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RESUMO

Esta pesquisa tem como finalidade principal & elaboragdo de uma proposta
utilizando uma sistematica de formagdo do prego de venda para uma empresa prestadora de

servigos, através de um estudo de caso na empresa Top Copias Ltda — ME.

A revisdo de literatura realiza um embasamento tedrico abordando os métodos
de formagdo de preco de venda. Primeiramente, € descrito o método baseado no custo da
mercadoria, 0 qual foi subdividido em outros cinco métodos utilizadores de custos. O
segundo método a ser descrito € o método baseado nas decisdes das empresas
concorrentes, 0 qual ¢ também subdividido em outros quatro métodos baseados na
concorréncia. Por ultimo, sdo descritos o0 método baseado nas caracteristicas do mercado ¢

o0 método misto.

Com base na fundamentagfo teorica e as informagdes coletadas na empresa, foi
desenvolvida uma proposta de formagdo do preco de venda utilizando o custeio variavel,
onde foram calculados os totais de custos unitarios referentes a cada servigo prestado, bem
como definidas as bases de rateio para os servigos. Utilizando-se o rateio dos custos de
mao-de-obra e energia elétrica € somando-se o valor dos custos varidveis dos materiais
utilizados, bem como os custos diretos de manutengdo das maquinas para cada servigo,
obteve-se o custo unitario total de cada servigo, permitindo & empresa através da elaboragio

desse sistema, visualizar os gastos de forma correta.

Nesse sentido, pode-se dizer que € grande a importincia da existéncia de uma
sistematica de formagdo do prego de venda tanto para as empresas prestadoras de servigos,
quahto as empresas comerciais e industriais, visto que as mesmas necessitam de planejamento
de pregos e controle dos custos para garantir sua permanéncia nesse ambiente competitivo,

definindo assim, novas estratégias empresariais.
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1 INTRODUCAO

A determinag@o do prego de venda do produto representa, na maioria das vezes,
uma questdo de sobrevivéncia empresarial principalmente em economia como a brasileira,
pois deve-se observar a competigdo da empresa perante o mercado cada vez mais exigente
¢ conhecer os custos e despesas incorridos para produzir € vender tal bem ou servigo,
obrigando-nos a uma constante anélise e revisdo dos pregos praticados, devendo por isso

merecer essencial atengfo da gestdo.

Decidir o prego dos bens e servigos envolve uma série de varidveis, porém a
decisdo estratégica dos pregos, além das consideragles e objetivos mercadolégicos, deve ser
orientado por critérios que contemplem a maximizag3o dos lucros, retorno do investimento
€ 0s pregos baseados nos custos. Tais critérios, podem se aproximar dos objetivos pretendidos

pelas organizagdes.

Em institui¢gBes prestadoras de servigos s@o requeridas estratégias e modelos
de gestdo que contemple a satisfag@io do cliente, e modelos de custos que possibilitem a

orientagdo da gestfo para a decisdo na formag#o de prego.

Algumas variaveis que podem ser levadas em consideragdo pelos socios ou corpo
diretivo da empresa sio: a) o mercado - em fungfo da concorréncia, deve ser estudado para
ver se possui a procura por determinado servigo e se existe espago para a empresa em
determinado local; b) o prego - deve ser verificado a possibilidade de se praticar um
determinado prego ou igualar ao dos concorrentes; c) clientes - analisar o tipo de clientes
que serdo atingidos; as empresas novas devem se valer de propaganda, pregos promocionais
e novidades para chamar a atengfio do cliente em fun¢@io do seu tempo no mercado; d)
tecnologia/investimentos - as empresas ji conhecidas do publico, normalmente se valem de
melhor tecnologia € uma quantidade maior de servigos para que o cliente ndo tenha que
procurar no concorrente um servigo ndo prestado por elas, em sua atividade comercial.
Estes critérios, sdo ferramentas importantes pois os clientes atualmente, requerem maior

qualidade, sejam dos produtos ou servigos e também pregos competitivos.



Assim, o cliente deseja qualidade dos produtos ou servigos, pois desembolsa
certo valor para realizd-los; em troca a empresa cede seus servigos ou produtos esperando
obter uma margem de lucro. Essa margem de lucro ¢ atribuida ao produto ou servigo

através da formag@o do prego ao consumidor.

Por estas razbes e diante do que foi relatado, o tema desta monografia ¢ a

formagdo do prego de venda em uma empresa prestadora de servigos na area de reprografia.

1.1 PROBLEMA

‘A problematizagdo existente é: que fatores determinam a formagfio do prego
de venda, em uma empresa prestadora de servigos no ramo de reprografia, levando em

consideragdo os servigos de fotocopia, encadernagéo ¢ plastificagio.

1.2 OBIJETIVOS

Ressaltada a problematizagdo, o objetivo geral é sistematizar a formag¢do do
prego de venda das atividades realizadas pela empresa de reprografia.

Atendendo ao objetivo geral, sdo apresentados os objetivos especificos:

¢ analisar os métodos mais usuais para a formag#o do preco de venda,

o definir qual o método de formagdo do prego de venda, é utilizado pela

empresa,

 analisar a sistematica de formagéo do prego de venda atual e propor uma

nova sistematica, corrigindo eventuais aspectos deficitarios encontrados.

1.3 JUSTIFICATIVA

A politica de formagio do prego de venda, ¢ importante para se saber qual a

margem de lucro que as empresas prestadoras de servigos irdo obter sobre os custos

incorridos. Se o prego for formado sem alguns preceitos e estudos, ou seja, utilizar e



elaborar um estudo acerca dos métodos usuais para a formagdo do prego de venda, bem
como utilizar um sistema de custeio, provavelmente a empresa nio estard operando ao
maximo seu lucro ou podera enfrentar futuros problemas econdmicos e financeiros como

conseqiiéncia.

Néo basta apenas imitar o prego do concorrente, pois o concorrente pode usar
de uma margem de lucro menor e possuir menor quantidade de custos envolvidos na
produgio ou prestagdo de servigos e/ou maior variedade de produtos. Uma empresa
prestadora de servigos pode também possuir outras varidveis como, maior qualidade e
diferenciais no atendimento, o que diferencia em muito uma empresa de outra, mesmo

tendo em comum a area de atuagéo.

Para se atingir a correta formagdo do prego de venda, a empresa prestadora de
servigos, deve considerar se existe algum controle de custos (envolvidos na produgdo dos
servigos) em suas operagdes, para estabelecer a margem de lucro desejada; bem como

averiguar que método de formagéo de pregos mais se identifica com suas atividades.

Normalmente quando o gestor possui 0 conhecimento sobre qual método ¢
utilizado € possui conhecimento de seus custos, sabera como utilizar o método de formagio

do prego de venda que melhor se adapta as atividades por ela exercidas.

Segundo GONCALVES (1998) “em pesquisas realizadas por alunos do curso de
graduagiio em Ciéncias Contdbeis da Universidade Federal de Santa Catarina, muitas
empresas ndo utilizam qualquer método de custeio”. Sobre isso, incide um risco, pois dessa
maneira ndo sabera qual margem de lucro atribuir a0 prego para realmente maximizar os
lucros, também n#o é sabido onde pode ser cortado custos ou que tipo de produto apresenta
melhor relagdo custo/volume/lucro. Esta relagdo se torna importante no tocante a que
produto apresenta menor margem de contribuigio em contrapartida com o valor de seu
custo. Com isso o gestor pode decidir em retirar um certo produto do mercado ou reduzir o
volume de sua produgfo. Pode optar por melhoria na qualidade dos produtos e até elaborar
uma campanha publicitiria onde o objetivo de marketing se dara por melhor conhecimento

dos produtos pelos clientes, podendo resultar em um melhor desempenho das vendas.

Quando se conhece os custos envolvidos, a empresa podera cobrir seus custos,
tanto fixos quanto varidveis e ainda acrescentar uma margem de lucro de acordo com os

objetivos pretendidos pelos gestores. Diante da grande concorréncia a que todas as instituigdes



estdo syjeitas atualmente no mercado mundial, a correta formagio do prego de venda deve

ser considerado como uma importante vertente para a sobrevivéncia no mercado.

1.4 METODOLOGIA

O conhecimento ¢ a forma utilizada para se realizar pesquisa. Todo pesquisador
quer se valer de amplo conhecimento da 4rea a ser estudada e apds pesquisar os assuntos
pertinentes, este possuird o conhecimento pretendido. Para LAKATOS (1999:32) “conhecimento
¢ um conjunto de informagdes amplas e gerais, este possuird maior grau, a medida que
se fazem estudos assim, amplia-se o saber e consegue-se um crescente conhecimento que
culmina com a incorporagéio do conhecimento existente”. Ou seja, através de pesquisas €
estudos sejam praticos ou descritivos, sempre serd somado um novo conhecimento ao que

se possuia anteriormente.

Segundo OLIVEIRA (1998:71), o conhecimento cientifico:

Consiste no conhecimento causal e metddico dos fatos, dos acontecimentos
e dos fendmenos. Estabelece a relagdo sujeito-conhecimento, colocando uns
em relagdo aos outros de modo que é possivel descobrir a uniformidade das
suas causas ¢ de seus efeitos. S6 ¢ cientifico o conhecimento que for provado,
ou seja, verificado e demonstrado.

Vérias formas de conhecimento podem ser produzidos através da pesquisa, que
¢ uma atividade voltada a dar respostas ou solugdes para o que foi interrogado. A pesquisa
pode prever diferentes informagGes das quais se presume uma coleta de dados sobre o que

se esta querendo responder.

Para (ANDER-EGG, 1978:28), a pesquisa ¢:

Um procedimento reflexivo sistematico, controlado e critico, que permite
descobrir novos fatos ou dados, relagdes ou leis, em qualquer campo do
conhecimento. A pesquisa, portanto, é um procedimento formal, com método de
pensamento reflexivo, que requer um tratamento cientifico e se constitui no
caminho para se conhecer a realidade ou para descobrir verdades parciais.

Neste trabalho, ¢ feita uma pesquisa sobre que fatores s3o capazes de determinar

a formagdo do prego em uma empresa prestadora de servigos € este é o problema a ser



discutido e pesquisado para contemplar uma resposta ou solugéo. Para se tentar responder a
tal problema tem-se como objetivo: sistematizar a formagfo do prego de venda nas atividades

realizadas por uma empresa no ramo reprografico.

Para TRUJILLO (1974:171), tem-se como objetivo da pesquisa: “tentar conhecer
e explicar os fendmenos que ocorrem no mundo existencial, ou seja, como esses fendmenos
operam, qual a sua fungfio e estrutura, quais as mudangas efetuadas, por que e como se

realizam, ¢ até que ponto podem sofrer influ€ncias ou ser controlados”.

Uma das formas de se realizar pesquisa, € através da monografia, a qual € o
resultado de um trabalho e realizagdo da busca de conhecimento através de pesquisas de
campo, levantamento bibliografico, analise e interpretagio dos dados colhidos para responder
a determinadas questdes. Através da compreensdo e futura analise do que esta sendo

pesquisado, surge o trabalho de concluséo de curso.

LAKATOS (1999:188) define monografia como sendo; “um estudo sobre um
tema especifico ou particular, com suficiente valor representativo € que obedece a rigorosa
metodologia. Investiga determinado assunto nfo s em profundidade, mas também em

todos os seus dngulos € aspectos, dependendo dos fins a que se destina”.

Assim o questionamento levantado nesta pesquisa apresenta informagdes
acerca do assunto, onde serd realizado um estudo de caso. Através da realizagdo de
entrevistas informais e visitas & empresa, serdo coletadas os dados necessarios para as
analises e sugestdes que vierem a se confrontar e que concretizario um dominio sobre o

tema tratado.

Esta monografia, ¢ um estudo de caso, que pode ser descrito como uma pesquisa
“in loco” em uma empresa constituida, tendo como instrumento de coleta de dados, entrevistas

informais com os sdcios e visitas periodicas 4 empresa.

Para se compreender melhor como se dara a coleta de dados, LAKATOS (1990:84)

define:

Entrevista ¢ um encontro entre duas pessoas a fim de que uma delas obtenha
informagdes a respeitq de determinado assunto, mediante uma conversagiio de
natureza profissional. E um procedimento utilizado na investiga¢do social, para a
coleta de dados (...). Lakatos define ainda: Trata-se de uma conversagdo efetuada
face a face, de maneira metddica; e que proporciona ao entrevistado, verbalmente,
a informac3o necessaria.



2 REVISAO DE LITERATURA

Neste capitulo apresenta-se a revisdo bibliografica, onde se fundamentam os

objetivos contidos neste trabalho de pesquisa.

A revisdo bibliografica sera dividida em 3 partes: a primeira trata da apresentago
de aspectos sobre a formagéo do preco de venda, a segunda descreve acerca dos métodos
de formagdo de pregos usuais encontrados na bibliografia pesquisada, bem como os métodos
de formagdo do preco de venda baseados em custos; a terceira parte serd uma incursdo

teodrica e introdutdria sobre custos.

2.1 CONSIDERAGOES INICIAIS SOBRE FORMAGAO DO PRECO DE VENDA

Para CREPALDI (1998:209):

O prego de venda tem sido um dos mais abordados nas pesquisas realizadas na
busca da eficiéncia empresarial; é um tema extremamente complexo que pode ser
abordado 'sob os conceitos da Microeconomia, da Contabilidade, de Marketing ou
da Administragio Financeira, mas qualquer que seja a abordagem ¢ preciso ressaltar
a importéncia que os pregos tém para as empresas.

SANTOS (1991:17) salienta que “a maximizag@io dos lucros depende também
dos custos e despesas necessarias para produzir e vender um bem ou servigo, bem como o
volume e planejamento e controle de lucros”. E através dos resultados obtidos na venda de
seus produtos ou servigo que a empresa gera recursos para manter-se em atividade; sdo os
pregos que viabilizam atingir determinado volume de vendas, obter determinada participago

no mercado, gerar caixa € remunerar o investimento realizado.

Segundo BERNARDI (1998:20):

A administragfo, atualmente, ¢ realizada em um ambiente de economia global,
competitividade e concorréncia acirrada, em que qualidade, eficiéncia, produtividade
e flexibilidade necessarias exigem novas formas de operagdo, controles apropriados,
énfase no mercado e sua completa satisfagdo, o que de fato determina o escopo e
o problema central da empresa moderna.



Para BERNARDI (1998:23):

No contexto global, o prego € fator decisivo. O consumidor n3o hesita em trocar
de marca, se encontra melhor oferta, porque uma diferenga de poucos percentuais
altera a decisdo de compra. E preciso que se introduza na cultura da empresa
que o valor para o consumidor ¢ decisivo, entendendo-se por valor um agregado
de qualidade, servigos, atendimento, e tudo isto a um prego justo.

Como foi ressaltado, a empresa necessita de um instrumento importante, ou
seja, a utilizagdo de um método que proporcione a formagéio do prego de venda para seus

produtos ou servigos.

Desta maneira, a empresa poderd decidir qual pregco repassar aos clientes,
mantendo o nivel desejado tanto na qualidade quanto no atendimento do servigo. A seguir
sdo explanados os métodos de formagdo do preco de venda, com respectivos comentarios

de autores sobre o assunto.

2.2 METODOS DE FORMAGAO DE PRECOS DE VENDA

Os métodos existentes, servem para dar suporte na escolha pela empresa ou

para ajudar a se situar sobre a atual configuragfo de suas atividades.

Para (SARDINHA, 1995:68):

A escolha de uma estratégia é importante para a aplicagdo de um procedimento
sensivel e coerente para a escolha do prego final do produto. Entretanto, pode-se
perceber que, independente do tipo de critéric empregado o retorno sobre
o investimento o volume de produgdio e os custos de operagdo sdio varidveis
interdependentes e essenciais na adog#o de uma politica de pregos.

Segundo SANTOS (1991:120), normalmente “sdo adotados pelas empresas

quatro métodos para a formag@o do prego”, os quais serdo resumidamente descritos a seguir:

e Método baseado no custo da mercadoria;

Método baseado nas decisdes das empresas concorrentes;

Meétodo baseado nas caracteristicas de mercado;

Método misto.



Baseado na andlise dos métodos existentes para o politica de formagdo de
prego, sera escolhido um método no qual a empresa se insere € que ird proximizar as

praticas utilizadas atualmente pela empresa estudada.

2.2.1 Método baseado no custo da mercadoria

Este método ¢ utilizado levando em consideragéo o custo da mercadoria, seja o
custo real ou orgado. Ocorre que a empresa pode utilizar tanto custos totais quanto os
custos variaveis como base para formar o prego de bens ou servigos. A margem adicionada

¢ dependente de uma ou de outra base.

Para SANTOS (1991:123) “esta técnica necessita de certas disponibilidades do
mercado em absorver os pregos de venda determinados pelas empresas que, por sua vez,

sdo calculados em cima dos custos reais ou or¢ados”.

SANTOS (1991:123), ressalta que :

Este procedimento requer, de qualquer forma, um célculo baseado em custos,
tendo em vista que, através dele, podemos ter um pardmetro inicial ou padréo de
referéncia para analise comparativa. Outras situagdes podem exigir a utilizagdio
dos procedimento de formag@io de prego de venda a partir do custo, como nova
oportunidades de negocios, pedidos especiais, faturamento de produtos por
encomenda.

Para SANTOS (1991:123) “se a base for o custo total, a margem adicional
deve ser suficiente para cobrir os lucros desejados pela empresa. Se a base for os custos
e despesas varidveis, a margem adicional deve cobrir, além dos lucros, os custos fixos”.
Este processo ¢ denominado mark-up, onde se faz um calculo dos custos para
se preservar um servigo ou vender tal bem e adicionar-se uma margem de lucro que

cubra-os.

Segundo ASSEF (1997:27) “néo basta analisar seus pregos a partir apenas dos
custos de sua empresa. Os fatores mercadoldgicos, ou seja, os fatores relacionados ao
mercado sdo essenciais nesta analise, de modo que o empresario tenha certeza de que estd

no mercado e com lucratividade”.



2.2.1.1 Métodos de formagdo do preco de venda a partir de custos

Os custos séo utilizados neste método, de forma que a empresa possua o
conhecimento de quanto deve vender para se possuir o lucro desejado, bem como auxilia
nos limites impostos aos pregos. O conhecimento dos custos envolvidos ode esclarecer,

como a concorréncia age € auxilia na formagao de proprias estratégias de vendas.

BERNARDI (1998:249), salienta que :

Devido a relativa praticidade e simplicidade, um dos métodos mais utilizados
de formagfio de pregos € o baseado em custos. O conhecimento dos proprios
custos e despesas, além do método de formagdo de pregos, auxilia o entendimento
dos custos da concorréncia e da estratégia competitiva, ficando a empresa mais
bem aparelhada para desenvolver sua propria estratégia de pregos e politica
mercadologica, tornando-se muito mais competitiva.

BERNARDI (1998:21), ressalta ainda que:

Se deve preocupar com a politica de formagéo de pregos, pois é sabido que o
lucro provém dos pregos e dos volumes de vendas; portanto, é de importancia
vital que a empresa conhega seus custos e despesas minuciosamente, que examine
cuidadosamente sua politica de formagio de pregos ¢ administre de forma harmdnica
todas as varidveis envolvidas na questdo, de forma a conhecer exatamente seus
limites de atuagdo, no que diz respeito ao mercado, volumes e retornos possiveis,
estabelecendo assim sua estratégia de atuag3o.

2.2.1.2 Formagéo do prego de venda com base no custo-padrio corrente

Este método, ¢ o mesmo do custeio padrio com a diferenca que leva em
consideragdo as mudangas que podem ocorrer na produgdo em vista da qualidade dos

materiais usados; méo-de-obra qualificada ou ndo etc.

MARTINS (1998:267), explica que:

Diz respeito ao valor que a empresa fixa como meta para o proximo periodo para
um determinado produto ou servigo, mas com a diferenga de levar em conta
as deficiéncias sabidamente existentes em termos de qualidade de materiais,
mio-de-obra, equipamentos, fornecimento de energia etc. E um valor que a
empresa considera dificil de ser alcangado, mas nio impossivel.
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2.2.1.3 Formacéo do prego de venda a partir dos custos de transformacéo

Os defensores deste método sustentam que os lucros devem ser baseados apenas
no valor agregado pelo custo de transformag#o, ou seja, mdo-de-obra e custos indiretos na

produgéio e que as matérias primas ndo devem dar lucro.

Para PADOVEZE (1997:296):

Dependendo do valor dos itens comprados de terceiros, algumas empresas niio
requisitam, no prego de venda, absorgio das despesas operacionais e margem de
lucro dos valores desses materiais ou servigos adquiridos de terceiros, levando
como base para formagio dos pregos de venda apenas os valores gastos a titulo
de transformagdo do produto. A utilizagdo dessa técnica tende a ser eventual,
principalmente para pedidos especiais.

2.2.1.4 Formagéo do prego de venda a partir do custeio por absor¢io

Este método utiliza um margem de lucro sobre os totais dos custos de produgio
dos produtos ou servigos. Todos estes custos sdo distribuidos para todos os bens ou servigos
prestados. Assim, a empresa tem certeza de repassar todos os custos € que o prego de

venda sera melhor abalizado.

Segundo MARTINS (1998:41) “custeio por absorgdo ¢ o método derivado da
aplicagdo dos principios de contabilidade geralmente aceitos € consiste na apropria¢do de
todos os custos de produg@o aos bens elaborados, € s6 os de produgio; todos os gastos

relativos ao esforgo de fabricagdo sdo distribuidos para todos os produtos feitos”.

Segundo IBRACON (1997:88) “este método é o mais utilizado para formagio de
pregos de venda, basicamente porque o método ¢ simples de se usar. Tomam-se como base
os custos industriais poi' produto, e adicionam-se as taxas gerais de despesas administrativas

e comerciais, despesas financeiras e margem desejada”.

Para PADOVEZE (1997:247) “o custeamento por absorgdo, por ser mais
conservador, tende a deixar os empresarios mais tranqiiilos, sabendo que todos os custos
foram apropriados €, com isso, 0s pardmetros para formagfo de pregos de vendas estariam

mais bem embasados”.
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2.2.1.5 Formagdo do prego de venda a partir do custeio direto/variavel

A formagio do prego que utiliza 0 método do custeio variavel, ¢ interessante por
utilizar os custos varidveis pertinentes, no caso da empresa em estudo, aos servigos. Estes
custos sdo tanto diretos quanto indiretos ¢ a empresa faz uso da margem de contribuigio,

ou seja, a diferenga entre o prego praticado € os custos e despesas variaveis.

MARTINS (1998:214) explica que “devido aos problemas existentes em relagdo
a dificuldade trazida pela apropriagdo dos custos fixos aos produtos e em fun¢fo da grande
utilidade do conhecimento do custo varidvel e da margem de contribui¢io, nasceu uma

forma alternativa para custeamento”.

MARTINS (1998:214) ressalta:

O custeio variavel é mais conhecido por custeio direto, porém € preferida a forma
custeio varidvel, pois este método significa apropria¢io de todos os custos
variaveis, quer diretos quer indiretos, e tio somente dos variaveis. (Custeio direto
pode dar a impressdo de que sO se apropriariam os custos diretos, e isso ndo é
verdade, ficando clara a disting8o entre custeio direto e custo direto).

MARTINS (1998:216) salienta que “com base no custeio direto/variavel, s6
sdo alocados aos produtos os custos variaveis, ficando os fixos separados e considerados
como despesas do periodo, indo diretamente para o Resultado; para os estoques s6 vio,

como conseqiiéncia, custos variaveis”,

Segundo PADOVEZE (1997:295) “para formar o prego de venda neste critério
sdo usados os custos diretos ou varidveis, mais as despesas varidveis do produto que

possam ser identificadas”.

Para IBRACON (1997:38) o custeio direto/varidvel “é orientado basicamente
para o aspecto gerencial por permitir a apurag@o da lucratividade real de cada produto.
Também enfoca, o custo unitirio de produgdo, visto que utiliza, em sua composi¢io,
gastos que variam a cada unidade produzida; com isso isola a influéncia do volume sobre

custo “.

IBRACON (1997:39) enfoca que “seu célculo é mais simples por ndo envolver

rateios e critérios complexos de distribuigdo de gastos entre departamentos”.
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2.2.2 Método baseado nas decisdes das empresas concorrentes

Este método ¢ desdobrado em outros quatro métodos, todos baseados na

concorréncia.

2.2.2.1 Método do prego corrente

O método do prego corrente, utiliza em sua configuragio, o prego que decorre
de questdes de costume. Um exemplo interessante € o prego cobrado pelo “cafezinho” nos

bares, normalmente é sempre 0 mesmo, por questdo de costume

Para SANTOS (1991:124),

Este método € utilizado por empresas de determinados ramos, que ja encontram
os pregos que iriam cobrar, sendo praticados por toda a concorréncia (...)
o responsavel pela determinagdo do prego por esse método encontra uma
situagdo que o for¢a a aceitar um prego que ja existe e que ele isoladamente
néo tem poder para alterar ou combater.

2.2.2.2 Método de imitagéo de pregos

Este método normalmente ¢ utilizado por micro empresas como mercearias,
que utilizam o prego de algum outro estabelecimento, sem possuir o conhecimento se o

preco cobrado acarreta perda ou ganho.

Para SANTOS (1991:124) “uma empresa adota os mesmos pregos de outra no
mercado. Isto pode ocorrer devido a falta de conhecimento pelos socios, dos custos da
empresa. Nota-se este método quando se observa mercearias praticando os mesmos pregos

de outro concorrente como mini mercados”.

2.2.2.3 Método de pregos agressivos

O método de pregos agressivos € utilizado também quando uma empresa recém
aberta, utiliza um prego muito baixo para determinado produto. Normalmente este método

¢ utilizado temporariamente para tornar a firma “conhecida” no mercado.



13

SANTOS (1991:124) descreve que: “este método € utilizado por algumas empresas
que reduzem drasticamente seus pregos com a inteng@o de arruinar suas concorrentes, ficando
com a totalidade do mercado, também conhecido por monopolio. As empresas se valem de
concorréncia suicida baixando seus pregos a niveis economicamente abaixo do custo dos

materiais.”

Segundo SANTOS (1991:124) “quando uma empresa adota uma politica de
pregos com o objetivo de levar as concorrentes a ruina, configura-se a situagdo chamada

dumping”.

2.2.2.4 Método de pregos promocionais

Este método € largamente utilizado por rede de supermercados, onde é colocado
um produto com prego promocional, mas com venda limitada, ou seja, o cliente s6 pode
comprar algumas unidades pré determinadas. Assim, esta promogdo fica atrelada aos
outros produtos, ou seja, ndo se ganha nem se perde na promogdo ¢ em contrapartida os

consumidores também compram produtos que nfo fazem parte de promogdes.

SANTOS (1991:125) ressalta que “este método € utilizado normalmente por
empresas novas no mercado, as quais precisam atrair clientes para sua empresa; oferecendo
certas mercadorias a pregos bem abaixo do mercado, com isto faz-se um contra peso com
os produtos que irdo ser vendidos a pregos convencionais”. Exemplificando, quando da
abertura da rede de Hiper Mercado BIG em Floriandpolis, o prego praticado para a venda
do pdo de trigo foi R$ 0,01. Fonte Diario Catarinense ano 13, n® 4697.

SANTOS (1991:125) enfatiza que: “este método caracteriza a situagdo em que
as empresas oferecem mercadorias a pregos tentadores para atrair publico ao local de

venda”.

2.2.3 Método baseado nas caracteristicas do mercado

As empresas utilizam este método quando desejam saber que tipo de produto

pode ter melhor aceitagdo no mercado ou se 0 mercado absorverd um novo produto. As
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empresas também utilizam de pesquisas junto a0 mercado para saber a necessidade dos

consumidores.

SANTOS (1991:125) explica que “esse método ¢ utilizado pelas empresas,
quando necessitam langar um produto ou produtos novos no mercado ou avaliar que tipo

de produto tem maior procura. Segue tendéncias do mercado consumidor”.

Segundo SANTOS (1991:122) “o conhecimento do mercado permite a empresa
saber se vendera seu produto por um prego alto para atingir classes mais elevadas ou prego

que atraira as classes mais baixas”.

2.2.4 Método misto

Para SANTOS (1991:125) este método: “leva em consideragdo um misto dos
métodos vistos até 0 momento, ou seja: custos envolvidos (todos os custos e despesas para a
produgdo de servigos), decisdes da concorréncia (inovagdes tecnoldgicas pregos competitivos)

€ as caracteristicas do mercado ( o que o cliente deseja e se ira aceitar servigos inovadores)”.

Para SANTOS (1991:125) “¢ bastante temeroso para a administragdo de uma

empresa estabelecer pregos sem a combinagio desses fatores”.

Ressalta-se que o conhecimento dos custos pertinentes ao produto ou servigo,
¢ de extrema importncia para a formagdo do prego de venda. A empresa ndo podera
estabelecer metas de lucro, sem diagnosticar os valores dos custos envolvidos na realizagdo
do servigo e tendera a agir com margem de lucro aquém da desejada, niio cumprindo com

isto as metas e objetivos da firma.

Adiante, se realizard uma breve consideraggo a respeito dos diversos custos e
despesas que encontram-se em sua grande maioria, envolvidos no processo de realizagdo

dos servigos de uma empresa do ramo reprografico.

2.3 INTRODUGAO A CONCEITOS BASICOS DE CUSTOS E DESPESAS

Apresenta-se alguns conceitos basicos de custos e despesas, visando tornar mais

claro a compreensdo ao leitor, bem como evidenciar o tratamento a ser dado neste trabalho.
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Para TUDICIBUS (1987:103) “custos, significa quanto foi gasto para adquirir
certo bem, objeto, propriedade ou servigo. A nogdo de custo, portanto, esta ligada a

consideragfio que se d4 em troca de um bem recebido”.

Quanto a classificagéio, os custos classificam-se em diretos e indiretos, que
segundo IBRACON (1997:30):

Correspondem aos gastos especificos do produto ou servigo, ou seja, nfio sendo
produzido (ou executado o servigo) esses gastos nio ocorrem. Podem ser
imediatamente associados a um s6 produto ou servigo (materiais diretos e mio-
de-obra direta), e em indiretos que correspondem a gastos que a empresa tem
para exercer suas atividades, mas que néio tem relagio direta com um produto (ou
servigo) especifico; relacionam-se com vérios produtos a0 mesmo tempo. Sua
apropriagio aos produtos depende de critérios e procedimentos fixados caso a
caso (calculos, rateios ou estimativas).

Assim, os custos indiretos sdo todos os custos usados excetuando-se apenas

materiais € mio-de-obra diretos, tais como : aluguéis, salarios da superviso, depreciagéo.

MARTINS (1993:226) ressalta que “quanto ao comportamento em relagdio
as variagdes de volume, os custos e despesas podem se dividir em custos fixos e variaveis.
Os custos e despesas variaveis sfo aqueles que estdo ligados diretamente ao volume de
producfio ou venda”. Sdo varidveis, pois se houver aumento na produgo, maior sera a
quantidade dos materiais ¢ méo-de-obra utilizados. Quanto maior o volume das vendas

maior a comissdo para os vendedores.

Os custos ¢ despesas fixas representam a capacidade instalada (prédios e
instalagGes) que a empresa tem para produzir ¢ vender bens e servigos. Independem do
volume de produgdo; quer dizer que se houver alteragdes no volume ndo serdo afetados.

Séo os casos de aluguel, IPTU, seguros etc.

Despesas, para BERNARDI (1998:40) “séo gastos inerentes a obtengdo de receitas

¢ administragdo da empresa, portanto proprios das atividades de vendas € administra¢do”.

Natureza das despesas - Segundo BERNARDI (1998:133), sdo :

Despesas Comerciais: toda a despesa utilizada para vender bens ou servigos,

tais como: comissdo de vendedores, propaganda, salarios de vendedores.
Despesas Administrativas: relacionadas & administragio da empresa, tais como:

aluguel, saldrios administrativos, honorarios de diretores, etc.
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Despesas Financeiras: relacionadas a empréstimos feitos junto a instituigdes

financeiras e impostos, entre eles: Juros moratorios, CPMF, 10OF, etc.

Conhecidos alguns dos custos e despesas, que sdo envolvidos no processo de
produgdo ou prestagéio de servigos, pode-se compreender melhor o andamento desta pesquisa,
principalmente no tocante tanto da sistematica atual quanto & proposta, as quais serdo vistas

no decorrer desta pesquisa.



3 SISTEMATICA PROPOSTA PARA A
FORMACAO DO PRECO DE VENDA DA EMPRESA

3.1 APRESENTACAO DA EMPRESA

A razdo social da empresa é: TOP COPIAS LTDA-ME, situada a rua Adhemar
- da Silva 911, loja 03 — Kobrasol - Sdo José/SC. Principais atividades: reprodugdo de copias
preto e branco, ampliagdo, redugfio, copias em transparéncia, servigos de encadernagio,
plastificacdo e funciona como posto de vendas de carimbos, no qual um profissional liberal,
fabrica os carimbos e coloca a disposi¢do do posto (empresa que funciona como um ponto
de vendas), um catalogo com diversos tipos de carimbos. Estes carimbos sido vendidos pela
empresa posto, sendo que esta nfo possui nenhum custo de fabricagdo. A empresa recebe

uma porcentagem sobre as vendas por ceder o espaco e a propaganda do produto.

Quanto ao funcionamento, a referida empresa trabalha em hordrio comercial,
ou seja, das 08:00 as 12:00 e das 14:00 as 18:00. A empresa possui dois socios € conta com

a mio-de-obra de um dos s6cios € um funcionario, os quais trabalham em periodo integral.

3.2 FORNECEDORES

MINOLSUL /FPOLIS — manutenc¢do de maquinas e toner.

MEPAS MATERIAIS DE ESCRITORIO/SAO JOSE — papel para copias e

alguns materiais de consumo: grampos, grampeadores, extrator de grampos e clips.

LUNARDELLI / SAO JOSE - papel para copias ¢ material de consumo.

3.3 PRINCIPAIS CLIENTES

Colégios infantis, escritdrios contabeis, escritérios de advocacia, empresas de

diversos ramos, cursos pré-vestibular, imobiliarias e clientes de balcio.
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A empresa possui custos fixos e varidveis tais como:

o aluguel da sala;

energia elétrica;

e conta de telefone;

+ material de expediente para proprio uso;

o salario do funcionario;

¢ papel xerografico;

 toner (po ou tinta responséavel pelo processo da copia);
e espirais e capas para encadernagio;

o plasticos pola seal para plastificagéo;

e honorarios do contador;

campanhas de marketing.

A TOP COPIAS possui alguns diferenciais criados para conseguir mais clientes
e garantir melhor atendimento; pois a empresa trabalha com sistema de busca e entrega de
servigos ( onde séo recolhidos os servigos de copias, encadernagdes e plastificagdo e depois
de realizado o servigo, 0 mesmo € entregue na empresa cliente sem nenhum dnus para a

mesma), com isto o cliente ganha mais comodidade.

A empresa também trabalha com sistema mensalista, onde o cliente faz um
cadastro ¢ € acertado por ambas as partes, um dia especifico do més para o acerto de
contas, com isto o cliente ndo precisa desembolsar quantias todas as vezes que fizer algum
tipo de servigo. Outro ponto importante ¢ o diferencial do prego: o cliente que faz mais
servigos, desembolsa menos, tanto nas copias quanto nos demais. Esta atitude é imposta pela

concorréncia.

3.4 METODOLOGIA DO PREGO DE VENDA

A empresa forma seu prego de venda da seguinte forma: soma todos os custos
de material ( toner, papel para cdpia, espirais e capas, plastico pola seal etc.) para se prestar
os servigos, desgaste das maquinas (copiadora, encadernadora e plastificadora), visto que

apos determinada 'quantidade de copias, as maquinas precisam de reposi¢do de pecas (estas
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possuem valor significativo), somando também custos diretos aos servigos, tais como energia

elétrica e mdo-de-obra.

Conhecido este valor, a empresa divide o total dos custos de material e custos
diretos, pelo nimero de servigos que executa para cada atividade, obtendo desta forma, o
valor do custo unitario referente a cada servigo. A empresa normalmente age com uma
margem de lucro de 100% na plastificagdo, de 100 & 200% nas cdpias e de até 150 a 300%
nas encadernag¢des. Parece muito, mas o dono explica que o que se ganha ¢é através de
grandes volumes. “Em empresas de outros ramos o produto possui um prego mais alto,
entdo, se conseguir vender algumas dezenas ao longo do més, terda uma boa receita; ao
contrario das lojas copistas onde s6 se tera lucro se forem feitas algumas dezenas de
milhares de copias, pois o prego da cdpia é em média um décimo de Real, por isto a

margem parece ser assustadoramente grande”, explica o dono da empresa.

O mercado também ajuda a manter esta margem, pois nfo existe muita diferenga
de precos em empresas copistas, principalmente nos servigos de encadernagio e plastificagio,
onde o prego praticado parece ser 0 mesmo em quase todos estabelecimentos. “ Neste tipo
de servigo, parece até haver algum cartel ¢ engragado que ninguém altera o pre¢o”, comenta

o dono da empresa.

A maior diferenga fica portanto no prego da copia, onde os concorrentes
brigam para ter o prego mais atraente, mas € bom ressaltar que mesmo com a concorréncia,

a margem de lucro nas cépias nunca baixa de 100%.

3.5 ANALISE DO CASO

Apos analisar os métodos de formagdo do prego de venda existentes, foi
constatado que a empresa TOP COPIAS se utiliza do método misto para a formagdo de seu
preco de venda, em virtude das praticas que vem sendo utilizadas na empresa em contra
partida com a teoria existente sobre o assunto. De acordo com a mefodologia do prego,
a TOP COPIAS se vale dos custos envolvidos (materiais e depreciagdo), das decisdes da
concorréncia (em relagdio aos pregos praticados e diversificagdo de servigos), bem como as
caracteristicas do mercado; onde usa seus sistemas diferenciados no atendimento, buscando a
satisfagdo do cliente (sistema de busca e entrega, sistema mensalista e com qualidade nos

servigos prestados).



20

Sera analisada adiante, a sistematica (atual) de formagio do preco de venda da
empresa, de forma a deixar claro todos os detalhes pertinentes a este processo. Esta analise
servird de “raio-x” da empresa, onde espera-se conhecer o caminho percorrido para a

obtengdo do prego de venda dos servigos.

3.6 SISTEMATICA ATUAL DA FORMACAO DO PRECO DE VENDA DA EMPRESA ToP COPIAS

Sistema de copias (xerox)

A empresa possui duas maquinas proprias, nio havendo despesa com aluguel
de maquinas. A empresa realiza uma quantidade de cépias feitas por més: média de 21.000
copias /més, sendo que 60% destas cdpias sdo provenientes de clientes de balcio e 40%
proveniente de empresas e clientes mensalistas. Existem também cérca de 1000 cépias

provenientes de servigos de ampliagdo e redugdo de copias.

Por possuir 2 maquinas a empresa divide este numero de copias entre elas,
ficando cada maquina responsével por realizar uma média de 10.000 copias més. Os pregos
praticados sdo: copia de balcdo = 0,10 centavos; copia mensalista = 0,08 centavos;

Ampliagido/Redugdo = 0,15 centavos.

Custos da cdpia

Toner (po ou tinta que se funde para realizar a cdpia ) prego: R$ 76,00 4 vista
Quantidade de cdpias feitas com um toner: aproximadamente 8.000 copias.

Custo do toner para cada copia = 76 / 8000 = 0,0095 centavos

Papel utilizado para cépia. Prego da caixa (10 resmas de 500 folhas cada) =
R$ 65,00

Cada resma custa RS 6,50.

Custo de cada folha para a cépia; R$ 6,50 / 500 (folhas) = 0,013 centavos

Custo de manutenc¢do das mdquinas. A cada 80.000 cdpias realizadas, ha um
custo de manuten¢fio a ser pago, onde ¢ realizado a troca de pegas como: cilindro da
maquina, revelador, ldmina (pega responsavel por encaminhar o papel pelo interior da

maquina).
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Este custo é orgado em R$ 420,00 por maquina.

Custo de manutengio rateada em cada copia: R$ 840,00 / 160.000 copias = 0,00525
centavos. Este valor € acrescido em 20% como margem de seguranga (esta margem refere-
se a outras pegas que por ventura necessitem de troca e que ndo estejam incluidas no
“pacote” de manutencdo. Estas pegas possuem valor monetario médio de R$ 20,00 e sdo
pequenas borrachas, molas e botdes. Portanto, tem-se R$ 0,00525 + 20 % = 0,0063

centavos por copia.

Custo de manutengio periddica: A cada 2 meses ¢ feita uma manutengio

periddica, visando o perfeito e continuo funcionamento das maquinas. Este valor é pré
ajustado com uma firma prestadora de servigos em manutengdo de maquinas reprograficas.
O valor é de R$ 40,00.

Custo periddico = R$ 40 / 42.000 copias (2 meses) = 0,000952 centavos por copia.
Os percentuais que serdo utilizados abaixo, referem-se a participagdio de cada
atividade em relagéo a receita total da empresa. Portanto, para critérios de fechamento da
disporiibilidade da mao-de-obra e energia elétrica existente, devem ser levados em

consideragio:
Atividade de xerox = 67,22%
Atividade de encadernagdo = 16,21%
Atividade de plastificagdo = 6,75%
Encomenda/Venda de carimbos = 6,08%

Outras atividades = 3,74%

Energia elétrica: A empresa julga que a energia utilizada no ambiente de trabalho,

¢ responsavel por 20% do gasto total. A maquina de xerox e a plastificadora com 67,22% ¢
6,75% respectivamente. Esta porcentagem refere-se a participa¢fio destas duas atividades

quanto & média da receita total da empresa.

O custo mensal médio com energia elétrica ¢ de R$ 35,00 e o custo por cdpia
representa: R$ 25,00 x 0,6722 = R$ 16,80 / 21.000 (média més) = 0,0008 centavos por copia.

Salarios / méo-de-obra: Os servigos de xerox envolvem determinado tempo

relativo as atividades da empresa, sendo portanto responsavel por 67,22% da mao-de-obra
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disponivel (porcentagem de participagio sobra a receita). Diante disto, € repassado o custo

de 67,22% dos salarios para esta atividade.

A soma dos salarios do empregado ¢ de R$ 250,00, que multiplicados por
67,22% tem-se o valor de R$ 168,05. O custo dos salrios para cada cdpia é R$ 168,05/
21.000 = 0,008 centavos por copia.

PLANILHA DE FORMACAO DO PRECO DE VENDA UNITARIO POR COPIA

Custo unitario do toner = R$ 0,0095
(+) Custo unitario papel = R$ 0,013
(+) Custo unit. manut. Maquinas = R$ 0,0063
(+) Custo unit. Manutengio periédica= R$ 0,000952
(+) Custo por copia da energia elétrica= R$ 0,0008
(+) Custo por copia ( rateio de salarios)= R$ 0,008
(=) Total dos custos por copia = R$ 0,03855
(-) Prego da copia cliente mensalista=  R$ 0,08
(-) Prego da copia no balcdo = R$ 0,10
(-) Prego da copia redugdo/ampliagio = R$0,15
(=) Lucro unitario por cOpia = R$ 0,0614 R$ 0,0414 R$0,1114

Sistema de encadernacio
Séo feitas em média 160 encadernagdes ao més € o custo com material para
uma encadernagfio inclui duas capas plésticas no valor de R$ 0,18 cada = R$ 0,36. A este

valor € acrescido o custo dos espirais, os quais variam de R$ 0,05 a 0,40.

A empresa faz a média dos custos de espirais pelo tamanho médio, pois sdo os
mais procurados, ou seja, os que utilizam encadernagdes de até 130 folhas ( prego médio
R$ 0,15).A encadernagdo nio utiliza energia elétrica, estando portanto isenta do rateio

deste custo.

Custos da encadernacdo

Custo de manutencio: A cada 500 encadernagdes em média, é realizada uma

manuteng@o onde ¢ visado afiar os dentes perfuradores da maquina, pois com o uso, estes

dentes apresentam desgastes e perdem a efici€ncia no corte do papel.
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Este custo ¢ orgado em R$ 140,00, sendo realizado de 3 em 3 meses (levando

em consideragdo que a empresa realiza 160 encadernagdes/ més).

Custo unitario para a encadernagdio = R$ 140,00/ 480 (3 meses) = R$ 0,2916

centavos por encadernagio.

Salarios/méo-de-obra: A atividade de encadernar € responsavel por 16,21% da

disponibilidade de méo-de-obra existente (participagdo referente a receita), sendo repassado

esta porcentagem, como rateio.

A soma dos salarios ¢ igual a R$ 250,00 tendo-se 16,21% deste valor como
R$ 40,525 e divide-se R$ 40,525/ 160 (encadernagdes/més) = R$ 0,2533 centavos por

encadernagio.

PLANILHA DE FORMACAO DO PRECO DE VENDA (ENCADERNACAO)

Custo das capas para uma unidade = R$ 0,36
(+) Custo médio dos espirais para uma unidade = R$ 0,15
(+) Custo unitario de manutengio = R$0,2916
(+) Custo unitario do rateio salarios = R$ 0,2533
(=) Total dos Custos = RS 1,0549
(-) Prego médio da encadernagio = ‘ R$ 3,00
(=) Lucro unitario por encadernagdo = R$ 1,9451

Sistema de plastifica¢ido
A empresa realiza uma média de 170 plastificagdes ao més. O prego adotado ¢é

de R$ 1,20. O custo unitario do plastico pola-seal é de R$ 0,30 por unidade plastificada.

Custos da plastificacio

Custo de manutencfio: A cada 500 plastificagdes, se torna necessario realizar

uma revisfo, a qual engloba trocar roldanas e apertar os cilindros. O custo é de R$ 57,00,
sendo realizado a cada 3 meses (visto que a empresa realiza 170 plastificagdes/més). O
custo unitario € feito da seguinte maneira: R$ 57,00 / 510 encadernagdes (3 meses) = R$

0,1117 centavos por unidade.

Custo com energia elétrica: Para a atividade em questio, é repassado o custo de

6,75% do gasto com energia elétrica consumida ao més, (porcentagem referente 4 participagdo
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da receita).

Gasto médio de energia elétrica a0 més = R$ 25,00 x 0,0675 = R$ 1,6875 /
170 =R$ 0,009926 centavos por unidade.

Salarios/m&o-de-obra: Para esta atividade é usada 6,75% da m#o-de-obra

disponivel, conforme visto acima, sendo repassada como forma de rateio 6,75% dos
salarios ( R$ 250,00) =RS$ 16,875/ 170 (plastificagdes/més)
Custo unitario por salario =R$ 0,09926 centavos por unidade.

PLANILHA DE FORMACAO DO PRECO DE VENDA ( PLASTIFICACAO)

Custo unitario plastico = R$ 0,30

(+) Custo unitario com manutengio = R$0,1117
(+) Custo unitario com energia elétrica = R$ 0,009926
(+) Custo unitario com salarios = R$ 0,09926
(=) Custo unitario total = : R$ 0,5209
(-) Prego unitario venda = R$ 1,20

(=) Lucro unitario = R$ 0,68

E desejado se fazer algumas explicagSes a respeito da formaggo do prego e do
levantamento dos custos da empresa. A émpresa Minolsul, responsavel pela venda das
méquinas 3 TOP COPIAS, representada pelo sécio Sr. Jean Pauli, esclarece algumas

informagdes relativas as atividades deste tipo de empresa.

Segundo Jean Pauli “ha algumas variaveis que dificultam a correta formagio
do prego e levantamento dos custos envolvidos. Para se medir corretamente a quantidade
de energia elétrica que as mdquinas utilizam, seria necessario operar apenas uma das

maéquinas e isto € invidvel para a empresa”.

Para ele “outro fator que dificulta, ¢ que nem sempre as maquinas fazem uso
do pico maximo de energia 1.500 watts”. Em diversas ocasifes a maquina utiliza menos
energia € h4 momentos em que sem 0 uso continuo, ou seja, apds 5 minutos sem uso a
maquina ativa um programa de economia de energia. No dia a dia fica muito dificil medir.
0 consumo exato ou quantas vezes a maquina fez uso da economia de energia etc. Outra
observagdo € que “sobre a energia referente a fotocOpias, as empresas normalmente ndo

fazem ou até esquecem de fazer o levantamento do custo da estufa de papel, que ¢ utilizada
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para deixar o papel livre de umidade™.

Jean Pauli explica que “existe certas variagdes de loja para loja e normalmente
as empresas menores ndo possuem um funcionario que levante todos estes custos e o valor
atribuido ao prego, simplesmente porque ndo possuem tempo ou algum conhecimento

desejado”.

No que diz respeito aos salarios e impostos, 0 que ocorre é que muitas empresas
ndo possuem seus funcionarios cadastrados em carteira € a grande maioria das empresas
utilizam por n#o retirar nota fiscal sobre a maioria dos servigos. Isto reflete a dificuldade do

pesquisador em apurar dados ou valores corretos a serem aplicados neste estudo de caso.

FLUXO DE CAIXA DA EMPRESA

Entradas:

Receita com copias balcdo R$ 1.200,00
Receita com cOpias mensalistas R$ 640,00
Receita com ampl/redug R$ 150,00
Receita com encadernagéo R$ 480,00
Receita com plastificagio R$ 200,00
Outras receitas (carimbos) R$ 180,00
Outras receitas( diversos) R$ 110,00
Total Receitas R$ 2.960,00
Saidas:

Despesa com salario R$ 250,00
Despesa com energia R$ 25,00
Despesa com aluguel R$ 265,00
Despesa material expediente , R$ 15,00
Desp. ¢/ fornecedores (3 toner e 4 cx papel) RS 488,00
Desp. ¢/ fornecedores (capas € espirais) R$ 81,60
Desp. ¢/ mat. plastificago R$ 51,00
Honorarios contador R$ 90,00
Despesas com Marketing R$ 35,00
Diversos (SIMPLES e FGTS) R$ 108,80
Despesa com telefone R§ 30,00
Total de Despesas R$ 1.439.40

Saldo Final do Periodo R$ 1.520,60
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3.7 PROPOSTA DE SISTEMATICA PARA APURAGAO DOS CUSTOS E MARGEM DE CONTRIBUICAO
PARA A EMPRESA TOP COPIAS LTDA

Esta proposta t€m por objetivo, utilizar alguns custos ja apurados e utilizados
pela empresa para a formagio do prego de venda. Entretanto estes custos foram calculados
¢ rateados de maneira ndo muito convencional pela empresa em questdio, ou seja, a
empresa utiliza para critério de rateio dos custos de consumo de energia e mio-de-obra o

percentual de receita obtida por estes servigos em relagéo a receita total mensal.

A proposta se baseara em um sistematica englobando os ajustes aos valores de
rateio pertinentes & de mio-de-obra e consumo de energia para cada servigo praticado, bem
como propor reajuste do preco da copia mensalista, visto que o valor do servigo realizado

no inicio do més, somente € recebido apds um intervalo de tempo de 28 a 30 dias.

Ressalta-se que esta sistematica devera ser considerada como uma proposta
a ser implantada na empresa, pelo estudo e consentimento dos socios, com o proposito de
identificar os valores do custo unitario de cada servigo, bem como a margem de contribui¢io

e sugestdo do prego ideal para cada servigo.

Apurando-se os valores corretos, a empresa possuira o conhecimento real dos
custos em seu prego de venda, podendo inclusive redefinir seus objetivos de lucros, pois
normalmente as margens alegadas pelos socios sdo menores do que as desejadas apos

estudo realizado.

Proposta de rateio de energia elétrica
Apos uma breve visita ao local onde se encontra instalada a empresa, alguns

dados foram coletados:

A empresa possui 2 maquinas copiadoras, com velocidade de 18 copias por

minuto e realiza uma média de 840 copias/dia.

As maquinas copiadoras possuem consumo de 1500 W/hora e realizam 1080
copias por hora (cada). Desta maneira tem-se: 1500 W —----- 1080 copias
X e 840 copias

Para as 840 copias, o consumo ¢ de 1.166 W/dia.



27

Para se realizar as cOpias, o papel utilizado deve estar livre de umidade, por
isso a empresa conta com uma estufa que consome 20 W/hora durante as oito horas de

expediente. Portanto deve-se agregar ao consumo da copia 160 W/dia.

A maquina plastificadora consome 70W/hora, como a empresa realiza uma
média de 6,8 plastificages/dia, utilizando o tempo de trés minutos para confeccionar cada
plastificagfo, obtém-se que sdo utilizados 20,4 minutos de consumo da maquina por dia.

Estes 20,4 minutos de uso consomem 23,8 W/dia.

A iluminagdo interna da empresa € composta por 2 ldmpadas, as quais somam
86W/hora de consumo. Porém a empresa sO utiliza esta iluminagdo durante 5 horas do
expediente, pois utiliza luz natural do dia durante as outras 3 horas. Portanto o consumo ¢
de 430w/dia.

Para se entender o consumo total do dia, tem-se 0 esquema:

Consumo de maquinas copiadoras = 1.166,00 W

Consumo da estufa para papel = 160,00 W
Consumo da plastificadora = 23,80 W
Consumo iluminagdo interna = 430,00 W

TOTAL

1.779,80 W (100%)

Para copias: Do total consumido no dia, as copiadoras e a estufa consomem
Juntas 1326 W, este consumo eqiiivale percentualmente a 74,50% do custo com energia

elétrica, sendo repassado para a atividade de reprografia.

O custo com energia elétrica € de R$ 25,00. O percentual eqiiivale a R$ 18,625
do custo , que dividido pelo numero de cépias(21.000 no més) ¢ igual ao custo unitario, ou
seja, R$ 0,0008869

Para plastificagfo: do total consumido no dia, a plastificadora consome 23,8W.

Este consumo em termos percentuais equivale a 1,34% do consumo com energia.

Este percentual equivale & R$ 0,335 do custo, que dividido pelo niimero de
plastificagdes ( 170 no més), obtém-se o custo unitario de R$ 0,002

Proposta para rateio de saldrios (mao-de-obra)
O salério do funciondrio ¢ R$ 250,00 e o FGTS R$ 20,00. O pré-labore médio
do sdcio é de R$ 650,00. Total de salarios R$ 920,00.
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Para se efetuar as 840 copias diarias, € consumido 46,66 minutos de mao-de-obra

>

ou seja, 840 +18 (velocidade de copias por minuto).

Para se efetuar as 6,8 plastificagdes didrias, ¢ consumido 20,40 minutos de

miao-de-obra, ou seja, 6,8 x 3 minutos (tempo para confecgio de cada plastificagdio).

Para se efetuar as 6,4 encadernagdes diarias, ¢ consumido 34 minutos de mao-

de-obra, ou seja, 6,4 x 5 minutos.

Estima-se que o uso de mdo-de-obra destinada para o atendimento e venda de

carimbos, seja de 1/3 de hora.

Demonstrativo de mao-de-obra :

Copias = 46,66 minutos
Plastificagio = 20,40 minutos
Encadernacéio = 34,00 minutos

Venda de carimbos = 20,00 minutos

Total = 121,60 minutos (100%)

Rateio para copias : Do total de tempo de mio-de-obra utilizada,.este servigo €
responsavel por 38,54% do uso, sendo repassado este percentual para o custo da copia.
Este percentual eqiiivale & R$ 354,57 do total de salarios, que dividido pelo nimero de

copias no més, obtém-se o custo unitario do rateio; sendo de R$ 0,017

Rateio para plastificagdo: Do total de mao-de-obra utilizada, este servigo, é
responsavel por 16,85% do uso, sendo repassado este percentual para o custo da
plastificagdo. Este percentual eqiiivale 4 R$ 155,02 do total de salarios, que dividido pelo

numero de plastificagdes/més, obtém-se o custo unitario do rateio; sendo de R$ 0,9112

Rateio para encadernagdo : O servigo de encadernagdo é responsavel por
28,08% do uso de m#o-de-obra, sendo repassado este percentual para o custo da
encadernagfo. Este percentual eqiiivale a R$ 258,34 do total de salarios, que dividido pelo

numero de servigos, obtém-se o custo unitario do rateio; sendo de R$ 1,61.

Desta forma, foi apurado de forma mais correta e completa, o rateio pertinente

a cada servigo. Serd demonstrado a seguir, as planilhas com o rateio diferenciado.
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Prego da copia no balcdo = R$ 0,10

Copia mensalista R$ 0,08+juros poupanga = R$ 0,0806

Prego da copia redugdo/ampliagio = R$ 0,15
(-) Custo unitario do toner = R$ 0,0095

(-) Custo unitario do papel = R$ 0,013

(-) Custo unit. Manut. Maquinas = R$ 0,0063

(-) Custo unit. Manut. Periodica = R$ 0,000952

(-) Custo por copia energia elétrica = R$ 0,0008869

(-) Custo por copia (rateio dos salarios) = R$ 0,017

(=) Margem de lucro = RS 0,0524 RS 0,033 RS 0,1024
Total do custo unitario = R$ 0,0476

SISTEMATICA ATUAL DO PRECO DE VENDA UNITARIO POR COPIA.

Custo unitério do toner = R$ 0,0095
(+) Custo unitario papel = R$ 0,013
(+) Custo unit manut. Maquinas = R$ 0,0063

(+) Custo unit. Manutengio periodica= R$ 0,000952

(+) Custo por copia da energia elétrica= R$ 0,0008

(+) Custo por copia ( rateio de salarios) = R$ 0,008

(=) Total dos custos por copia = R$ 0,03855

(-) Prego da copia no balcio = R$ 0,10

(-) Prego da copia cliente mensalista = R$ 0,08

(-) Prego da copia redugdo/ampliagdo = R$ 0,15
(=) Margem de lucro = R$ 0,0614 R$ 0,0414 R$0,1114

Nota-se a importancia de reajustar o prego de copia mensalista com, no minimo

juros de poupanga (0,7240% base junho 2001), visto que estas copias sio realizadas ao

longo de 30 dias e o pagamento s6 ocorre no ultimo dia destes. A empresa Top Cdpias, ndo

realiza este reajuste em decorréncia da concorréncia.

Nota-se também que, 0 custo unitario de energia e salarios levantados pela empresa

possuiam valores menores de R$ 0,0008 e R$ 0,008 respectivamente. Ressalta-se novamente,

que isto se deve a ndo agregagédo do valor do Pré Labore do socio ao rateio dos salarios.
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PLANILHA DE CUSTOS UNITARIOS POR ENCADERNACAO
E MARGEM DE CONTRIBUICAO

Sistemdtica proposta Sistematica atual
Prego médio da encadernagdo = R$ 3,00 R$ 3,00
Custo das capas para uma unidade = R$ 0,36 R$ 0,36
(+) Custo médio dos espirais para uma unidade = R$ 0,15 R$ 0,15
(+) Custo unitario de manutengio = R$ 0,2916 R$ 0,2916
(+) Custo unitario do rateio salarios = RS 1,61 R$0,2533
(=) Total dos custos = R$ 24116 R$ 1,0549
Margem de lucro = R$ 0,5884 R$ 1,9451

Pode ser notado, que o tinico item a sofrer alterag@io corresponde ao custo unitario

de rateio de salarios, o qual foi agregado novo valor.

PLANILHA DE CUSTOS UNITARIOS DE PLASTIFICACAO
E MARGEM DE CONTRIBUICAO

Sistematica proposta Sistemaitica atual
Pre¢o unitario de venda = R$ 1,20 R$ 1,20
Custo unitario plastico = R$ 0,30 RS 0,30
(+) Custo unitario com manutengio = R$0,1117 R$ 0,1117
(+) Custo unitario com energia elétrica = R$ 0,002 R$ 0,009926
(+) Custo unitario com salarios = R$ 09112 R$ 0,09926
(=) Custo unitario total = RS 1,3249 R$ 10,5209
Margem de lucro = R$ (0,1249) R$ 0,68

Nesta planilha, foram modificados os valores pertinentes ao rateio de energia

elétrica e mio-de-obra, os quais possuem valores modificados pelo novo rateio elaborado.

Pode-se notar, que a margem de contribuigdo deste servigo se tornou negativa

apos agregar o valor do Pr6- Labore do sécio.

Os socios desejam margens de lucro minimas de: 50, 100 e 100% respectivamente

para os servigos de copia, plastificagdo e encadernagio.

Desta maneira, o prego praticado pela empresa no servigo de copias, deve
permanecer inalterado. O pre¢o minimo cobrado, ou seja, a copia mensalista possui
margem de lucro de 50% na prestagdo do servigo. As copias de balcdo e resultantes de
ampliagéo ou redugfo, possuem margem superior a 50%, alcangando o lucro desejado pela

empresa.
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Quanto ao prego praticado em relagfo a encadernagfio, a empresa deseja 100%
de lucro, possui custo unitario de R$ 2,4116 e prego médio de R$ 3,00. Para se cobrir os
custos € obter a margem desejada, a empresa deve repensar sua politica de pregos, sendo
proposto um aumento no prego deste servigo, o qual deve atingir R$ 4,8232. O mesmo
deve ser aplicado ao servigo de plastificagéo, devendo ser repensada a politica de pregos da
empresa e agregando novo valor ao prego do servigo. O prego proposto para que a empresa

possa obter lucro de 100% ¢ de RS 2,65 contra o prego de R$ 1,20 cobrado atualmente.

E bom ressaltar, que os pregos sugeridos podem ndo ser aplicados ao servigos
por determinagfio dos sécios e pela concorréncia imposta, porém se faz necessirio o
conhecimento dos socios quanto ao risco da manutengdo dos pregos atuais, visto que o

lucro real obtido sera aquém do desejado.

FLUXO DE CAIXA AJUSTADO

Do saldo final de caixa, se retira as provisdes para as manutengdes das maquinas
e Pro- Labore do sdcio que trabalha na empresa. Como a empresa possui um segundo sécio
€ este exerce outra atividade profissional, sua participagdo nos lucros deve ser contabilizada

como despesa administrativa no valor médio de R$ 650,00.

As provisdes para manutengdes de maquinas, podem ser observadas abaixo:

Manutengéo das maquinas de xerox = R$ 132,30 (relativo ao més) 21000 copias x R$ 0,0063

Manuteng@o. Periddica =R$ 20,00 (do més) 21000 x 0,0009524
Manuteng¢3o da encadernadora = RS 46,65 160 x0,2916
Manutengéo da plastificadora = R$ 18,99 170 x 0,1117
Total RS 217,94

FLUXO DE CAIXA DA EMPRESA

Entradas :

Receita com copias balcio R$ 1.200,00
Receita com copias mensalistas R$ 640,00
Receita com ampl/redug R$ 150,00
Receita com encadernagio R$ 480,00
Receita com plastifica¢do R$ 200,00
Outras receitas (carimbos) R$ 180,00
Outras receitas( diversos) R$ 110,00

Total Receitas R$ 2.960,00
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Saidas : _

Despesa com salario R$ 250,00
Despesa com energia R$ 25,00
Despesa com aluguel R$ 265,00
Despesa material expediente R$ 15,00
Desp. ¢/ fornecedores (3 toner e 4 cx papel) R$ 488,00
Desp. ¢/ fornecedores (capas e espirais) R 81,60
Desp. ¢/ mat. Plastificagio R$ 51,00
Honorarios contador R$ 90,00
Despesas com Marketing R$ 35,00
Diversos (SIMPLES e FGTS) RS 108,80
Despesa com telefone R$ 30,00
Despesa administrativa R$ 650,00
Total de Despesas R$ 2.089,40
Saldo Final do Periodo R$ 870,60

Visto isso tem-se R$ 870,60 — R$ 217,94 (provisdes) = R$ 652,66. O Pré Labore
do socio em média € de RS 650,00. A empresa fica com saldo final de caixa de R$ 2,66

como saldo inicial para o proximo més.



4 CONCLUSAO E RECOMENDACOES

Esta pesquisa foi elaborada com o objetivo de contribuir com o estudo sobre

formag@o do prego de vendas em uma empresa prestadora de servigo.

A partir da bibliografia, buscou-se dados que trouxessem aprofundamento a
esta area, sendo possivel a caracterizagiio da problemadtica através do tema escolhido. Para
delimitar a execugdo do trabalho, foram estabelecidos os objetivos que se pretendiam
alcangar durante o desenvolvimento deste estudo, bem como a metodologia aplicavel a esta

pesquisa.

Com a revisdo bibliografica, foi enfatizada a importéncia da formagéo do prego
de venda e o conhecimento dos custos nas empresas prestadoras de servigos, bem como
o conhecimento tedrico dos métodos de formagdo do prego de venda e todos os itens

necessarios para se elaborar uma proposta com uma sistematica para a formagio do prego.

Com essa finalidade, constatou-se que uma sistematica pregos dos servigos,
custos e margem de contribuigio pertinentes a cada tipo de servigo praticado pela empresa
podera trazer beneficios, no sentido de auxiliar no controle dos gastos, bem como para

tomada de decises.

Acredita-se que, desta forma, tenha-se atingido o objetivo geral proposto, que é
sistematizar a formagdo do prego de venda das atividades realizadas pela empresa de

reprografia.

Em se tratando de recomendagdes, espera-se que a empresa estude a proposta
elaborada e que insira esta 4 sua politica de formag8o de prego. A empresa também podera
optar por ampliar o rol de fornecedores, objetivando diminuir o custo de aquisi¢io de
materiais, consequentemente diminuindo o custo unitario dos servigos. A empresa podera
realizar um abalizamento no prego dos servigos, utilizando o maior prego imposto pela

concorréncia.
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