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RESUMO

Esta monografia de final de curso debruca-se sobre os fundamentos da
composicdo do preco de venda, perscrutando e dissecando de que maneira as
empresas conseguemestipularmontantes equitativos e atraentes para seus produtos,
sopesando despesas, rivalidade e apreco estimado pelo consumidor.

Através de uma andlise aprofundada de um caso concreto, examinamos a
tarifacdo de um artigo em particular, explicitando como seus gastos imediatos e
mediatos, ganho liquido e elementos externos modelam seu preco derradeiro.

O estudo frisa que uma tarifagcdo bem delineada ndo s6 assegura a solidez
econdmica da companhia, como também consolida a ligagdo com a clientela,

afastando precos exorbitantes ou inviaveis.

Palavras-chave: composicdo do preco, taticas de tarifacdo, despesas

operacionais e ganho liquido.



ABSTRACT

This final-course monograph focuses on the fundamentals of sales price
composition, examining and dissecting how companies manage to set fair and
attractive prices for their products, weighing up expenses, competition and consumer
appreciation.

Through an in-depth analysis of a specific case, we examine the pricing of a
particular item, explaining how its immediate and mediate expenses, net profit and
external factors shape its final price.

The study emphasizes that a well-designed pricing not only ensures the
company's economic solidity, but also consolidates the connection with customers,

avoiding exorbitant or unfeasible prices.

Keywords: price compaosition, pricing tactics, operating expenses and net

profit.
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1.INTRODUCAO

Ao longo da historia, a definicdo de precos e custos sempre esteve presente,
mesmo que de forma rudimentar. Nas sociedades antigas, um exemplo muito
recorrido era a pratica do escambo — a troca de bense servicos — ja era umamaneira
de estabelecer valor e equilibrarinteresses entre as partes a partir dessas trocas. Com
0 passar das épocas, especialmente depois a Revoluc¢édo Industrial, essa dinamica se
desenvolveu. A busca por beneficios deixou de ser apenas uma questao de trocas
simples e passou a ser vista como um elemento central para a competitividade.

Trazendo para a atualidade, a competitividade do mercado é um fator
importante, onde o meio social acaba exigindo um pre¢co mais baixo e justo o que
acaba causando uma certa dificuldade nas empresas e para seus gestores, para
identificar uma forma de manuseio de preco que possa se alocar com as despesas e
assim se tornar um destaque no mercado.

Dessa maneira, o presente trabalho de concluséo de curso busca abordar o
papel da contabilidade de custos para a formacao do preco de venda. Esse tema é
motivo de muito debate interno entre as esferas contabeis de diversas empresas, que
sempre buscam um prec¢o que atende tanto as necessidades da empresa quanto a do
cliente, no entanto, diversas empresas podem estar utilizando um método ineficiente
que pode resultar em um precgo inadequado, que muitas das vezes € por conta de
pouca capacitacdo ou instrucdo dos gestores.

Este trabalho de conclusdo de curso busca através de estudos de caso e
pesquisas qualitativas desenvolver um método eficiente e concreto para determinar o
preco de venda do produto ou servico da empresa, enquanto explica e exemplifica
cada componente necessario para a formacao do preco de venda.

Além disso, para o presente trabalho focaremos nas variaveis que definem o
piso do preco, ou seja, pela definigcdo dos custos (de producéo, distribuicdo e venda)
e ndopeloteto de preco que é definido pelapercepcéo do consumidorquantoaovalor

do produto.
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2.HISTORIA DA CONTABILIDADE DE CUSTOS

2.1 Da Contabilidade financeira a contabilidade de custos

Até o fim do Mercantilismo (Sistema econ6mico que surgiu entre os séculos XV
e XVIII, durante o periodo da Idade Moderna e funcionava com base naideia de que
a rigueza de um pais estava na capacidade de exportar mais do que importar) so
existia a chamada contabilidade financeira ou geral onde o contador fazia o
levantamento do periodo por um calculo de diferenca, computando o quanto se
possuia de estoque inicial somando as compras do periodo e subtraindo o estoque
final, ou seja, da seguinte maneira:

Estoques iniciais: (+) Compras (-) Estoques finais (=) CMV

Por conseguinte, obtinhamos o lucro bruto, onde seriam subtraidas as
despesas comerciais, administrativas e financeiras.

No mercantilismo, a maioria das empresas compravam seu produto pronto de
pessoas Ou grupos que confeccionavam e apenas o0s vendiam, ou seja,
majoritariamente as empresas da época eram de comércio e assim ndo se tinhamuita
dificuldade em se calcular o preco do produto vendido. Todavia, com o advento da
revolucao industrial, 0 que antes eram produzidos por pequenos grupos por meio do
processo de manufatura e as pessoas juridicas apenas os vendiam, passou a ser
magquinofaturados e produzidos por empresas e agora ha a necessidade do contador
e da contabilidade de se adaptar a esse novo desafio: fazer a formacéo do preco de
venda dos produtos que seriam vendidos.

H& nesse momento, a para a solucao desse problema, a tentativa de adaptacao
da empresa industrial para a comercial, por exemplo, calculava-se no estoque apenas
os valores para a compra dos bens e ndo se levava em conta juros e outros encargos
financeiros. Entretanto, com o passar do tempo, desenvolveu-se a adaptacado ao meio
industrial e como explica Eliseu Martins:

“O valor do estoque dos produtos existentes na empresa, fabricados por ela,
deveria entdo corresponder ao montante que seria 0 equivalente ao valor de
‘Compras’ na empresa comercial. Portanto, passaram a compor o preco do produto
os valores de producéo utilizados para sua obtencéo, deixando-se de atribuir aqueles
outros que na empresa comercial ja eram considerados como despesas no periodo

de sua incoeréncia: despesas administrativas, de venda e financeiras.”
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E assim, perfaz-se a definicdo dessa estrutura até os dias de hoje.

2.2 Da contabilidade de custos a contabilidade gerencial

Como pode ser observado no texto acima, a preocupacao dos contadores era
a de resolver os problemas de mensuracdo monetaria dos estoques e do resultado e
néo de fazer uma contabilidade administrativa, ou seja, que se preocupava com as
tomadas de decisdo. Apesar disso, a contabilidade de custos passou a ser uma
ferramenta para tal finalidade.

Tanto que até atualmente séo feitas algumas adaptacées nas demonstracdes
contabeis para que seja feita essa analise gerencial e assim ocorrer a tomada de
deciséo.

Dessa maneira, podemos concluir que a contabilidade de custos tem duas

funcdes: auxiliar no controle e nas tomadas de decisdes.
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3.ITENS ESSENCIAIS DA FORMACAO DO PRECO DE VENDA

3.1 Custos diretos e indiretos

Quando calculamos o quanto cobrar por um produto ou servico, precisamos
entender dois tipos béasicos de gastos: os diretos e o0s indiretos, como eles funcionam

e por que sdo importantes.

Inicialmente os custos diretos sdo aqueles que vocé consegue ver claramente
em cada produto que vende. Se vocé tem uma loja de bolos, por exemplo, a farinha e
0S 0VO0s sao custos diretos - da para saber exatamente quanto cada bolo gasta desses
ingredientes. Esses custos sao a base do seu pre¢o, porque mostram o minimo que
vocé precisa cobrar para ndo ter prejuizo navenda de cada item. Se vocé errar nessa

conta, pode acabar vendendo por um preco que n&ao cobre o que gastou.

Ja os Custos indiretos sdo mais dificeis de enxergar, mas ndo menos
importantes. Pensenoaluguel do seu espaco, nacontade luz,ou nosalarioda pessoa
que atende o telefone - esses gastos nao estdo em um bolo especifico, mas sao
essenciais para o negécio funcionar. O desafio aqui € descobrir como dividir esses
custos entre todos os seus produtos. Uma maneira comum é calcular quanto esses
gastos representam no seu faturamento total e acrescentar uma porcentagem no

preco de cada item.

3.2 Margem de Lucro

A margem de lucro é o retorno que a empresa espera ganhar sobre o
investimento feito, considerando vendas, custos e 0 retorno desejado pelos
investidores. E um dos elementos que ajudam a definir o preco de venda de um
produto ou servico. Disso ela representa o retorno que a empresa espera obter sobre
o investimento feito, ou seja, € a remuneracgao pelo capital investido pelos donos ou
acionistas. Podemos pensar nela como uma recompensa pelo risco e esfor¢co de
manter o negocio funcionando. Ela se baseia em trés fatores principais que séo as
vendas, os investimentos e o custo de oportunidade. Além disso, a outros fatores que
podem influenciar na margem de lucro, como o tipo do produto, o setor da empresa,

a competividade. Para calcular a margem de lucro, utilizamos a férmula:
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Margem de lucro =lucro bruto / receitas totais.

A margem genérica aplica uma Unicamargem de lucro para todos os produtos,
onde 0s mais rentaveis ajudam a compensar os menos lucrativos. No entanto, pode
mascarar a rentabilidade individual de cada item. E a margem por produto, que calcula
a rentabilidade de cada item individualmente, e considera os custos especificos de
producdo. Nesses casos oferece maior precisdo e controle, permitindo identificar os
produtos mais lucrativos. A escolhaentre margem genérica ou por produto depende
da estratégia da empresa: a primeira € mais simples, enquanto a segunda oferece

detalhamento.

3.3 Mercado Consumidor

O mercado consumidoré peca-chave naformacéao de precos, pois reflete o que
0s clientes estdo dispostos a pagar. Seu preco n&o pode ser baseado apenas em
custos — precisa considerar a realidade do publico-alvo, como poder aquisitivo e
percepcdo de valor. Um produto caro para estudantes pode ser acessivel para
executivos, por exemplo, mostrando que o preco ideal é relativo.

A concorréncia e o posicionamento da marca também ditam o ritmo da
precificacdo. Analisar os valores praticados pelo mercado ajuda a encontrar um
equilibrioentre ser competitivo e manter a rentabilidade. Uma estratégia bem alinhada
evita precos abusivos que afastam clientes ou valores tdo baixos que prejudicam o
lucro.

Fatores externos, como crises econOmicas e tendéncias, influenciam
diretamente na aceitacéo do preco. Em momentos de inflacdo, os consumidoresficam
mais sensiveis, exigindo ajustes criativos, como promoc¢des ou reducao de custos. Por
isso, uma precificacdo dinamica, que acompanha as mudancas do mercado, €&

essencial para o sucesso do negdcio.
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4.EQUACOES PARA A FORMACAO DO PRECO DE VENDA

Temos trés principais equacdes para o calculo do preco de venda, todos 0s

métodos requerem conhecimento dos gastos (custo e despesa) fixos e variaveis.

4.1 Equacao 1: Margem de lucro sobre os custos
Preco de venda = Custo total do produto ou servi¢co + % Margem de lucro

Esse método é bastante simples e € indicado para empresas iniciantes, com
poucos produtos, ou que ndo possuem um processo comercial complexo. Para
comecar, precisa ser determinado o custo total do produto, que é todo o gasto que é
feito para aquele produto ser fabricado, seja matéria prima, mao de obra, impostos,
energia elétrica, salario da producéo, e relacionados.

Determinado o custo total, € preciso inserir uma porcentagem de margem de
lucro. Essa margem de lucro é determinada pelo segmento de atuacdo, com
estimativa de 15% a 20% para o comeércio, 8% a 12% para a industria, e 20% a 30%
para a prestacdo de servicos. Apesar dessas porcentagens serem as mais comuns,
também tem a possibilidade de aplicar uma taxa um pouco maior de acordo com a
necessidade do produto. Uma coisa que € preciso ter em mente, é que uma margem
de lucro de 100% apesar de ser possivel, ndo € muito recomendavel de ser praticada
em produtos com custo total alto. Exemplo de célculo:

Preco de venda = R$60 + 40%
Preco de venda = R$84

Vamos suporque minhaempresa é um comércio que vende camisetas. Depois
de uma analise feita da producéo, foi determinado que o custo total para fabricar o
produto foi de R$60 por camiseta, em seguida, eu aplico a margem de lucro desejada
(nesse caso 40%, um pouco acima da estimativa do segmento), para resultar no preco
de venda de R$84.

4.2 Equacao 2: Margem objetiva

Preco de venda = Custos do produto +[1 — (% Taxas davenda + %Margem de

lucro)]
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E uma versdo um pouco mais expandida do método anterior, com mais coisas
a se considerar. Ainda é utilizado o custo total do produto e a margem de lucro, mas
outra coisa a se considerar agora sdo as taxas de venda, que consiste na soma de
todas as taxas incidentes sobre a vendado produto, como impostos, juros, comissoes,

tarifa de pagamentos etc. Exemplo de calculo:
Preco de venda = R$60 + [1 - (18% + 20%)]
Preco de venda = R$60 + [1- 0,38]

Preco de venda = R$60 + 0,62

Preco de venda = R$96,77

Seguindo o exemplo anterior, adicionamos 18% equivalentes ao imposto, e
20% equivalente a margem de lucro. Apos fazertoda a operacao, chegamos ao preco
de venda unitario de R$96,77.

4.3 Equacao 3: Markup

Markup = 100 + [100 — (%Despesas Fixas + %Despesas Variaveis +

%Margem de Lucro)]
Preco de venda = Markup x Custo do produto

Temos duas férmulas em uma para determinar o preco dessa vez. Primeiro é
necessario descobrir o markup, um indice de precificacdo, seguindo a primeira
formula. Para obter o markup, além da margem de lucro, é preciso ter um alto
conhecimento da porcentagem das despesas geradas pela empresa. Despesas séo
0s gastos feitos para manter a empresa funcionando, mas nao tem relacdo com a
atividade dela. ApGs descobrir o indice do markup, é necessario multiplicar o valor
com o custo total do produto. Exemplo de calculo:

Markup = 100 + [100 - (12 + 13 + 20)]

Markup = 100 + [100 — 50]
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Markup = 100 + 50
Markup = 2,0
Preco de venda =2,0 x R$60
Preco de venda = R$120

No exemplo acima, as despesas fixas equivalem a 12%, e as despesas
variaveis equivalema 13%, e a margem de lucro se mantém em 20%. ApoOs toda a

operacdo, foi determinado que o preco de venda seria R$120.
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5.SITUACOES QUE CONDUZEM A FORMACAO DO PRECO DE
VENDA

5.1 Preco de Custo + Margem (Cost-Plus)

O preco de custo como base do preco de venda € uma metodologia classica
da precificacdo e provavelmente mais estudada para formacdo do preco de um
produto ou servi¢os. Baseando-se no custo e/ou Cost-Plus, que engloba custo de
producdo, gastos administrativos, comerciais e financeiros mais a definicdo de
margem de lucro desejada. No entanto, quando vocé define seu preco com base em
uma metodologia de custo, vocé esta essencialmente adicionando uma margem ao
valor que ja calculou. Isso acontece sem antes analisar se o preco do produto ou
servico esta de acordo com o valor que o cliente esta disposto a pagar. Nao ha duvida
de que os custos devem sempre ser monitorados e levados em consideracdo ao
determinar os precos. Porém, concentrar-se apenas nessa metodologia baseada em
custos mais margem (Cost-plus) pode reduzir sua oportunidade de criar maior

rentabilidade.

Certos segmentos de clientes podem estar dispostos a pagar um preco mais
alto por um produto ou servigo porque o percebem como subjetivamente mais valioso
e util e, portanto, aceitardo um preco mais alto. Por outro lado, alguns clientes podem
deixar de comprar certos itens porque eles sdo muito baratos. A psicologia do

consumidor associada ao prego € que “produtos baratos nao tém qualidade”.

Além disso, se vocé precificar com base apenas no custo, aumentar os precos
para cobriraumentos nos custos fixosresultard em vendas menores e custos unitaros
maiores. Em termos gerais, quando os volumes de vendas caem, os lucros também
caem, deixando a necessidade de aumentar os precos. Afinal,todos os custos sao
sempre diluidos pelo volume. Se o volume cair, 0s precos subirdo ainda mais. Por
outro lado, para aumentar as vendas, 0s precos precisam ser reduzidos. Os custos
fixos séo diluidos pelo aumento do volume de vendas, reduzindo 0s custos unitarios.

Essa atitude pode aumentar os lucros.
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5.2 Prego a partir da Concorréncia

O principio principal dessa precificacdo € formar o preco conforme cobrado
pelos concorrentes, sendo assim os vendedores estdo alinhados com os precos da
concorréncia, trata-se de uma estratégia arriscada pois os custos de fabricacdo do
seu produto ou o custo de prestacdo dos seus servigcos jamais sera igual comparando

0S custos de seu concorrente.

Quando o esfor¢co de vendas esta apenasfocado em condi¢c6es comerciais dos

concorrentes ha diversas questées que ficam sem respostas, por exemplo:
» Seus custos fixos sdo iguais aos da concorréncia?

» A sua producgao ou revenda resultaram nos mesmos custos variaveis que seu

concorrente?
* Os investimentos efetuados foram iguais?
* As metas de rentabilidade sdo as mesmas?

* A percepcéao do custo-beneficio ou do valor percebido pelo cliente sobre seu

produto é vista de maneira diferente em relacéo ao concorrente?

Certamente, devemos estar atentos aos pre¢os praticados pela concorréncia,
todavia o ideal é ndo praticar os mesmos precos da concorréncia de forma
indiscriminada sem antes analisar seus principais pontos fortes e fracos a explorar ou

equilibrar.
5.3 Precificacdo Baseada no Valor Percebido pelo Cliente

Os clientes ndo compram produtos ou servi¢cos pelos produtos ou servicos em
si. Os clientes compram um conjunto de beneficiosque um produto ou servico oferece
gue atendem a uma necessidade e indicam o valor que eles estédo dispostos a pagar.

Eles ndo compram com base no custo que determina o preco de venda.

A maneira tradicional ou classica de pensar € comecar com o produto,
determinar o custo unitario e entdo definirum preco de venda com base naideia de

que esse é o valor que o cliente experimentara. Portanto, essa abordagem pode né&o
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se adequar a sua estratégia de marketing e pode nédo ser satisfatoria para seus

clientes.

Por outro lado, a perspectiva do cliente € uma abordagem que identifica as
caracteristicas dos clientes que tomam decis6es de compra e capturae mede o valor
percebido de um produto ou servigo. O preco de venda sera determinado com base
nisso. Em seguida, analisamos os custos envolvidos na producéo desses produtos

para atingir a maior lucratividade possivel.

O principio da estratégia de precos € determinar o valor percebido pelo cliente
e quanto ele esta disposto a pagar (disposicdo a pagar) por meio de comunicacdes
de marketing e vendas sobre os recursos do produto. Em seguida, € tomada uma
decisdo sobre o preco de venda que serd mais lucrativo para a empresa, néo

necessariamente vender mais produtos ou servicos.

Portanto, € importante garantir que os clientes que entendem o valor do seu
produto ou servico e se beneficiaram dele sejam capazes de contar a outros sobre
ele. Enquanto isso, os departamentos de marketing e vendas devem trabalhar para
aumentar a disposicao dos clientes em pagar um preco que represente o verdadeiro
valor do produto ou servigco. Essa estratégia ajudard vocé a permanecer lucrativo e

permitird que vocé pense em mais do que apenas cobrar um preco baixo.
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6. CONSEQUENCIASPELA FALTA DE CONHECIMENTO SOBRE OS
REAIS E TOTAIS CUSTOS DOS PRODUTOS

6.1 Célculos errados na precificacéo final

Um dos problemas mais flagrantes é a incapacidade das empresas de estimar
com precisdo o valor dos produtos ou servicos que oferecem. Isso afetara a

estimativa final e podera até levar ao fechamento do negécio.

Para entender como calcular seu processo, Vocé precisa levar em conta todos

0S processos, da producao a embalagem.

Também recomendamos estimar quaisquer servigos externos e diretos, bem
como qualquer outra coisa que estara envolvida no processo, como fornecedores e
contratos de fornecimento. Isso Ihe déa a oportunidade de equilibrar o valor e a
qualidade do seu servico final, considerando tanto a lucratividade quanto a relagéao

custo-beneficio.
6.2. Mau funcionamento do capital de giro

Capital de giro é a quantia reservada para cobrir as despesas regulares de
uma empresa, como contas de energia e 4gua, salarios, servicos continuos e outros

itens que ajudam a empresa a operar diariamente.

Para que uma empresa continue operando e entenda quando € melhor
expandir, essas despesas precisam ser rigorosamente controladas e pagas para que

0 gestor ndo tenha que lidar com multas e processos judiciais.
6.3. Possiveis retrabalhos

Sem o controle de gastos € possivel investir em processos e servigos de forma

equivocada, como:
e Fornecer mais recursos do que o necessario aos fornecedores;

e Grande demanda que néo corresponde a oferta, exigindo um novo estoque

em um curto periodo;
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e Projetos mal estruturados e subvalorizados que podem valer mais que o valor

de mercado;

e [Esses erros geram possiveis retrabalhos que, além de dificultar a rotina da

empresa, prejudica o orcamento mensal, bimestral ou mesmo semestral.
6.4. Incapacidade de planejamento em longo prazo

Melhores estratégias de controle de custos devem incluir ferramentas
complementares no ambiente de trabalho, comecando com pesquisas e analises,

por exemplo:
e Analise de estoque;
e Gestao financeira,;
e Mensuracao de resultados em campanhas de aquisicéo e fidelizacéo;
e Mensuracéo do crescimento ou estabilidade financeira da empresa.

Os planos devem ser abrangentes para fornecer uma melhor visédo geral do
negaocio, considerando os proximos passos que podem determinar expansao e
investimento em novos sistemas, bem como o inicio de medidas de contencéo para

manter a empresa.

Independentemente da area, € melhor entender os detalhes das condi¢des de

mercado para saber como lidar com elas.
6.5. Endividamento

Um dos maiores medos associados ao mau controle de custos € a divida - um
risco real para empresas que nao monitoram seus investimentos e receitas,
aquisicdes, pagamento de suas operacdes e funcionarios ou outras necessidades

que exigem alocacao de capital.

Um caminho comum para a divida € quando uma empresa chega a um ponto

em que precisa investir mais em suas operacdes, mas ndo tem recursos para isso.
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Entéo ele recorre a linhas de crédito e acumula juros e dividas, o que leva ao

fechamento do negdcio.

Para evitar essa realidade, comece com estratégias de controle de custos e
figue atento até aos minimos detalhes. Todos os valores sdo importantes para o
relatorio final, que mostra o posicionamento da sua empresa no mercado e a

necessidade de desenvolvimento de qualidade.
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7.PRECO DE VENDA BASEADO EM CUSTOS:

O preco de venda baseado em custos, também chamado de precificacdo baseada
em custos, é uma ferramenta que garante a precificacdo adequada de um produto
garantindo que a empresa obtenha o lucro desejado e defina estratégias de tomada
de deciséo para haver possiveis adequactes. Abaixo expomos alguns métodos de
custeios para que esse preco seja calculado:

7.1 Custeio por Absorcao:

7.1.1 O que é o custeio por absor¢céo?

Conhecido também como custeio integral, € um método contabil que considera
todos os custos de producao ou fabricacdo, independentemente de serem custos
estruturais ou operacionais, fixos ou variaveis, diretos ou indiretos na determinacéo
do preco de venda de um produto.

Esse método vem do sistema RKW (Reichskuratorium fur Wirtschaftlichkeit),
que foi desenvolvido na Alemanha, no come¢o do século XX. Seu significado é

“Conselho Administrativo do Império para a Eficiéncia Econémica”.

7.1.2 Caracteristicas do custeio por absorg¢éo
e Engloba os custos totais;
¢ Rateia todos os custos em todas as fases da producéo;

e Absorve os custos quando se atribui a eles a algum produto ou unidade de

producao;
e E o0 Unico método de acordo com os principios da contabilidade;

e E 0 Unico sistema aceito pela legislacdo brasileira para a apresentacdo de
relatorios contabeis (Lei n. 6.404, de 1976);

e Pronunciamento Técnico do Comité de Pronunciamentos Contédbeis (CPC)

numero 16 é que trata sobre a avaliacao de estoques e do custeio por absorcéo.
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7.1.3 Vantagens do custeio por absorgao

Estd de acordo com as leis de tributacdo, ou seja, 0 custeio por absorcdo €
obrigatério para fins fiscais e em relatérios financeiros externos em muitos

paises, a exemplo do Brasil;
Engloba todos os custos de gestao;

Garante um planejamento a longo prazo, pois possuiinformacdes sobre todos

os itens;

Maior precisdo no valor unitario de cada produto;

7.1.4 Desvantagens do custeio por absorcgéo

Nao possui clareza sobre a margem de contribuicdo de cada produto,

dificultando a elaboracédo de um preco mais competitivo no mercado;

Demora para formar informacdes completas, pois precisa-se de um periodo
para que haja todas essas informagdes “em maos”, ou seja, ha um ciclo a ser

comprido;

Nao considera os momentos de parada de producéo / venda da empresa, o

gue pode levar a estoques inflados, distorcendo a analise financeira;

Utiliza-se, rotineiramente, de arbitrariedade ao considerar o rateio entre 0s

produtos.

7.1.5 Sequéncialdgica da contabilidade de custos no custeio por absorc¢ao

7.1.5.1 Separacao dos custos e despesas:

Ou seja, depois da identificacdo de todos o0s gastos €é necessario

diferenciarmos o que é custos e 0 que é despesas. De maneira simplificada, custos

sdo o0s gastos relacionados a producéo / fabricacdo do produto, além disso s6 é

reconhecido no momento da utilizacdo, j& as despesas sdo gastas com bens e/ou
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servicos néo relacionados as atividades produtivas. Segue imagem ilustrativa com

alguns exemplos para maior compreensao:

Imagem 1:

CUSTOS DESPESAS

e

=
* Matéria-prima * Saldrios da Administracao
* Mao-de-obra (direta ou indireta) * Honorérios da Diretoria
* Depreciagdao de maquinas * Material de escritdrio
* Energia Elétrica * Comissdo de vendedores
* Agua * Propaganda e publicidade

llustracdo 1: Separacao de custos e despesas

Fonte: Paula, Gilles B. de, 2016.
Feito isso, levaremos em conta somente o que é custo, jA que o custeio por

absorcao s6 considera esses.

7.1.5.2 Apropriacdo dos custos diretos aos produtos

Nesse momento devemos identificar os custos diretos, ou seja, 0s que estao
diretamente ligados com a producao de determinado produto. Por exemplo, uma
empresa produz camisetas e o custo para produzir cada unidade, levando em
consideracao o tecido, a linha, e a mdo de obra da costureira, € de R$20,00. Dessa

forma, os custos diretos seriam de R$20,00.

7.1.5.3 Rateio dos custos indiretos

Com os custos diretos identificados, agora nos restam o0s custos indiretos, ou
seja, 0os que dependemde calculos para serem apropriados. O parametro utilizado €
chamado de base ou critério de rateio (CIF) que pode ser os “Gastos gerais de
fabricacdo” ou o que “Representa o terceiro elemento do custo” definido pela férmula:
MD + MOD + CIF, sendo MD os Materiais Diretos, a MOD a M&o de Obra Direta e o

CIF os Custos Indiretos de Fabricacao.
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Por exemplo:
Uma industria fabrica dois produtos “A” e “B”. No departamento de corte sdo
feitas as acumulacfes dos custos e no final de periodo ha a necessidade de se fazer

o rateio dos custos indiretos de cada produto. A seguir as informagdes disponiveis:

Tabela 1:

CUSTOS A B TOTAL
Material Direto Aplicado $4,500.00 | $7,500.00 | $12,000.00
(+) Mao de Obra Direta $2,000.00 | $3,000.00 $5,000.00
(=) Custos Diretos totais $6,500.00 | $10,500.00 | $17,000.00
(+) Custos indiretos a ratear ? ? $9,000.00
(=) Custos totais ? ? $26,000.00
Horas maguinas utilizadas 84hm 156hm 240hm

Tabela 1: Custos indiretos de fabricagao para produtos A e B

7.1.5.3.1 Rateio com base na méo de obra direta aplicada:
Divide-se os custos indiretos a ratear pela mao de obra direta, para encontrar
0s custos indiretos de fabricagao:
Taxa de aplicagdo | R$ 9000/ R$ 5000 = 1,80 CIF por 1,00
de CIF MOD

Feito isso, multiplica-se a méo de obra direta de cada produto pelo CIF, ou se

pode dividira mao de obra direta de cada produto pelos custos indiretostotais a ratear:

Produto A | R$2.000x R$1,80 | 40% = R$ 3.600
Produto B | R$3.000 x R$1,80 60% = R$ 5.400
= R$ 5.000 100% R$ 9.000

Dessa maneira, resulta-se o valor rateado da mao de obra direta aplicada.

7.1.5.3.2 Rateio com base nas horas maquinas utilizadas:

Custos indiretos a ratear dividido pelas horas maquinas totais sera igual ao

Custo Indiretos de fabricacdo por horas maquinas:
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Taxa de aplicagéo do CIF | R$9.000/ 240hm | = 37,50 de CIF porhm

Valor das horas maquinas utilizadas de cada produto multiplicado pelo CIF:
Produto A: 84hmx R$ 37,50 | = R$ 3.150,00
Produto B: 156hm x R$ 37,50 | = R$ 5.850,00

Porcentagem que cada produto representa nas horas maquinas totais multiplicadas

pelos custos indiretos a ratear:

hmA= 84 hm 35% R$ 9.000,00 x 35% R$ 3.150,00
hmB = 156 hm 65% R$ 9.000,00 x 65% R$ 5.850,00
240 hm 100% R$ 9.000,00

7.1.5.4 Determinacdo do custo total do produto e custo unitario (producéo

acabada):

Pegando o exemplo acima, temos:

A soma dos custos diretos totais com CIF de cada produto:

Custo Total
= R$ 6.500 + R$ 3.600 = R$ 10.100
= R$ 10.500 + R$ 5.400 = R$ 15.900
A+B= R$ 26.000

Soma dos custos diretos totais com as horas maquinas utilizadas:

Custo total = A | R$6.500,00 + R$ 3.150,00 = R$ 9.650,00
B R$ 10.500,00 + R$ 5850,00 = R$ 16.350,00
R$ 26.000,00

Assimtemos o custo total de cada produto e a partir disso, encontramos o custo

unitario: basta dividir esse valor pelas unidades produzidas no periodo.

7.1.6 Fluxo do custo na atividade industrial

Para realiza-lo seguimos o seguinte passo a passo:

Passo 1: Apuracao do custo da matéria-prima — Apurado pela formula:
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Matéria Prima = Estoque inicial + Compras — Estoque final
Passo 2: Apuracao dos custos de producao do periodo:
Custo do produto em elaboracdo = MP + MOD + CIF
Passo 3: Apuracgao da Producdo Acabada
Passo 4: Apuracédo dos custos dos produtos vendidos

7.1.6.1 Exemplo

Consideremos que uma industria apresente 0s seguintes valores para a sua

producado de um determinado més:

Tabela 2:

Item Estoque Inicial (El) |Estoque Final (EF)
Matérias-primas R$ 100,00 R$ 200,00
Produtos em elaboracéo |R$ 150,00 R$ 50,00
Produtos acabados R$ 500,00 R$ 70,00

Tabela 2: Estoque final e Estoque Final

e Compras de matéria-prima do periodo R$ 700,00;
e Mao de obra direta aplicada a produc¢éo do periodo R$ 300,00;

e Gastos Gerais de Fabricacéo aplicados a producéo do periodo R$ 400,00.

Tabela 3:

Estoque de Matéria-prima Estogue de Produto em Elaboragdo Estoque de Produto Acabado
100,00 (=)600,00 150,00 (=)1.400,00 500,00 (=) 1.200,00
(+) 700,00 MP —— b (+)600,00 CPA ---—- > (+) 1400
{-) 200,00 {+)300,00 (-) 700,00

{+) 400,00
{-) 50,00

Tabela 3: Estoque MP, Estoque PE, Estoque PA

7.1.7 Método do Custo Variavel

Segundo Menino (2006, p. 178-179), “Os custos variaveis sao facilmente

identificAveis e influenciam diretamente as decisdes de producédo. Os custos varidveis
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S840 0s custos que estdo relacionados ao volume de vendas ou producéo, ou seja,

guanto maior é o volume de vendas, maior sera o custo e vice-versa. ”

O gestor da empresa é o responsavel por saber os custos variaveis para
identificar possiveis otimiza¢gées que incrementardo a margem de contribuicdo. Na
apropriacdo do custo base, existem dois métodos principais, independentemente do

tipo de produto ou valor envolvido.

O valor por unidade depende da qualidade do processo, da cadeia produtiva e
do risco associado. Se um item for exclusivo, por exemplo, seu custo pode ser
distribuido de forma especifica entre as unidades produzidas. No entanto, o custo
gerado nem sempre é facil de regular. Ele ndo depende apenas de um unico fator,
mas sim de toda a producéo e das varia¢des do produto ou servi¢o. A questao €: como
alocar corretamente os custos quando uma unidade de produc¢ao néo representa todo
0 gasto? A solucao estd em depreciar o custo com base no volume total produzido
(em massa), e ndo em cada unidade individual. Assim, a margem de contribuicéo por
unidade—que é a diferencaentre o preco de vendae 0s custos variaveis — deve ser
calculada com precisédo. Antes de definir o valor de um produto, a empresa precisa ter

certeza de que a receita cubra os gastos reais, sem ter erros na imputagao.

Ressaltando que esse método, ndo aceito pela legislacéo, fere os principios
contébeis, sendo assim mais utilizado para tomada de decisbes, percebemos isso

através da citacdo de Bruni (2008, p.195):

‘O custeio variavel fere os principios contabeis, especialmente o da
competéncia e da confrontacdo. Segundo esses dois principios, as receitas devem
ser apropriadas e delas devem ser deduzidas todos os sacrificios envolvidos na sua
obtencédo. Dentro desse raciocinio, ndo seria justo abater todos os custos fixos das
receitas atuais, se uma parte dos produtos elaborados somente for comercializada no
futuro. Uma parte dos custos — sejam variaveisou fixos— somente deveria ser lancada

contra as receitas no momento da efetiva saida dos produtos.”
7.1.8 Ponto de Equilibrio

O ponto de equilibrio é essencial para qualquer empresa, pois ele mostra a

receita que resulta em lucro zero, ou seja, como 0 seu préprio nome diz "ponto de
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equilibrio”onde esselucrozero ficaentre as despesas e os lucrose quando aempresa
paga todas as despesas e nao ter nenhum prejuizo é quando vai saber quanto vai

lucrar.

O ponto de equilibrio ajuda os empreendedores quanto precisam vender para
cobrir suas despesas e reduzir custos, aumentando assim o lucro e quando né&o
acontece o lucro para cobrir tudo, provavelmente a empresa ficara no negativo,
podendo ter que usar os lucros das préximas vendas, mas de toda forma terd que

arcar com os prejuizos de todo jeito.

Outro ponto é que a empresa sabendo calcular ponto de equilibrio também

ajuda em maneiras de definir preco e como gerenciar 0s recursos disponiveis.

Além disso, o ponto de equilibrio alerta 0s possiveis riscos de prejuizos
podendo ja diminuir a quantidade de custos e assim voltar ao equilibrio de forma mais
segura e sem riscos de faléncia e quandohouver uma quantidade suficiente de lucros

sera chamada de “Margem de Contribuigao”.

Outra questao interessante de se considerar em relagéo ao ponto de equilibrio
€ que nem sempre ele faz sentido quando se tem varios tipos de produtos, pois sO
funciona bem quando todos os produtos ttm a mesma quantidade de vendas e
producéo. E interessante também saber exatamente os custos fixos de cada produto
para que faca mais sentido. A forma recomendada para lidar com essa situacao é por

meio da analise do mix de vendas e margem de contribuicdo média da empresa.

Abaixo apresentamos uma ilustracéo grafica do ponto de equilibrio:
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Figura 2:
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llustragdo 2: Gréafico do Ponto de Equilibrio

Fonte: Financeiro, dicionario, 2025.

Enfim, apresentamos abaixo a margem de contribuicdo que € um componente
essencial para se entender o ponto de equilibrio e os trés tipos de Ponto de Equilibrio,

acompanhe a explicagéo.
7.1.8.1 Margem de Contribuicédo

A margem de contribuicé@o é essencial na férmula pois mostra se a receita da
empresa tera capacidade de equilibrar as despesas e alcancar lucros e a margem de

contribuicdo pode ser usada de duas maneiras:

Margem de Contribuicdo Unitaria: E quando se é calculado o valor de um

produto ou de uma unica venda.

Margem de Contribuigéo Total: E quando se é calculado o valor total das

vendas de uma empresa.
Para calcular a margem de contribuicdo deve-se usar a seguinte formula:

Margem de contribui¢céo unitaria = Preco de venda de um produto -

(custos variaveis + despesas variaveis)
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Margem de contribui¢céo total = Valor total das vendas - (custos variaveis

+ despesas variaveis totais)

Existem trés tipos de pontos de equilibrio, os trés tém suas semelhancas, mas

na forma de calcular sdo de formas diferente.
7.1.8.2 Ponto de Equilibrio Contébil

O Ponto de Equilibrio Contabil € o mais simples e € o mais utilizado pelas
empresas por ser um indicador financeiro que mostra apenas os Custos e Despesas

Fixas e para calcularo Ponto de Equilibrio Contabil deve-se usar a seguinte formula:

Ponto de equilibrio contabil = Custos e despesas fixas + Margem de

contribuicéao
Exemplo:
Ponto de Equilibrio Contabil = R$34.786 + R$8 = 4348,25.
7.1.8.3 Ponto de Equilibrio Financeiro

O Ponto de Equilibrio Financeiro se diferencia dos outros pois néo utiliza no

calculo os custos e despesas fixas.

Também é conhecido como Ponto de Equilibrio de Caixa, pois utiliza o que sai
do caixa da empresa sendo considerados somente 0S custos operacionais e as
despesas administrativas e para calcular o Ponto de Equilibrio Financeiro deve-se

usar a seguinte formula:

Ponto de equilibrio financeiro = Custos e despesas ndao desembolsaveis

+ Margem de contribuicéo
Exemplo: Ponto de equilibrio financeiro = R$5.000 + R$20 = 250
7.1.8.4 Ponto de Equilibrio Econdmico

O Ponto de Equilibrio Econdmico além de indicartodos os custos e despesas

fixas garante um lucro minimo que a empresa desejar e para calcular o Ponto de

Equilibrio Econémico deve-se usar a seguinte formula:



Ponto de equilibrio econdmico = Custos e despesas fixas + Lucro

minimo + Margem de contribuicao
Exemplo:

Ponto de equilibrio econ6mico = 15.000+3.000=18.000+25=720

34
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8. CURVA ABC - CRITERIOS E FATORES

A Curva ABC é um método usado para classificar as informacfes e ordena-
las conforme o seu grau de importancia. Ou seja: € uma forma de identificar o que é
mais ou menos importante e o que tem mais ou menos valor. A classificacdo é
realizada em trés categorias: A, B e C, divididos dessa forma:

Categoria A: Produtos com maior faturamento;
Categoria B: Produtos com faturamento medio;
Categoria C: Produtos com baixo faturamento.

A Curva ABC é uma ferramenta gerencial que auxilia na organizacao e

controle de estoque, fazendo um ranqueamento dos produtos.

Essa classificacao e ordenacao de informacdes serve para analisar e
processar as informacdes e facilitar as tomadas de decisao, e dessa forma, evitar
medidas com maior grau de exposicao a erros. Para saber exatamente quais
produtos se enquadram em cada uma das trés categorias, vamos precisar aplicar o

Principio de Pareto.

O Principio de Pareto, também conhecido como Lei 80/20, dita que 80% das
consequéncias (nesse caso, volume de vendas) € gerado a partir de 20% das
causas (nesse caso, dos itens em estoque). Sabendo que o Principio de Pareto
aponta uma porcentagem, e considerando que cada uma das letras da curva ABC
representa um grau de relevancia (maior, intermediaria € menor respectivamente), o

principio distribui-se dessa forma:
Categoria A: 20% dos produtos correspondem a 80% do estoque;
Categoria B: 30% dos produtos correspondem a 15% do estoque;

Categoria C: 50% dos produtos correspondem a 5% do estoque.
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8.1. Como calcular a curva ABC

Primeiro, € necessario definir os produtos e seu preco unitario, e a quantidade

total de produtos fabricados, podendo assim contabilizar o faturamento total daquele

produto.
ltem Valor unitario Quant dade Valor total
1 RS 1,00 250 RS 250,00
2 RS 10,00 20 RS 200,00
3 RS 0,10 2500 RS 250,00
4 RS 5,00 600 RS 3.000,00
5 RS 6,00 300 R$ 1.800,00
6 RS 2,00 1000 RS 2.000,00
7 RS 0,15 500 RS 75,00
8 RS 1,00 1000 RS 1.000,00
9 RS 10,00 350 RS$ 3.500,00
10 RS 3,00 400 RS 1.200,00

Tabela 4: Valor Total ABC.

ApOs isso, organize os dados dos produtos em ordem decrescente do valor
total. Tendo feito essa organizacao, faca uma andlise vertical, dividindo o valor total
de um produto com a soma dos valores totais (nesse caso, R$13.275,00), e
multiplicando por 100, para se obter uma porcentagem. Essas porcentagens sao

entdo somadas entre si para poder serem classificadas na ABC (80/15/5).

Iltem Valor unitdrio Quant dade Valor Total % ABC
9 RS 10,00 350 R$3.500,00 26,37 A
4 RS 5,00 600 R$3.000,00 22,6 A
6 RS 2,00 1000 RS 2.000,00 15,07 A
5 RS 6,00 300 R$1.800,00 13,56 A

10 RS 3,00 400 R$1.200,00 9,048B
8 RS 1,00 1000 RS 1.000,00 7,53B
1 RS 1,00 250 RS 250,00 1,88C
3 R$ 0,10 2500 RS$ 250,00 1,88C
2 RS 10,00 20 RS 200,00 1,51C
7 RS 0,15 500 RS 75,00 0,56 C

Tabela 5: Valor do ABC.
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9. TERMINOLOGIAS

9.1 Centro de Custos:

E uma estratégia financeira, que consiste em dividir os departamentos da
empresa em setores, para se determinar as despesas e receitas de cada um. Essa
estratégia ajuda a determinar quais areas da empresa vale a pena investir mais, e
quais gastos precisam ser equilibrados para aumentar a margem de lucro. S&o
divididos em produtivos e nao produtivos, sendo os produtivos responsaveis pelas
despesas e receitas (departamento de vendas, por exemplo), e 0s ndo produtivos sdo

responsaveis apenas pelas despesas (departamento administrativo, por exemplo).

Imagem 3:

Centros de Custo

+ 5w v A

+ Nao Produtivo
Administrativo
Financeiro
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w Produtivo
Acabamenio
Corte
Costura
Vendas

llustragéo 3: Centro de Custos

9.2 Contabilidade de custos;

Contabilidade de custos € uma area da contabilidade, que possui o objetivo de
analisar, registrar, e controlar os custos envolvidos naatividade da empresa. Também
ajuda a empresa atomar decisdes estratégicas, como definirprecos, controlar gastos,
avaliar a rentabilidade, planejarinvestimentos, entre outras. Também é essencial para

o cumprimento das obrigacdes fiscais e legais da empresa.
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9.3 Custeio por absorcgao;

Custeio por absorcdo é um método de custeio que busca absorver todos os
custos dentro do preco de vendado produto, sejam eles custos diretos, indiretos, fixos
ou variadveis. Para poder fazer esse custeio corretamente, é necessario saber
exatamente quais os custos envolvidos na producéo, além de fazer a divisdo entre os

custos e as despesas.

9.4 Custo;

7

Custo é todo o gasto que é feito em relacdo a atividade da empresa,
classificados em fixo, variavel, direto e indireto. Isso envolve desde a matéria prima
do produto de uma empresa, o frete da matéria-prima, a mao de obra, até mesmo o

salario do encarregado da producéo, a depreciacdo do maquinario,e a energiaelétrica
gasta por ele.

9.5 Custo Direto ou Variavel;

Custos diretos sao os custos envolvidos diretamente na produc¢éo do produto,
e nao precisa de um método de rateio para ser quantificado. Custo variavel é o custo
gue aumenta proporcionalmente de acordo com a quantidade de producéo, ou seja,
guanto mais vocé produz, maior sera o custo variavel. Exemplo: matéria-prima, mao

de obra etc.

9.6 Custo Indireto ou Fixo;

Custos fixos ou custos indiretos sdo aqueles gastos que ndo mudam,
independentemente de quanto a empresa produz ou vende. Eles estdo mais ligados
a administracdo do negdcio e incluem coisas como salarios, materiais de uso geral,
servigos contratados e outras despesas do dia a dia. A diferencaé que os custos fixos

ser bem gerenciados bem pela empresa para manter as financas equilibradas.

9.7 Custo Médio Unitario;

O custo médio unitario é o valor obtido ao dividir o custo total pela quantidade
produzida. Ele representa o custo de cada unidade individualmente, considerando
todos os gastos envolvidos no processo. Esse célculo pode ser aplicado tanto para

custos diretos, indiretos ou totais.
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9.8 Custo Operacional

O Custo Operacional inclui todos o0s gastos necessarios para manter as
atividades principais da empresa em funcionamento, como manutencdes, gestao
administrativa, tarefas comerciais e outras despesas gerais ligadas ao dia a dia do

negaocio.
9.9 Custo padréao

O Custo Padrdo é um valor ideal que a empresa usa como referéncia para

comparar com 0s custos reais. Ele ajuda a identificar onde estdo os desperdicios e
medir a eficiéncia da producéo. E uma referéncia que guia a empresa para gastar

menos e produzir melhor, como uma meta para otimizar oS recursos.

9.10 Custo Total

O Custo Total é a soma de todos os gastos, diretos e indiretos, para produzir

um bem ou servico em um periodo. Ele mostra o investimento completo feito pela

empresa ao produto ou servico.
9.11 Desembolso

S&o todos os pagamentos efetivados pela empresa, ou seja, enquanto uma
despesa pode ser somente registrada, no desembolso deve-se realmente ja ter sido

realizado o pagamento.

9.12 Despesa

Gastos realizados pela empresa néo relacionados a producédo, mas com o0

objetivo de gerar/aumentar a receita.
9.13 Despesas variaveis

S&o0 as despesas que estao intrinsecamente ligadas ao negocio da empresa e
gue se modifica de acordo com o volume de vendas ou producao, por exemplo, em
uma empresa que revendas automoéveis a comissdo dos vendedores serd uma
despesa variavel, pois modifica-se o valor de acordo com a quantidade de veiculos

vendidos.
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9.14 Depreciacao
E a perda do valor do bem ao longo do tempo, seja devido ao uso,
obsolescéncia ou desgaste, que se aplica a ativos imobilizados, como maquinas,

veiculos, computadores, entre outros. A formula genérica para o célculo de

depreciacdo é a seguinte:
Depreciacdo Anual = (Valor Contabil — Valor Residual) / Vida Util
Sendo, o valor residual o valor estimado do ativo no final de sua vida util.
9.15 Gastos

Séao todas as saidas de dinheiro de uma empresa, seja ela relacionada a

producdo ou ndo, sendo assim custos, despesas, investimentos ou perdas.

9.16 Tributos
Segundo o Cdédigo Tributario Nacional (CTN) tributos séo:

“Tributo é toda prestacao pecuniaria compulsoéria,em moeda ou cujo valor nela
se possa exprimir, que ndo constitua sanc¢ao de ato ilicito, instituida em lei e cobrada

mediante atividade administrativa plenamente vinculada.”

Ou seja, o tributo é todo dinheiro que deve ser pago ao Governo (federal,
estadual e municipal) obrigatoriamente. Podendo ser esses tributos, taxas, impostos

e contribuicdes sociais).

9.17 Gastos Gerais de Fabricacao

Os Gastos Gerais de Fabricacdo desempenham um papel fundamental na
determinacdo do custo de producdo de um produto. Eles representam uma parcela
significativa dos custos totais de uma empresa e, portanto, precisam ser
adequadamente gerenciados. Uma gestdo eficiente dos GGF pode levar a uma

reducao nos custos de producdo, aumentando assim a margem de lucro da empresa.
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9.18 Impostos

Impostos é um tipo de tributo, e suas obrigagcbes sdo geradas
independentemente das atividades de qualquer pais. Segundo o artigo 3° do Cdédigo
Tributario Nacional (CTN), um tributo é “toda prestacdo pecuniaria compulsoria,em
moeda ou cujo valor nela se possa exprimir, que ndo constitua sancao de ato ilicito,

instituida em lei e cobrada mediante atividade administrativa plenamente vinculada”.

Antes de formar o preco de venda é importante entender qual é o preco e 0
custo do produto, pois nele estdo algunsimpostos que se deve considerar para que
depois de levantado todos o0s custos existentes na compra da mercadoria para que
possa aplicar um percentual de lucratividade. O preco fixado no produto deve ser
suficientemente capaz de cobrir todos 0s impostos que incidem tanto na esfera
federal, estadual e municipal. Podendo ser classificados como: Na Esfera Federal:
(COFINS) contribuicéo para financiamento da seguridade social (PIS) Programa de
integracdo social (IPl) Imposto sobre produto industrializado federal (CSSL)
Contribuicao social sobre lucro (IRPJ) Imposto de renda pessoa juridica Na Esfera
Estadual: (ICMS) Imposto sobre circulacdo de mercadoria Na Esfera Municipal: (ISS)

Imposto sobre servico.
9.19 Investimento

Os investimentos s&o os gastos realizados naempresa com o objetivo de trazer

mais receita ou melhorar a imagem da empresa.
Eles sempre tém uma intencao de retorno.
Exemplos:
Compra de maquina para aumentar a producao;
Compra de carro para fazer entregas.
9.20 Lucro

Podemos considerar como lucro o valor recebido proveniente da venda de um

produto ou servico apOs subtrair os gastos com sua aquisicao, ou fabricagao.
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Conhecera diferenca entre os lucros, entre eles o normal e o econdmico. O
lucronormal é a quantiaque umnegdcio precisa para operar sem problemas, suprindo

suas despesas basicas sem que quebre ou entre em faléncia.

Quanto ao lucro econdmico, podemos considerar o valor excedente, ou seja, 0

gue realmente sobra apds excluir todas as despesas, inclusive o lucro normal.
O que é lucro bruto e lucro liquido?

Além disso, temos outros dois indicadores que entram efetivamente na conta
guando buscamos saber como calcular o lucro de uma empresa, que sao o bruto e o

liquido.
9.20.1 Lucro bruto

O lucro bruto, também denominado como “lucro de vendas” ou “lucro
operacional bruto”, refere-se ao resultado da subtracdo da receita total e dos custos

variaveis, ou seja:
Lucro bruto = receitas totais — custos variaveis

Para receita total considere o valor obtido com as vendas. Para 0os custos
variaveis, tudo o que for relacionado ao gasto para a producéo/aquisicdo de um

produto ou oferta de um servigo ao cliente.
9.20.2 Lucro liguido

Ja o lucroliquido considera os custos variaveis, mas também os fixos, que sdo

todas as despesas necessarias para se manter um negadcio, tais como: agua, luz,
internet, aluguel, salarios, impostos etc. — sim, todas essas despesas devem ser

consideradas quando se busca entender como calcular o lucro de uma empresa.
Assim, a formula para chegar ao lucro liquido é:
Lucro liquido = receita total — custo total

Para ficar mais claro, veja este exemplo: umaloja vendeu R$ 10 mil em roupas

durante o més. Com custos variaveis, aqueles referentes a aquisicdo dos produtos,
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foram gastos R$ 2 mil. Entre comissdes e despesas fixas, mais R$ 3 mil. Dessa forma,
a loja teve um lucro liquido de R$ 5 mil: 10.000 — (2.000 + 3.000) = 5.000.

9.21 Margem de Contribuicéao

Margem de contribuicdo € o mesmo que ganho bruto sobre as vendas, ou seja,
0 que sobra de receita para a empresa depois de pagar o custo de producéo e 0s

impostos sobre os produtos e servi¢os (as chamadas despesas variaveis).

Esse dinheirorestante € usado para pagar os gastos fixos da empresa (aluguel,
folha de pagamento, manutencao etc.) e constituir o lucro do negocio para socios e

acionistas.
9.22 Receita

Receita € todo dinheiroque entrana empresa a partir de suaatividade principal

— seja comercio, servico ou industria;

A receita bruta é igual ao faturamento total de um negécio — é todo o dinheiro
que entra a partir das vendas.

J& a receita liquida varia de acordo com os tributos pagos pela empresa. No
entanto,em geral, € o saldo final depois de descontaros impostos, vendas canceladas

e outros descontos.

9.23 Margem de Seguranca

A Margem de Seguranca € fundamental paramostrar quantoumempreendedor
pode perder antes de ter o prejuizo. Abaixo apresentamos a formula para calculara

margem de seguranca:
MS = (Vendas Totais — Ponto de Equilibrio) x 100/ Vendas Totais

Ou seja, apos ter calculado o ponto de equilibrio aplicamos a férmula acima
para obter uma porcentagem ou um valor absoluto em cima do valor do ponto de
equilibrio para assim obtermos a Margem de Seguranca de nossa empresa e dessa

maneira o empreendedor possa tomar decisdes e tracar estratégia.
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9.24 Markup

Markup ou Mark Up é um percentual adicionado ao custo de um produto ou

servico para determinar a precificagao de venda.

9.25 Perdas

As perdas sdo despesas inesperadas que ndo geram nenhum beneficio para a

empresa.

9.26 Ponto de Equilibrio

O Ponto de Equilibrio € o ponto que tanto as despesas fixas ou variaveis e

receitas totais fica em total equilibrio resultando em zero tanto as despesas quanto as
receitas.

9.27 Prejuizo

O Prejuizo acontece quando as despesas e 0s custos de uma empresa sao

maiores do que sua receita total.

9.28 Rateio

O Rateio € a divisdo proporcional de custos.
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10. ETAPAS PARA FORMACAO DO PRECO DE VENDA

10.1 Compras e estoques

E importante o que, de quem e quanto comprar, pois € crucial para controlar os
custos e aumentar o lucro. A estratégia de compras deve definir claramente as

especificacdes do produto e buscar fornecedores que atendam a essas exigéncias.

No caso ter de dois a cinco fornecedores cadastrados e qualificados,
garantindo seguranca no fornecimento e boas condi¢des de pagamento. Com isso, é

possivel se adaptar as sazonalidades e demandas.

O volume de estoques precisa ser bem analisado, estabelecendo niveis minimo
e maximo para evitar excessos ou faltas. A falta de itens pode afetar a producao,

enquanto o excesso aumenta os custos com armazenamento.

Além disso, o lote de compras influencia diretamente nas negociacdes e no

preco final.

Estes fatores impactam diretamente os custos da empresa. Excesso de
estoque gera desperdicio e aumentaas despesas com logistica, enquanto a faltapode
atrasar a producdo. Por isso, é essencial ter um controle preciso para manter a

operacdo eficiente e reduzir desperdicios.

Existem diferentes métodos para avaliar estoques, como o PEPS (FIFO) e o
UEPS (LIFO), sendo que este tltimo n&o é aceito fiscalmente. O método de Média
Ponderada calcula o custo médio dos itens, ajustando conforme as compras

realizadas. A escolha do método impacta diretamente no custo dos produtos.

O custo dos insumos deve ser controlado de forma precisa, incluindo despesas
com frete e seguro. Para definir o preco de venda, normalmente é utilizado o preco de
reposicado e ndo o dos estoques. A estratégia de precificacdo precisa consideraresses

aspectos para ser eficaz e competitiva.

O controle de estoques é essencial para garantir a formagdo de precos

competitivos. O valor de reposicéo dos itens € geralmente mais relevante do que o
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valor dos estoques, impactando diretamente no lucro. A precisdo no gerenciamento

de estoques ajuda a evitar desperdicios e maximizar a rentabilidade.

10.2 Producéo

A forma como o produto é produzido afeta diretamente no custo do produto,
que por consequéncia, afeta o preco de venda. Na producdo de um produto, é
necessario separar quais sdo os gastos relativos a producdao, e a partir desses dados,
descobrir qual o custo padrao do produto. O custo padréo também recebe o nome de
“‘custoideal”, ou seja, € o valorqueidealmente deve ser gasto para que aquele produto
seja feito. Isso envolve gastos com salario da producéo, maquinario, matéria-prima, e
outros fatores. Esse custo ideal, ao final da produ¢cédo de um produto, deve ser
comparado com o custo efetivo da producéo, também conhecido como custo contabil.
O custo padréo € um custo ideal tedérico, uma meta a ser batida, entdo o custo contabil
deve ser similar ao custo ideal de forma favoravel. Uma formula associada ao custo
padrdo é a seguinte:

Custo padrao = Quantidade padréao x Preco padréao

Entdo, por exemplo, se um produto utiliza 10 unidades de uma determinada

matéria-prima com um valor de 2 reais cada, o custo padrao é de R$20,00 para fazer
o produto.

E notdrio que teremos variacdes entre o custo ideal e o custo real (que é usado
a mesma féormula acima), e dependendo da variacéo, ela pode ser quantificada por
outras formulas:

Variacao de Preco (AP) = (Pre¢o Padrao - Preco Real) x Quantidade Padréo

Variagao de Quantidade (AQ) = (Quantidade Padrao - Quantidade Real) x Preco
Padréo

Variagao Mista (AM) = (Quantidade Padrao - Quantidade Real) x (Pre¢o Padréo -
Preco Real)
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Usando o exemplo anterior como uma base, vamos supor que a matéria-prima
teve aumento no prego, e o preco novo é R$3,00, sendo assim, aplicando a formula
teremos:

AP = (R$2 - R$3) x 10
AP = -R$1 x 10
AP = -R$10,00

A diferenca entre o custo ideal e o custo contabil registrado devido ao aumento
do preco, é de R$10,00, ou seja, apesar de o custo padréo ser de R$20,00, o custo

real ou contabil € de R$30,00, ou seja, & desfavoravel.

10.3 Administragéo
E fundamental que o empreendedor conhega bem o seu préprio negécio, pois
iISSo 0 ajuda tomar decisdes mais conscientes e cuidar de aspectos importantes como

por exemplo a gestédo de custos.

Ter esse conhecimento auxilia o empreendedor a manter uma boa gestao
financeira, facilitando o controle na administracao dos custos envolvidos na producao
e navenda de seus produtos ou servi¢cos. Isso torna a gestdo mais equilibrada e

contribui para o crescimento saudavel da empresa.

Os custos indiretos, que estdo ligados as atividades de apoio da administragéo,
que servem para diversos produtos e ndo apenas umtipo, tendo como forma eficiente
para gerenciar os custos pelo centros de responsabilidades ou centros de custos
sendo possivel ter a identificacdo dos custos de cada setor ndo produtivo também
sera eficiente para contribuir para margem de lucro, pois com essa ferramenta sera
possivel definirum padrdo gastos e identificar desperdicios, desvios e despesas

desnecessarias.

10.4 Impostos

Antes de aprofundarmos no célculo de cada imposto vamos nos atentar aos
regimes tributarios. Um regime tributario € um sistema que estabelece regras para o
calculo e a arrecadacdo de impostos corporativos, bem como define as obrigacfes e
declaracBes a serem apresentadas as autoridades publicas. A escolha do regime

tributario de uma empresa € apenas uma etapa do processo de abertura de um CNPJ
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e deve estar condizente com outras definicbes necessarias, como porte, natureza

juridica, ramo de atividade e outras.

Além de ser um peso para 0 seu bolso, a classificacdo fiscal incorreta também
pode levar a problemas fiscais com o Servico Tributario Federal, que pode impor
multas, taxas e outras penalidades. Para evitar que isso aconteca, vocé precisa
entender as questdes mais importantes sobre os sistemas tributarios, como os tipos
de impostos que sua empresa paga, as caracteristicas de cada sistema e outros

aspectos.

10.4.1 Simples Nacional

Elefoiinstituido pelalLei Complementar 123 de 14 de dezembro de 2006, criada
para simplificar o pagamento de tributos por Microempresas (ME) e Empresas de
Pequeno Porte (EPP).

Como ele foi criado justamente como um regime visando atender micro e
pequenas empresas, 0 Simples Nacional compreende os tributos voltados
exclusivamente a esses tipos de empreendimentos, possuindo menores cargas

tributarias.

Além de oferecer um tratamento diferenciado para as pequenas e
microempresas, esse tipo de regime conta com aliquotas nominais que variam de 4%
a 22,90%, distribuidas em seis anexos, contemplando variados setores e atividades

econdmicas.

E a opcdo de regime tributario mais adequado para pequenos e micro

empreendimentos que possuem faturamento de até R$ 4,8 milhdes anuais.

10.4.2 Lucro Presumido

O regime de Lucro Presumido se caracteriza por possuir uma forma de
tributacdo simplificada para determinar a base de calculo o IRPJ (Imposto de Renda

Pessoa Juridica) e a CSLL (Contribuicdo Social Sobre o Lucro Liquido) das empresas.

E, para esses dois impostos, as aliqguotas podem variar conforme a atividade
da empresa, sendo de 8% para atividades voltadas para a industriae o comércio e

32% para prestacdo de servicos.
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Assim, o regime de Lucro Presumido € escolhido geralmente no planejamento

tributario de empresas que faturem até R$ 78 milhdes por ano.

10.4.3 Lucro Real

Possui a cobrangca dos mesmos impostos existentes no regime de Lucro
Presumido, ou seja, sdo levados em conta o IRPJ (Imposto de Renda Pessoa Juridica)
e a CSLL (Contribuicdo Social Sobre o Lucro Liquido), com aliquotas de 15% e 9%,

respectivamente.

Neste regime, as aliquotas sdo calculadas se baseando no lucro real do
negoécio, ou seja, no resultado da relacdo entre a receita e as despesas do

empreendimento.

O imposto de renda é determinado a partir do lucro contabil, apurado pela

pessoa juridica, somado aos ajustes feitos pela legislacdo fiscal.

Assim, o regime tributario de Lucro Real € o mais indicado para empresas com

margens de lucro reduzidas (menores do que 32%) ou com prejuizo.

7

O MEI faz parte do Simples Nacional, esse tipo € ideal para quem esta
comecando um projeto e aindafaz poucas vendas. Atualmente, um dos critérios para

ser enquadrado como MEI é o faturamento anual inferiora R$ 81 mil.

Esse regime € voltado para autdnomos que decidiram formalizar o seu trabalho
e possuem uma receita bruta, em média, de cerca de R$6.750 por més. O primeiro
passo para se tornar MEI é verificar no Portal do Empreendedor se a sua atividade se

encaixa nessa modalidade.

O Simples Nacional, que cobra uma porcentagem do faturamento anual
acumulado e os baseados em lucro, presumido e Real, que contam com diversos
tributos diferentes, como Imposto de Renda, CSLL, PIS, COFINS, ICMS, ISS, entre
outros. Cabe ao empreendedor entender onde sua empresa esta situada e qual

regime faz mais sentido para seus servicos.

Dependendo do regime tributario escolhido, a empresa paga impostos
diferentes, e como vimos acima, de formas distintas. Mas, basicamente, temos oito

tipos de impostos a serem pagos pelas empresas. Quem opta pelo Simplespaga tudo
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de forma unificada, e quem opta pelos regimes de Lucro Presumido ou Real precisa

calcular cada um separadamente. Sao eles:
10.4.4 Imposto de Renda Pessoa Juridica (IRPJ)

O Imposto de Renda Pessoa Juridica (IRPJ) é calculado com base no lucro da
empresa e deve ser pago mensalmente ou trimestralmente, dependendo da forma de
tributacdo. Para empresas que optam pelo Lucro Real, o IRPJ é calculado com base
no lucro efetivo, que é a diferenca entre a receita bruta e as despesas da empresa. A
aliquota de IRPJ é de 15% sobre o lucro, podendo ser acrescentado um adicional de
10% caso o lucro seja superior a R$ 20.000,00 em um trimestre. J& para empresas
que optam pelo Lucro Presumido, a base de célculo € um percentual fixo sobre a
receita bruta. Neste caso, a aliquota varia de acordo com a atividade da empresa e
pode variar entre 1,6% a 32% sobre a receita bruta. Lembrando que quem é MEI n&o

paga essa taxa.

10.4.5 Contribuic&o Social sobre o Lucro Liquido (CSLL)

A CSLL é um tributo federal devido pelas pessoas juridicas que visam
arrecadar recursos para a Seguridade Social. A aliquota da CSLL é de 9% sobre o
lucroliquido da empresa, independentemente do regime tributario adotado. No regime
tributario do Lucro Real, o calculoda CSLL é feito sobre o lucroliquido, que é apurado
apos a deducao das despesas e adi¢cbes permitidas em lei. Para empresas optantes
do Lucro Presumido, a CSLL é calculada sobre o percentual de presuncao do lucro

da atividade econdmica.
10.4.6 Contribuicéo para o Financiamento da Seguridade Social (Cofins)

O Cofins é uma contribuicéo federal destinada a financiar a Seguridade Social
do pais, que inclui a Previdéncia Social, o Sistema Unico de Satde (SUS) e a
Assisténcia Social. Ele deve ser pago por empresas, com excecado de
microempreendedores individuais e empresas optantes do Simples Nacional, sobre a

receita bruta.

A aliquota do Cofins varia, dependendo do regime tributario adotado pela
empresa. No Lucro Real, a aliquota € de 7,6% sobre a receita bruta, enquanto no

Lucro Presumido, a aliquota € de 3%. PIS/Pasep O PIS/Pasep é um tributo federal
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que tem como objetivo promover a integracdo e a distribuicdo das receitas geradas
pelas empresas para a seguridade social e para o Fundo de Amparo ao Trabalhador
(FAT). O programa € aplicado as empresas que possuemcadastro noregime tributario
Lucro Real e Lucro Presumido. A aliquota da contribuicdo varia de acordo com a
opcao de regime tributario da empresa, sendo 1,65% no Lucro Real e 0,65% no Lucro

Presumido. A forma de célculo é realizada sobre a folha de salarios dos empregados.
10.4.7 Imposto Sobre Servigcos (ISS)

O Imposto Sobre Servicos (ISS) é um tributo municipal que incide sobre a
prestacdo de servicos, e é devido pelas empresas ou profissionais autbnomos que
realizam servicos em uma cidade ou municipio. O ISS é regulamentado pela Lei
Complementar n°® 116/2003, que estabelece as atividades sobre as quais incidira o

imposto, além de definir as aliquotas que variam entre 2% e 5%.

Imposto sobre Circulacdo de Mercadorias e Servigos (ICMS) O ICMS é um
imposto estadual que incide sobre a circulacido de mercadorias e servicos em todo o
territério brasileiro. Ele é regulamentado pela Constituicdo Federal e regulamentado
por cada estado da federacdo, seja pela lei estadual ou pelos regulamentos

especificos editados pelo estado.

O ICMS é um imposto que deve ser recolhido pelas empresas que
comercializam produtos ou prestam servi¢os, e a aliquota varia de acordo com o
estado em que a empresa esta localizada, com valores que podem variar de 7% a
18%. O calculodo ICMS é feito sobre o valor da operacdo ou da prestacéo de servico,
acrescido das despesas que possam ter ocorrido durante o transporte e a venda. O
recolhimento do imposto deve ser feito pelo estabelecimento que vende o produto ou
servico, considerando o valor da mercadoria, o local de origem e 0 de destino, e devida

a diferenca entre a aliquota interna e as interestaduais.
10.4.8 Contribuicéo Previdenciaria Patronal (CPP)

A Contribuicéo Previdenciaria Patronal (CPP) tem como objetivo financiar a
Previdéncia Social e é recolhida mensalmente pelas empresas para garantir o
pagamento de beneficios como aposentadoria, penséo por morte e auxilio-doenca. A

CPP é uma contribuicao federal, e a aliquota é de 20% sobre o total bruto da folha de
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pagamento dos empregados, incluindo salarios, férias, 13° salario e verbas

rescisorias.

Vale ressaltar que existem certas excecoes e reducdes em relacao a aliquota,
a depender do setor e das atividades exercidas pela empresa. Empresas com 10 ou
mais empregados também devem contribuir com um adicional de até 1% para o
financiamento do seguro contra acidentes de trabalho (SAT), que tem como objetivo

proteger trabalhadores em situacdes de risco de acidente.
10.4.9 Imposto sobre Produtos Industrializados (IPI)

O Imposto sobre Produtos Industrializados (IPI) € um tributo federal que incide
sobre produtos industrializados, sejam eles nacionais ou importados. Ele é
regulamentado pela Lei n°® 4.502/1964 e esta presente nalista de tributos do Simples
Nacional, além de ser aplicado as empresas que estdo no Lucro Real e Lucro
Presumido. A aliquota do IPI varia de acordo com a classificagdo do produto, que €
definida pela Tabela de Incidéncia do Imposto sobre Produtos Industrializados. As

aliquotas podem variar de 0% a 300%, a dependerdo tipo de produto a ser tributado.

10.5 Custo financeiro e custo de financiamento de venda

O custo financeiro sdo 0s gastos e despesas associados a obtencao de
recursos financeiros para uma empresa, ou individuo. Compreender e controlar esses
custos é essencial para garantir a saude financeira e a lucratividade, além disso, o
custo financeiro pode influenciar diretamente as decisdes de investimento,

financiamento e planejamento estratégico de uma organizacao.

10.5.1 Os tipos mais comuns de custo financeiro

Os juros sdo um dos principais componentes do custo financeiro. Eles
representam a remuneragdo que uma instituicdo financeira cobra pelo empréstimo de
dinheiro.Os juros podem ser fixos ou variaveis, dependendo das condicbes acordadas
entre as partes envolvidas. Geralmente, quanto maior o risco associado ao

empréstimo, maior sera a taxa de juros.

Além dos juros, as instituicdes financeiras também podem cobrar taxas e
comissoes relacionadas a servigos prestados. Essas taxas podem incluir tarifas de

abertura de crédito, tarifas de manutencao de conta, tarifas de transferéncia, entre
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outras. Em alguns casos, os impostos também podem ser considerados como parte
do custo financeiro, pois certas transag¢des financeiras podem estar sujeitas a

impostos, como o Imposto sobre Operacdes Financeiras (IOF).

Esses impostos devem ser levados em consideracéo ao calcularo custo total
de uma operacao financeira. Os riscos também podem ser considerados como um
tipo de custo financeiro. Ao tomar decisdes de investimento ou financiamento, é
importante considerar os riscos envolvidos. Por exemplo, investirem um projeto de
alto risco pode resultar em perdas financeiras significativas, o que deve ser

considerado como um custo adicional.

10.5.2 Custo de financiamento de venda

O custo de financiamento de vendas é uma operacdo de crédito em que o
consumidor faz um pagamento a prazo por uma compra. O valor da venda pode ser
financiado por uma instituicéo financeira, que assume os riscos da operagao, ou pela
propria empresa. No primeiro caso, a operacdo funciona como se o cliente tivesse
comprado a vista, jA o segundo cenario se refere a umaempresa que queraumentar

suas vendas mesmo que os valores sejam recebidos posteriormente.

Ao ser viabilizado por uma instituicdo financeira, o financiamento de vendas
funciona como uma cessao de crédito, na qual o estabelecimento transfere o direito a
receber seus pagamentos, em contrapartida, recebe o valor da propria venda, com o
desconto dos juros cobrados pelo servico. Essa modalidade é util para negocios que
precisam de capital de giro, ou seja, dinheiro em caixa para manter o negaocio
funcionando. Algumas empresas preferem oferecer um crediario préprio, ou seja, usar
seus recursos para financiar as vendas diretamente ao cliente, nesse caso, a propria
empresa concede o crédito. Segundo dados do Banco Central, as médias das taxas
de juros cobradas pela operacdo de financiamento de vendas no Brasil em julho de
2024 giravam em torno de 0,23% a 5,45% ao més, dependendo da instituicdo

financeira.

Em termos anuais, as taxas variam entre 2,77% e 88,98% ao ano. Em relagao
a modalidades de crédito para empresas, o financiamento de vendas € uma das

opcbes com juros mais baixos, afinal, o risco para a instituicdo € menor, ja que as
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vendas foram feitas e, por isso, a entrada dos valores é esperada. Assim, esses

valores das parcelas a serem pagas servem como garantia para o crédito.
10.6 Custo fixo

Os custos fixostambém podem ser chamados de custos de capacidade, ja que
sdo essenciais para manter o funcionamento minimo da operacao. Para que eles
sejam incluidos no preco de venda, € preciso estima-los de forma adequada. Uma
maneira pratica de fazer isso é separar todos 0s custos e despesas fixas, calculara
média mensal e ver qual porcentagem eles representam em relagéo ao faturamento
total da empresa. Outra opcdo € aplicar percentuais diferentes para produtos
especificos, dependendo da estratégia do negocio (TORRES; MARTINS, 2006).

Como calcular o custo fixo total

O calculode custo fixo € algo bem simples de ser feito. Apos a definicdodo que
é custo fixo e variavel, somente sdo necessarios somar todos os itens levantados
como fixos (como aluguel, telefone, folha de pagamento, limpeza, seguranca,
conservagdo, custo de materiais de escritério, pro-labore, licencas de softwares,
contratacao de servicos terceirizados etc.). Soma-se esses valores e 0 processo esta

feito.
10.6.1 Calculo do custo fixo médio

N&o podemos esquecer do calculodo custo fixo médio poritem produzido, esse

tem relacdo com seus produtos fabricados. O calculo também ¢é feito de maneira

simples.

Por exemplo, os custos fixos da sua empresas somadas totalizaram R$ 5 mil e

neste més vocé produziu 2 mil produtos para vender.
O calculo é feito da seguinte maneira:
Soma de todos os custos fixos (R$ 5 mil);
Soma de todos os itens produzidos (2 mil);

Divide-se o custo fixo pela quantidade de itens produzidos (5000/2000) e se

obtém o valor médio para producao de cada item, nesse caso R$ 2,50 por item.
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Nesse exemplo, o custo de fabricar cada item € R$ 2,5. Assim, fica claro
também a importancia de saber seus custos para definiro custo de venda dos seus

produtos no mercado.
10.7 Comisséo dos vendedores

A comissao, nesse contexto, pode ser vista como umarecompensa ou prémio,
geralmente em dinheiro, que o vendedor conquista ao atingir determinadas metas ou

realizar um namero especifico de vendas previamente estabelecido.

Ela € uma forma de remuneracao variavel, ou seja, paga aos vendedores ou
representantes comerciais com base no valor das vendas que conseguem efetuar. Ao
contrario de um salario fixo, a comisséo da ao vendedor a chance de aumentar sua
renda, recebendo uma porcentagem sobre o que ele vender, o que 0 motiva a buscar

sempre mais vendas.

A comisséo pode ser paga de diferentes maneiras, e o valor varia conforme o
tipo de produto, o modelo de vendas e as regras da empresa. O principal objetivo
dessa estratégia é incentivar os vendedores a alcangarem suas metas, impactando
diretamente no crescimento das vendas e, consequentemente, no faturamento da

empresa.

Existem diversos tipos de comissao de vendas, que podem ser aplicados de
diferentes maneiras, dependendo da estrutura da empresa, da estratégia de vendas
e dos objetivos da organizacdo. A seguir, estdo listados os principais tipos de

comissao de vendas:

10.7.1 Comisséao baseada em percentual de vendas

Este € o modelo mais comum e simples, no qual o vendedor recebe uma
comissao com base em um percentual sobre o valor total das vendas que ele realiza.

O percentual pode variar de acordo com o tipo de produto, o valor da venda ou
a meta estabelecida.

Por exemplo, se o vendedor faz umavenda de R$ 10.000,00 e sua comissao &

de 5%, ele recebera R$ 500,00 de comissao.
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10.7.2 Comissao fixa neste tipo de comissao

O vendedorrecebe umyvalor fixo por cada vendarealizada,independentemente
do valor da venda. Esse modelo é simples e facil de entender, mas pode ser menos
motivador para vendedores de alto desempenho, pois ndo harelacdo com o valor da
venda.

Exemplo: O vendedor recebe R$ 100,00 por cada venda feita,

independentemente de quanto foi vendido.

10.7.3 Comisséao por margem de lucro

Nesse caso, a comissao é calculada com base namargem de lucro da venda,
ou seja, o0 vendedor recebe um percentual sobre o lucro obtido pela empresa com a
venda, e ndo sobre o valor bruto da venda.

Esse modelo é vantajoso para as empresas, pois incentiva os vendedores a
vender produtos com maior margem de lucro.

Exemplo: Se um produto é vendido por R$ 1.000,00, e a margem de lucro é de
30%, a comisséo sera calculadasobre os R$ 300,00 de lucro, e néo sobre o valor total
da venda.

10.7.4 Comisséao escalonada (ou proporcional)

Neste modelo, a comisséo varia conforme a quantidade de vendas ou o valor
vendido, sendo escalonada. Ou seja, quanto mais o vendedor vende, maior é 0
percentual de comissao. Isso serve como incentivo para alcancar metas mais altas.

Exemplo: O vendedor recebe: 0 5% de comissao até R$ 5.000,00 de vendas;
0 7% de comissdo de R$ 5.001,00 a R$ 10.000,00 de vendas; 0 10% de comissao
sobre vendas acima de R$ 10.000,00.

10.7.5 Comisséao por meta ou objetivo

A comissdo baseada em metas ou objetivos é calculada quando o vendedor
atinge uma meta especifica de vendas, seja em quantidade, valor ou lucro. Pode ser
uma comisséo fixa ou variavel, dependendo da meta atingida.

Exemplo: Se o vendedor atingir a meta de R$ 50.000,00 em vendas no més,

ele recebe uma comissao extra de R$ 2.000,00, além da comissdo normal.
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10.7.6 Comisséao por produto ou servi¢go neste modelo

O vendedor recebe uma comissédo diferente para cada tipo de produto ou
servico vendido. Produtos ou servicos com maior valor ou margem de lucro podem ter
uma comissao mais alta, enquanto itens com menor rentabilidade podem ter uma
comisséo mais baixa.

Exemplo: O vendedorrecebe: 0 5% de comissao por um produto basico; 0 10%

de comissao por um produto de maior valor ou margem.

10.8. Como calcular a comissao de vendas

Definir o valor da comissdo O primeiro passo é determinar qual sera a
porcentagem da comissao. Por exemplo, vocé pode definir que a comissao sera de
5% sobre o valor da venda. Essa porcentagem pode variar dependendo do cargo, tipo
de produto ou, até mesmo, da performance do vendedor.

Identificar a base de calculo definasobre o que vocé pagara a comissao: sobre
o valor bruto da venda (sem deducdes) ou sobre o valor liquido da venda (ja
descontando impostos, devolug¢des, descontos concedidos etc.):

Venda Bruta: Considera o valor total da venda antes de descontos, impostos
ou devolucoes;

Venda Liquida: Considera o valor da venda apos deduc¢des de impostos,
devolucdes, descontos e outros encargos.

Calcular a comissédo A formula basica para calcular a comisséo de vendas é:

Comisséo = Valor da Venda x Percentual da Comisséo.

Exemplo: Se o vendedorfez uma vendade R$ 10.000 e a comissdo acordada
é de 5%, a comissdo sera: Comisséo = 10.000 x 0,05 = R$ 500. Portanto, o vendedor

receberd R$ 500 de comissao.

10.8.1 Ajustes conforme a politica da empresa

Escalonamento de comissdo: Algumas empresas tém escalas progressivas
para comissao, ou seja, conforme o vendedor atinge certos marcos de vendas, a
porcentagem da comissao aumenta.

Exemplo: o Até R$ 5.000 de vendas: 5%; o De R$ 5.001 a R$ 10.000: 7%; o
Acima de R$ 10.000: 10%.
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Exemplo de escalonamento: o Se um vendedor fez R$ 12.000 em vendas, o
calculo seria:
e 5% sobre R$ 5.000: R$ 250;
e 7% sobre R$ 5.000: R$ 350;
e 10% sobre R$ 2.000: R$ 200;
e Total da comissdo: R$ 250 + R$ 350 + R$ 200 = R$ 800.

Verificar deducdes se houver devolucdes ou cancelamentos de vendas, essas
devem ser descontadas do valor da comisséo.
Exemplo: Se o vendedor fez uma venda de R$ 10.000 e depois ocorreu uma

devolucao de R$ 2.000, a comisséao sera recalculada sobre o valor de R$ 8.000.

10.8.2 Prazos de pagamento

A comisséo pode ser paga de acordo com o contrato, geralmente no final do
més ou apos o recebimento efetivo do pagamento da venda. Com o célculo para
pagamento da comissdo de vendas, também é interessante para o empreendedor

saber calcular a lucratividade para o sucesso do negocio.

Como fazer o pagamento da comissédo de vendas? Organizamos em 8 passos
objetivos para facilitar a organizacédo de sua empresa no momento de pagamento da

comissao de vendas:

Definira estrutura de comissao: A empresa deve estabelecer como a comissao sera
calculada (percentual sobre as vendas, valor fixo, metas etc.) e os critérios de
pagamento (datas de corte e metas a serem alcancadas);

e Acompanharecalcularas vendas: Utilizar sistemas ou relatérios para monitorar
as vendas dos vendedores e calcular a comissdo com base nas vendas
realizadas no periodo;

e Verificar condigbes de comissédo: Confirmar se todas as condigbes foram
atendidas, como metas atingidas ou pagamentos recebidos;

e Calcularo valor da comisséo: Determinar o valor da comissdo com base nas
vendas realizadas e no modelo acordado (percentual, valor fixo, escalonado);

e Deduzirimpostos e encargos: Verificar se ha impostos ou encargos aplicaveis

sobre o valor da comisséo, de acordo com a legislagé&o local,
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e Realizar o pagamento: Pagar a comissdo junto ao salario fixo ou
separadamente, conforme a politica da empresa, utilizando métodos como
transferéncia bancaria ou cheque;

e Fornecer relatorio detalhado: O vendedor deve receber um relatério detalhado
com as vendas realizadas e as comissdes calculadas;

e Registrar o pagamento: A empresa deve manter registros contabeis e fiscais

das comissdes pagas.

10.9. Frete

Os custos com a entrega dos produtos aos clientes precisam ser levados em
conta na hora de definir o pre¢co de venda. Esses gastos podem ser calculados de
duas maneiras: como uma porcentagem média sobre o pre¢o, dependendo de como
avenda é feita ou do acordo com o cliente.

Porém, se o frete for cobrado separadamente, ou seja, como um valor adicional
pago pelo cliente, ele ndo deve ser incluido no preco do produto. Neste caso, o frete

ficacomo um custo a parte, sem interferirdiretamente na formacgéo do prego de venda.

10.10. Andlise do custo/ volume/ lucro

A analise de custo-volume-lucro (CVL) é uma ferramenta de gestdo que
examina como as receitas, custos e o lucro das operagcdes se comportam mediante
alteracGes no nivel de producéo, no valor de venda, no custo variavel por unidade ou
nos custos fixos do produto.

Por meio da analise CVL, as empresas tomam decisdes baseadas em
informagdes precisas sobre a operacdo, 0 que possibilita priorizar determinada linha
de produtos, definir precos competitivos e criar acdes de marketing estratégicas.

Além disso, € a melhor ferramenta para ajudar os gestores a identificar o
potencial de lucro que a empresa pode alcancar.

O célculo do custo-volume-lucro ndo € feito por meio de uma férmula Gnica. A
analise envolve diversosindicadores avaliados em conjunto para gerar uma concluséo
sobre a situacao da operacéo. Os principais componentes séo:

e Margem de contribuicao;

e Alavancagem operacional;
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e Margem de seguranca,;
e Ponto de equilibrio;

e Ponto de fechamento.

10.10.1 Margem de contribuig&o

A margem de contribuicdo é o valor obtido com a venda de uma unidade do
produto, apds descontar os custos e as despesas variaveis. O resultado mostra o valor
que contribui com o pagamento das despesas fixas e com o lucro.

A férmula para célculo é:

Margem de contribuicdo = (Margem de contribuicdo unitaria ~ Pre¢o de
venda) x 100

10.10.1.1 Alavancagem operacional

A alavancagem operacional é a possibilidade de crescimento do lucro total,
baseado no aumento da quantidade produzida e vendida, visando a potencializacéo
do uso dos custos e despesas fixas.

A alavancagem esta associada a margem de contribuicdo, pois 0s custos e
despesas variaveis impactam o preco unitario, assim como 0s gastos e despesas
fixas. A alavancagem operacional é calculada da seguinte forma:

Alavancagem operacional = % de acréscimo no lucro + % de acréscimo

no volume de vendas.

10.10.2 Margem de seguranca

A margem de seguranca é o indicador que mostra o0 volume de vendas que
ultrapassa as vendas projetadas no ponto de equilibrio. Ou seja, d& uma margem
precisa de quanto as vendas podem cair antes de gerar prejuizos.

Quanto mais distante do ponto de equilibrio o volume de vendas estiver, maior
sera a margem de seguranca da operacao. O calculo é feito da seguinte forma:

Margem de seguranca = Vendas reais (ou orcadas) totais — Vendas no

ponto de equilibrio
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10.10.3 Ponto de equilibrio

O ponto de equilibrio é o indicador no qual a receita de vendas supera todos os
custos de operacéo e de venda do produto, mas sem gerar lucro. Isso significaque as
receitas totais se igualam aos custos e despesas totais.

A férmula para calcular o ponto de equilibrio contabil é:

Ponto de equilibrio contabil (PEC) = Custos fixos + Percentual da

margem de contribuicéo (%)

10.10.4 Ponto de fechamento

O ponto de fechamento é o Ultimo componente da andlise custo-volume-lucro.
O resultado indica quando é vantajoso paralisar temporariamente as atividades
operacionais.

As industrias impactadas pela sazonalidade em suas demandas produtivas
podem planejar as paradas para as épocas de baixa nos pedidos para reduzir parte
dos custos fixos. A férmula para o calculo é:

Ponto de fechamento = Custos fixos eliminaveis + Margem de

contribuicéao

10.11. Margem de contribuigcéo

A margem de contribuicdo esta relacionada com o quanto cada produto ou
servico oferecido contribui parapagar as despesas fixas de uma empresa. Entéo, para
cadavendarealizada, ha de se descontar uma percentagem para impostos, comissao,
custo do fornecedor, taxa do cartdo (em casos de pagamento no crédito) que sao
custos variaveis.

Ao eliminar os custos variaveis do faturamento, o que sobra é a margem de
contribuicdo. Além disso, o calculo dos custos relevantes também deve incluir uma
margem de contribuicéo.

Espaco para contribuir com os principios basicos de calculo do equilibrio
empresarial. Este € o requisito minimo de preparagdo inicial.

Interessado em ganhar algum lucro como parte da sua contribuicdo?
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N&o é necessario compartilhar o tépico previamente, apenas as informacdes
importantes (Alcool, Agua, Luz, Internet) e a coragem como Ainda Geral Lucro de
estar informado.

Para contribuir com o processo de producéo, o resultado se torna a base para

o calculo da contribuicdo e contribuicdo ao produto, cujo resultado é a
qualidade do produto para a produc¢éao do produto.

Veja o calculo:

Imagem 4:

Conheca as variaveis:

M.C.(unit.) = Margem de contribui¢&o unitaria

P.V.(unit.) = Prego de Venda do produto ou servigo unitario

Custo (unit.) = Custo de fabricagdo, revenda ou de servigos
unitarios;

Despesas Variaveis (unit.) = % de impostos, % comissoes, % taxas
financeiras.

Entenda o calculo:

M. C. (unit.) = (P. V. (unit.). = (custo (unit.) + Despesas Variaveis Unit.)

llustracédo 4: Calculo da Margem de Contribuicao

Fonte: Sebrae, 15 maio 2025.

10.12 Taxa de marcacao (Markup)
O markup € uma porcentagem que colocamos sobre o pre¢co do custo do
produto, podendo ser utilizado para calcular o lucro total ou lucro bruto.

Existem dois tipos de coeficientes de markup, séo eles:

10.12.1 Coeficiente multiplicador
Mede quantas vezes o preco de venda de um produto € maior que 0s custos
do seu produto. E possivel estipular pregos para empresas com custos operacionais
idénticos em todos os produtos/servicos prestados.
Para encontramos esse célculo utilizamos a seguinte formula:
Markup = 100/[100-(DV+DF+ML)]
Onde:
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DV = Despesas Variaveis;
DF = Despesas Fixas;
ML = Margem de Lucro.
Aplicando essa formula com esses elementos corretamente calculados,

chegamos ao preco de venda ideal do produto.

10.12.2 Coeficiente Divisor

O indice divisor nos fornece respostas quando a composi¢ao dos custos de um
certo produto for diferente da maioria.
Para esse calculo utiliza a seguinte férmula:

Markup (D) = (PV-CTV)/100

Onde:
PV: Preco de Venda;
CTV: Custo Total de Vendas.

10.13 Andlise final

Com todos os itens citados anteriormente, podemos determinar a formacéo do
preco de venda com base em custos calculados corretamente, porém lembramos que

esse preco formado deve ser revisado, analisado e comparado periodicamente, ja que
hé& sempre mudancas no mercado, tanto consumidor quanto fornecedor.

Pode-se ser feito uma verificacdo se seu preco esta acima do preco da
concorréncia levando em consideragéo os seguintes itens:

e Verificar se h4 excessos de custos ou despesas desnecessarias;

e Verificar se a formacéo do preco de venda esta correta em todas as etapas;

e Verificar se tributos estédo aplicados corretamente;

e Verificar Margem de Contribuicao.

J& se seu preco esta abaixo do mercado podemos analisar:

e Se foram somados todos os gastos;

e Verificarse amargem de lucro remuneraadequadamente o capital empregado;

e Verificar se todos os tributos foram incluidos no calculo.
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11. ESTUDO DE CASO

Para estudo de caso, utilizamos a empresa “Solana Industria de Cosméticos e
Embalagens LTDA”, empresa que industrializa hidratantes e embalagens de

cosmeéticos feitas a base de bambu e resina.

A empresa visa se estabelecer em um mercado sustentavel e inovador, assim
analisamos todos 0s seus gastos para determinar o preco de venda ideal para seu
produto, para que ela possa alcancar seu objetivo, jA que como vimos, o preco de

venda correto de um produto para uma empresa é essencial para seu desempenho.

A Industria esta sendo desenvolvida em um plano de negécios pelo curso
técnico de administracdo da Etec Philadelpho Gouvéa Netto.

O produto sera usado para rotinas de skincare, tanto para autocuidado corporal
e facial, visando mais maciez, menos oleosidade e reducédo de foliculite. A
embalagem, como citado anteriormente, é feita a base de bambu, seu interior

impermeabilizado com resina e a logomarca adicionada através de uma maquina
laser.

A empresa possui um quadro de 37 funcionarios, sendo 09 colaboradores na
gestdo da empresa, 26 na producéo e 02 na logistica.

Com isso calculamos, com base no salario-base dos funcionarios, o valor da
mao de obra direta, valor da mao de obra indireta, e o custo mensal e total, direto e

indireto desses funcionarios. Segue abaixo os céalculos realizados:

Gestdo
Calculo do Custo Total de M3o de Obra Direta
Salrio DSR Feriados Férias 1/3 Férias | 13°Salario | Remuneracdo Total
Administrador Geral RS 6.250,00 RS 28,41] RS 58.250,00 RS 24.000,00] R$ 1.500,00 R$ 7.500,00[ RS 2.500,00[ RS 7.500,00 R$ 101.250,00
Técnico em administragdo RS 2.000,00 R$9,09] R$18.640,00 RS 7.680,00 RS 480,00 RS 2.400,00 R$ 800,000 RS 2.400,00 RS 32.400,00]
Auxiliar Financeiro RS 1.804,00 R$8,20[ RS 16.813,28 RS$ 6.927,36 RS 432,96 RS 2.164,80 R$ 721,60] RS 2.164,80, R$ 29.224,80)
|Gerente de RH RS$ 3.610,41 R$ 16,41] RS 33.649,02 RS 13.863,97| RS 866,50| R$4.332,49| R$ 1444 16| R$4.33249 RS 58.488,64]
Gerente Financeiro RS 3.610,41 RS 16,41| RS 33.649,02 RS 13.863,97| RS 866,50 R$4.332,49| RS 144416 R$4.33249 RS 58.488,64|
Gerente de Marketing R$ 10.039,61] R$45,63| RS 93.569,17 RS 38.552,10] R$ 2.409,51 R$12.047,53| R$4.015,84| RS 12.047,53) RS 162.641,68
Atendente ao consumidor R$ 1.911,00 R$ 8,69 RS17.810,52 R$ 7.338,24 RS 458,64 RS$ 2.293,20 RS 764,40| RS 2.293,20, R$ 30.958,20)
Motorista 3.800,00] R$17,27| RS 35.416,00 RS 14.592,00] RS 912,00 RS 4.560,00] RS$1.520,00] RS 4.560,00 R$ 61.560,00)
Auxiliar de motorista RS 1.822,93 R$8,29] R$16.989,71 RS 7.000,05 RS 437,50 R$ 2.187,52 R$ 729,17| RS$2.187,52 R$ 29.531,47|

Tabela 6: Custo Total Mao de Obra Direta (Gestao)



Calculo do Custo Total de M3o de Obra Indireta

Administrador Geral RS 6.518,24
Técnico em administracao RS 2.085,84
Auxiliar Financeiro RS 1.881,42
Gerente de RH RS 3.765,36
Gerente Financeiro RS 3.765,36
Gerente de Marketing RS 10.470,49
Atendente ao consumidor RS 1.993,02
Motorista RS 3.963,09
Auxiliar de motorista RS 1.901,17

Tabela 7: Custo Total de Mao de Obra Indireta (Gestao)

Custo Mdo de Obra Direta / Hora

Administrador Geral RS 49,38
Técnico em administracao RS 15,80
Auxiliar Financeiro RS 14,25
Gerente de RH RS 28,53
Gerente Financeiro RS 28,53
Gerente de Marketing RS 79,32
Atendente ao consumidor RS 15,10
Motorista RS 30,02
Auxiliar de motorista RS 14,40

Tabela 8: Custo Mao de Obra Direta e Hora (Gestao)

Custo Mensal do Funcionario

Administrador Geral RS 8.437,50
Técnico em administracdo R$ 2.700,00
Auxiliar Financeiro RS 2.435,40
Gerente de RH RS 4.874,05
Gerente Financeiro RS 4.874,05
Gerente de Marketing R$ 13.553,47
Atendente ao consumidor RS 2.579,85
Motorista RS 5.130,00
Auxiliar de motorista RS 2.460,96

Tabela 9: Custo Mensal do Funcionario (Gestao)

Valor da M3o de Obra Indireta

Administrador Geral RS 1.919,26
Técnico em administracdo RS 614,16
Auxiliar Financeiro RS 553,98
Gerente de RH RS 1.108,69
Gerente Financeiro RS 1.108,69
Gerente de Marketing RS 3.082,98
Atendente ao consumidor RS 586,83
Motorista RS 1.166,91
Auxiliar de motorista RS 559,79

Tabela 10: Valor da Mao de Obra Indireta (Gestéao)
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Producdo
Calculo do Custo Total de Mao de Obra Direta
Salario DSR Feriados Férias 1/3 Férias |13 Salario  |Remuneracdo Total
Operador de produgdo RS 2.000,00 R$9,09) RS 18.640,00 RS 7.680,00 RS 480,00 R$2.400,00] R$800,00[ RS 2.400,00 RS 32.400,00
Operador de maquinas R$246200] RS11,19| RS$22.94584 RS 9.454,08 RS 590,88 R$2.954,40] R$984.80| RS2.95440 RS 39.884 40
Operador de corte R$2.300,00] RS1045/ RS 2143600 RS 8.832,00 R$ 552,00 R$2.760,00] R$920,00[ RS 2.760,00 RS 37.260,00
Gerente de Produgdo R$13.51600 RS 61,44 RS125.969,12 R$51.901,44 RS 3.243 84 R$16.219,200 RS 5.406,40| RS 16.219,20) RS 218.959,20
Estoquistas R$1.880,00 RS 8,55 R$17.521,60 R$7.219,20 R$ 451,20 R$2.256,00] R$752,00[ RS 2.256,00 RS 30.456,00
Operador logistico RS 2048,00) R$9,31] RS 19.087,36) RS 7.864,32, RS 491,52 R$2.45760| R$819,20[ RS2.457,60 R$ 33.177,60
Operador de triagem RS 1912,00 RS8,69| RS17.819,84) R$7.342,08 RS 458,88 R$2.294,40| R$764,80| RS2.29440 RS 30.974,40

Tabela 11: Custo Total M&o de Obra Direta (Producéo)

Custo M3ao de Obra Direta / Hora

Operador de producao RS 15,80
Operador de maquinas RS 19,45
Operador de corte RS 18,17
Gerente de Producdo RS 106,79
Estoquistas RS 14,85
Operador logistico RS 16,18
Operador de triagem RS 15,11

Tabela 12: Custo Mao de Obra Direta e Hora (Producéo)

Calculo do Custo Total de M3o de Obra Indireta

Operador de producéo RS 2.085,84
Operador de maquinas RS 2.567,67
Operador de corte RS 2.398,71
Gerente de Producdo RS 14.096,09
Estoquistas RS 1.960,69
Operador logistico RS 2.135,90
Operador de triagem RS 1.994,06

Tabela 13: Custo Total de Mao de Obra Indireta (Producéo)

Custo Mensal do Funcionario

Operador de producdo RS 2.700,00
Operador de maquinas RS 3.323,70
Operador de corte RS 3.105,00
Gerente de Producdo RS 18.246,60
Estoquistas RS 2.538,00
Operador logistico RS 2.764,80
Operador de triagem RS 2.581,20

Tabela 14: Custo Mensal do Funcionéario (Producéo)



Valor da M3o de Obra Indireta

Operador de producdo RS 614,16
Operador de magquinas RS 756,03
Operador de corte RS 706,29
Gerente de Producdo RS 4.150,51
Estoquistas RS 577,31
Operador logistico RS 628,90
Operador de triagem RS 587,14

Tabela 15: Valor da M&o de Obra Indireta (Producéo)
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Com os valores pago pelas compras, quantidade comprada e periodo dessas

compras, fizemos o custo médio das matérias primas compradas para elaboracdo do

produto e ficou da seguinte maneira, levando em consideracdo que a empresa

necessita de trés matérias primas para elaboracdo do produto final - o bambu para

confeccdoda embalagem, a resina para impermeabilizacdo desta e o hidratante — que

estdo dispostas nesta ordem os custos médios realizados:

ENTRADA SAIDA TOTAL
DATA QUANTIDADE |RSUNT |RSTOTAL QUANTIDADE |[RSUNT  |RS TOTAL QUANTIDADE [RSUNT  [RSTOTAL
30| RS 1,46 | RS 43,80
01/fev 100/ RS 1,46 | RS 146,00 100| R$ 1,46 | RS 146,00
130 RS 1,46 RS 189,80
07/fev 70| R$ 146 |RS 102,20 70| R$ 146 |RS 102,20
200/ RS 1,46 | RS 292,00
10/fev 27| RS 1,46 | RS 35,42 27| RS 1,46 | RS 39,42
173/ R$ 1,46 |R$ 252,58
16/fev 73| RS 146 |RS 106,58 73| RS 146 |RS 106,58
100/ RS 1,46 | RS 146,00
Tabela 16: Custo Médio (Embalagem)
ENTRADA SAIDA TOTAL
DATA  |QUANTIDADE [RSUNT |RSTOTAL QUANTIDADE [RSUNT  [RSTOTAL QUANTIDADE [RSUNT  [R$TOTAL
01/fev 200 RS 847 |RS  1.694,00 200/ RS 847 | RS 1.694,00
10/fev 27| RS BAT|RS 228,69 27| RS 847 |RS 228,69
173| RS 847 | RS 146531
16/fev 73| RS 847|RS 618,31 73| RS 847 |RS 618,31
100/ RS 847 |RS 847,00
20/fev 50/ RS 847 |RS 42350 S0[ RS 847|RS 423,50
150 RS 847 | RS 1.270,50

Tabela 17: Custo Médio (Resina)
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ENTRADA SAIDA TOTAL

DATA  |QUANTIDADE [RSUNT |RSTOTAL QUANTIDADE [R$UNT  |R$ TOTAL QUANTIDADE |R$UNT  |R$ TOTAL
01/fev 12000| RS 16,90 | RS 202.800,00 12000| RS 16,30 | RS 202.800,00
10/fev 8000| RS 16,90 | RS 135.200,00 8000| RS 16,90 | RS 135.200,00
4000( RS 16,90 | RS 67.600,00
13/fev 20000| RS 16,90 | RS 338.000,00 20000| RS 16,90 | R$ 338.000,00
24000| RS 16,90 | RS 405.600,00
16/fev 14000| RS 16,90 | RS 236.600,00 14000| RS 16,90 | RS 236.600,00
33000| RS 16,90 | RS 642.200,00
22000| RS 16,90 | RS 371.800,00 22000| RS 16,90 | RS 371.800,00
16000| RS 16,90 | RS 270.400,00

Tabela 18: Custo Médio (Hidratante)

Assim, com os valores de matéria prima e mao de obra, o administrativo da

empresa precisou nos fornece os dados outros dados que iriamos precisar para fazer

os calculos, sdo eles: os dados dos custos fixos e variaveis, e também das despesas

fixas da empresa, que resultou nas seguintes tabelas:

Custos

Descrigcao Valor

Hidratante RS 5,64 |unidade
Embalagem Bambu RS 1,46 |unidade
Resina RS 8,47 |unidade
Salarios RS 35.259,30 | total
Alvaras RS 221,08 | total
Depreciagdes RS 2.540,76 | total
EPIs RS 831,88 | total
Energia RS 2.000,00 |total
Agua RS 500,00 |total
Internet RS 400,00 |total
Aluguel RS 4.800,00 |total
CIF RS 8.020,36 |total
Custos fixos RS$ 54.573,38 total
Custos variaveis R$ 15,57 unidade

Tabela 19: Custos Fixos e Custos Variaveis



Despesas

Descricao Valor

Energia RS 98,40 | Total
Agua RS 200,00 | Total
Internet RS 600,00 | Total
Salarios RS 57.746,57 | total
Depreciacdes RS 322,57 | Total
Aluguel RS 1.800,00| Total
Sistema ERP RS 490,00 Total
Total R$ 60.767,54 [total

Tabela 20: Despesas
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Como evidenciado acima, o total de custos fixos resultou em R$52.573,38, o
total de despesas fixas R$60.767,54, e o custo varidveis totalizou R$15,57 por

unidade. Somando os custos fixos e despesas fixas, temos 0s gastos fixos de

R$115.340,92. Todos os dados acima sao mensais.

Outra consideracédo é o preco de venda praticado pela empresa e a quantidade

de produtos vendidos no més, para assim descobrir a receita mensal daquele periodo.

Também precisamos saber a margem de lucro desejada, quais as porcentagens

dedicadas a comissdes de venda, e a receita bruta anual para calcularmos o

pagamento do imposto (nesse caso sendo o Simples Nacional) e também a

porcentagem de despesas fixas. Dito isso, segue os calculos abaixo:

Custos fixos
Custos variaveis
Custo fixo rateado

Custo variavel com rateio

Preco de Venda
Qtd de produtos
Receita

CMV

MC

MC 9%

PE

PE

Qtd de lucro/prejuizo
Qtd de lucro/prejuizo

Receita Bruta Anual
Simples Nacional 26
DARF a recolher

Lucro - Imposto

R$ 54.352,30
R$ 15,57

RS 10,29

RS 25,86

RS$ 45,00
5280

R$ 237.600,00
R$ 136.561,90
R$ 101.038,10
42,52%

RS$ 271.234,33
86027

-RS 33.634,33
-747

RS 2.851.200,00
0,1170126263
RS 27.802,20
-RS 61.436,53

total
unidade
unidade
unidade

total
unidade

total
unidade

Tabela 21: Ponto de Equilibrio, Margem de Seguranca, Analise de Custos
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Areceita mensal é equivalentea R$237.600,00, e o CMV (Custo de Mercadoria
Vendida) é equivalente a R$136.561,90. O CMV foi descoberto ao multiplicar o custo

variavel com a quantidade do produto vendido (CV x Qtd de produtos), mas temos um
novo dado ali no custo variavel que é o custo fixo rateado.

O custo fixo precisou passar por um processo de rateio (distribuicdo) usando
como base a quantidade de produtos vendidos para descobrir qual o custo unitario
daquele custo fixo (Custo Fixo + Qtd de produtos), e entdo o custo fixo rateado é
somado ao custo variavel (Custo Fixo rateado + Custo variavel) para formar um novo

custo variavel de R$ 25,86. Isso garante que todos os gastos relacionados a producéo
estdo sendo considerados para o calculo seguinte, a Margem de Contribuigéo (MC).

Margem de Contribuicdo é o quantoaquele produto contribui parao pagamento
das contas da empresa, e descobrimos isso subtraindo a receita mensal do CMV
(Receita Bruta Mensal — CMV). Para descobrir a porcentagem da MC, basta dividira
MC com a receita mensal (MC + Receita Bruta Mensal). A MC de contribuicdo é
fundamental para sabermos o PE (Ponto de Equilibrio) da empresa, ou seja, o quanto
a empresa tem que faturar para ela cumprir com todas as suas obrigagdes. Isso a
gente descobre dividindo os gastos fixostotais (de R$115.340,92) com a porcentagem
de MC (Gastos Fixos + % MC).

O resultado foi o ponto de equilibrio contabil de R$271.234,33. Dividindo esse
valor pelo preco de venda (PE + Preco de Venda), conseguimos a unidade do ponto
de equilibrio.

Percebe-se que o ponto de equilibrio (total e unitario) € maior que a receita
bruta mensal, e o lucro (Receita Bruta Mensal — PE) esta negativo. Isso significa que
a receita da empresa nao esta sendo suficiente para cumprir com as obrigacdes da
empresa. Considere o DARF que precisa ser recolhido sobre areceita, e podemos ver
que a divida ficou ainda maior. O que podemos fazer para remediar isso € usar 0
calculo do preco de venda para determinar um novo preco de venda, e assim
possivelmente solucionar o problema.

Para acharo novo preco de venda, vamos usar o indice de markup, e com os

dados que a empresa passou, o resultado dos calculos € o seguinte:



71

% DF 25,67%
Comisséao 20%
ML 20%
Impostos 14,70%
Markup 5,093883558
Preco de venda 131,75

Tabela 22: Preco de Venda por Markup

Com a divisdo das despesas fixas anuais pela receita bruta anual (DF12 +
RB12), temos a porcentagem das despesas fixas de 25,67% a margem de lucro
passada pela empresa é de 20% a 30%, a comissao de venda é de 20%, e a aliquota
do Simples Nacional é de 14,70%. Fazendo o calculo do markup (100 + [100 - (25,67
+ 20 + 20 + 14,7)]), chegamos no valor do indice, que multiplicado pelo custo variavel
com rateio (Markup + Custo do Produto), temos o preco de venda ideal de R$131,75.

Quando o preco de vendasugerido pelo markup for maior que o preco de venda
praticado, significaque o preco praticado esta abaixo do ideal, e quando o preco de
venda sugerido estd menor que o preco praticado, significaque o preco esta muito
saturado. Quando tem mudancana receita da empresa, isso influéncia diretamente
na porcentagem de despesas fixas, que por sua vez influéncia o markup, que entéo
modifica o preco de venda sugerido. Por causa dessa constante mudanca de dados,
€ muito importante estar sempre atualizando o pre¢co de venda para que ele esteja
sempre de acordo com as despesas da empresa no momento.

Seguindo adiante, vamos considerar que a empresa alterou o preco de venda
sugerido para o valor que retornou no markup, e que ela obteve o mesmo volume de
vendas no periodo seguinte.Vamos refazer os calculosdo pontode equilibrio,e como

a receita anual vai ser alterada de acordo, faremos um novo markup:



Preco de Venda
Qtd de produtos
Receita

CMV

MC

MC %

PE

PE

Qtd de lucro
Qtd de lucro

Receita Bruta Anual
Simples Nacional %
DARF a recolher
Lucro - Imposto

Tabela 23: Ponto de Equilibrio, Margem de Seguranca (2)

% DF
Comissao
ML
Impostos
Markup

Preco de venda

R$ 131,75
5280

R$ 695.640,00
R$ 136.561,90
R$ 559.078,10
80,37%

R$ 143.514,40
1089

RS 552.125,60
4191

RS 3.309.240,00
0,121163252
RS 84.286,00

RS 467.839,60

total
unidade

total
unidade

22.12%

20%
20%

14,70%

4,313274399

111,56

Tabela 24: Preco de Venda por Markup (2)

12

Como pode ser observado, o novo preco de vendafaz com a empresa consiga

bater seu ponto de equilibrio, passar a obter lucro, e consiga pagar ndo s6 as

obrigac6es com a empresa como também consiga pagar seus impostos. Atualizando

a receita bruta anual de acordo com a nova receita obtida, faz com que o calculo para

o markup seja alterado, e um novo preco de venda seja obtido, de R$111,56. Preco

de vendasugerido menor que o preco de vendapraticado significaque o produto ainda

estd com um preco um pouco saturado, mas iSso se corrige com um tempo. Seguindo

a mesma linha de raciocinio, vamos fazer uma expectativa de preco de venda nos

proximos 12 meses, e uma expectativa de receita anual bruta.



73

Receita Bruta Anual
RS 2.851.200,00
RS 3.309.240,00
RS 3.660.676,80
RS 4.787.692,80
RS$ 5.478.211,20
RS 6.011.702,40
RS 6.496.828,80
RS 6.948.744,00
RS 7.376.054,40
RS 7.784.198,40
RS 8.176.819,20
RS 8.556.609,60
RS 8.925.523,20

O 0 N O U B W N

PR R e
w N kO

Preco de Venda

RS 45,00
RS 131,75
RS 111,56
RS 258,45
RS 146,04
RS 136,88
RS 130,59
RS 125,93
RS 122,30
RS 119,36
RS 116,93
RS 114,87
RS 113,09

O 0 N OO U B W N

el
w N RO

Tabela 25: Variacdo da Receita Bruta Anual, Variacéo do Preco de Venda

As tabelas acima sao apenas para exemplificacdo, hd muitos fatores envolvidos
para prever as vendas de um produto, e isso esta além do escopo deste Trabalho de
Concluséao de Curso. O objetivo dessa tabela € mostrar como o preco de venda evolui
através de muitos fatores. Um exemplo disso € o més 4, que teve a troca da aliquota
do Simples Nacional de 14,70% para 30%. Isso afetou drasticamente o markup e o
preco teve que mudar para compensar essa troca. Outra troca significativa que teve

foi no més 5, que a empresa deixou de se qualificar para o Simples Nacional e teve
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que alterar seu enquadramento tributario para o Lucro Presumido. Ou seja,
concluimos que é importante a empresa sempre manter os dados atualizados para
que o preco de venda seja devidamente adequado conforme as necessidades da
empresa. Nos calculos de todos 0s meses a empresa era capaz de bater seu ponto

de equilibrio, obter o lucro desejado e pagar seus tributos.
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12. CONCLUSAO FINAL

Conforme demonstrado em todo trabalho de concluséo de curso e no estudo
de caso a de func¢éo do preco de venda € essencial para a sustentabilidade financeira
de qualquer empresa e no estudo de caso da “Solana Industria de Cosméticos e
Embalagens LTDA” analisamos os custos fixos e variaveis, a margem de lucro
desejada, as comissdes de venda e carga tributaria a qual percebemos que pode

sofrer significativas alteragées ao longo do tempo.

Nessa monografia, apesar de apresentarmos uma metodologia eficaz
para definicdo do preco de venda evidenciamos que é primordial ajusta-lo com base
em dados atualizados, porém esse periodo de reajuste cabe a gestdo da empresa
fazé-lo. E destacamos que a empresa, mesmo optando por ndo atualizar o preco de
venda com frequéncia, € fundamental fazer um constante acompanhamento dos

indicadores tanto financeiros, quanto operacional relacionados ao preco de venda do
produto.

Com o intuito de preservar a saude financeirado negécio e tomada de
decisdo mais assertiva, podemos utilizar esse continuo monitoramento a fim de
identificar rapidamente possiveis desvios, como, por exemplo, a redu¢do da margem
de contribuicdo, aumento dos custos e até mesmo a mudanca tributaria, dessa
maneira pode-se garantir que a empresa mantenha sua rentabilidade e

competitividade.

Concluimos, dessa maneira, que o acompanhamento e atualizacéo
periddicos sao praticas indispensaveis para uma pratica de precificacdo eficiente e
estratégica.
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