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RESUMO

De acordo com o Sebrae (2020), em menos de 2 anos de inser¢cdo no mercado, 0S pequenos e
medios negocios encerram suas atividades em razéo da falta de conhecimento sobre a formagéo
do preco de venda. Dessa forma, o presente estudo tem como objetivo conhecer o processo de
precificacdo das pequenas e médias empresas do ramo automotivo, da cidade de Mossoré/RN,
e analisar se ha retorno lucrativo. A metodologia utilizada baseou-se em um estudo de caso, de
carater qualitativo e descritivo. A amostra da pesquisa é representada por cinco empresas. Foi
realizada a aplicacdo de uma entrevista semiestruturada diretamente com o gestor de cada
empreendimento. Os resultados encontrados em relacdo a precificagdo mostram que a maioria
das empresas estudadas se utilizam da técnica mark-up, em que sdo considerados os gastos fixos
e variaveis, o lucro desejado e os impostos envolvidos nos produtos, para determinacéo do prego
de venda. Contudo, no que se refere a mensuragao dos custos, observou-se que a maioria das
empresas ndo utilizam de um método de custeio e por isso ndo hd uma diviséo correta dos gastos
de producdo, comprometendo o processo de precificacdo. Por fim, sobre a lucratividade, foi
identificado que os gestores ndo sabem se estdo lucrando ou ndo em cada venda realizada,
comprometendo a saude financeira da empresa, aléem de ndo utilizarem dos indices de
rentabilidade como forma de verificar a capacidade de gerar fundos, avaliando o retorno de seus
investidores e as possiveis propostas de compra para o futuro.
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ABSTRACT

According to Sebrae (2020), in less than 2 years of insertion in the market, small and medium-
sized businesses close their activities due to lack of knowledge about the formation of the sale
price. Thus, the present study aims to understand the pricing process of small and medium-
sized companies in the automotive sector, in the city of Mossor6/RN, and to analyze whether
there is a profitable return. The methodology used was based on a case study, with a qualitative
and descriptive character. The research sample is represented by five companies. A semi-
structured interview was applied directly with the manager of each project. The results found
in relation to pricing show that most of the companies studied use the mark-up technique, in
which fixed and variable expenses, the desired profit and taxes involved in the products are
considered to determine the selling price. However, regarding the measurement of costs, it was
observed that most companies do not use a costing method and therefore there is no correct
division of production expenses, compromising the pricing process. Finally, on profitability, it
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was identified that managers do not know whether or not they are making a profit on each sale
made, compromising the financial health of the company, in addition to not using profitability
indices as a way to verify the ability to generate funds, evaluating the return of its investors and
possible purchase proposals for the future.

Keywords: price; profit; mark-up; costs; small business.
1 INTRODUCAO

Com o aprimoramento da tecnologia, as grandes e pequenas empresas enfrentam o
desafio de inserir 0s novos recursos tecnolégicos em sua gestdo e producédo, na tentativa de
atender as demandas dos clientes e do proprio mercado de trabalho (ANTUNES, 2019). A
insercdo e a permanéncia das pequenas empresas se tornam relevantes para a economia
brasileira, pois de acordo com o Sebrae (2020), representam cerca de 27% do Produto Interno
Bruto (PIB) brasileiro, resultado esse que cresce ainda mais ao longo dos anos e, além disso,
s&o responsaveis por 52% dos empregos com carteira assinada no setor privado. Contudo, uma
pesquisa realizada pelo Sebrae (2020), mostra que em menos de 2 anos de inser¢do no mercado,
aproximadamente 17% dos pequenos e medios negocios encerram suas atividades pela falta de
planejamento estratégico e a falta de conhecimento sobre a formacdo de preco dos produtos,
clientes, concorréncia e fornecedores, por exemplo.

Para Bezerra e Carolli (2015), com 0s novos contextos sociais, tecnoldgicos e
profissionais, as pequenas empresas precisam aprimorar sua gestdo levando em consideracédo
fatores internos e externos, como por exemplo, 0 conhecimento da composi¢édo de custos para
a precificacdo de produtos, as despesas, 0s clientes e a prépria concorréncia de mercado para
conseguir bons resultados. Para Martins (2018), a contabilidade de custos € uma ferramenta de
auxilio para o planejamento e controle da empresa, dando suporte na tomada de decisdo por
meio da gestdo do preco de venda e as demais atividades gerenciais. A formacdo do preco de
venda pode ser feita levando em consideracdo todos os custos do produto (fixo e variavel), as
despesas (fixas e variaveis) e a lucratividade unitaria (CONGEST..., 2022). Para Sardinha
(2013), o mark-up também pode ser considerado um método de precificagdo juntamente com o
método de mensuracao de custos e é mais utilizado em empresas comerciais.

Pode-se perceber que é através da venda de produtos e/ou servigcos que uma empresa
consegue auferir suas receitas. Ademais, um bom preco é aquele em que ha uma gestdo de
custos que trabalha com a analise de lucratividade, identificando quais os produtos e/ou servigcos
gue agregam mais resultados positivos para a empresa (PADOVEZE, 2012). Em conformidade
com Galhardo (2012), a lucratividade relaciona-se ao percentual de lucro da empresa com as
vendas realizadas por ela, em um determinado periodo. Para Padoveze e Benedicto (2011), a
lucratividade e a margem de lucro liquida podem ser consideradas como sinénimos e Susin
(2013) disserta que se a empresa apresentar uma margem alta, seu resultado é positivo, pois
mostra uma melhor gestao de seus custos e despesas.

Assim, compreendendo que para a permanéncia de uma pequena e média empresa no
mercado de trabalho faz-se necessario um adequado processo de precificacdo, levando em
consideracdo os métodos de custeio, despesas, clientes e concorréncia, além do reflexo da
lucratividade de seus produtos, o presente trabalho busca responder o seguinte questionamento:
Como funciona o processo de precificacdo nas pequenas e médias empresas do ramo
automotivo da cidade de Mossord/RN e quais seus impactos financeiros e gerenciais em relagdo
a lucratividade?

Com base nessas observacOes, esta pesquisa objetiva conhecer o processo de
precificacdo nas pequenas e médias empresas do ramo automotivo da cidade de Mossor6/RN e
analisar se ha retorno lucrativo, pois, como mencionado anteriormente, a caracterizacdo do
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preco é um fator decisorio para o desenvolvimento da empresa e a multiplicacdo de seus lucros.
Atraveés da coleta e anélise de dados, espera-se que esse estudo possa contribuir para os gestores
de pequenas e médias empresas com o intuito de perceberem a importancia de uma gestdo de
custos como um diferencial empresarial, aumentando a lucratividade da empresa ou agregando
valor ao seu produto.

O presente trabalho estrutura-se em cinco sec¢des, sendo a primeira caraterizada pela
introducéo discriminando o tema, em seguida encontra-se o referencial te6rico com a finalidade
de esclarecer os conceitos principais relacionados ao assunto abordado, na terceira secdo é
apresentado os procedimentos metodoldgicos da pesquisa, na quarta comenta-se sobre a analise
de resultados e por fim, na Gltima se¢do sdo apresentadas as consideracdes finais sobre o estudo.

2 REFERENCIAL TEORICO

Essa secdo discorre acerca dos principais conceitos em relacdo a caracterizacdo das
pequenas e médias empresas, 0 processo de precificacdo, os métodos de custeio, a lucratividade
e sobre trabalhos anteriores relacionados ao tema.

2.1 PEQUENAS E MEDIAS EMPRESAS

De acordo com o Sebrae (2021) as Micro e Pequenas Empresas estdo preservadas pela
Lei Geral, podendo ser nomeada como Estatuto Nacional da Microempresa e da Empresa de
Pequeno Porte, que foi elaborada pela Lei Complementar n° 123/2006 visando garantir a devida
aplicacdo da lei de maneira simplista e diferenciada para esse setor, em conformidade com a
Constituicdo Federal. Ainda em consonancia com o Sebrae (2021), os negdcios podem ser
classificados atraves da receita bruta anual, podendo ser: Microempreendedor Individual com
a receita bruta anual até R$ 81.000,00; Microempresa resultando em uma receita igual ou
inferior a R$ 360.000,00 e como Empresa de Pequeno Porte, com uma receita bruta anual
superior a R$ 360.000,00 e igual ou inferior a R$ 4.800.000,00.

Além da classificacao atribuida pelo Sebrae, o0 Comité de Pronunciamentos Contabeis —
Pronunciamento Técnico PME — Contabilidade para Pequenas e Médias Empresas (2009), as
caracteriza como aquelas que ndo precisam prestar contas publicas e que redigem suas
demonstracdes contabeis para agentes externos, sem ser aqueles que tem ligacdo direta com o
negocio. Para a classificacdo das medias empresas, no Brasil, o Banco Nacional de
Desenvolvimento Econdmico e Social (BNDES) leva em consideracdo a Receita Operacional
Bruta (ROB) das empresas, em que a receita maior que 4,8 milhdes e menor ou igual a 300
milhdes e para o setor de servigco e comércio de 50 a 99 funcionarios, é caracterizada como uma
média empresa (SEBRAE, 2018). Em contrapartida, os autores Guimardes, Carvalho e Paixao
(2018) dissertam gue a classificacdo das Micro e Pequenas Empresas se da através da Receita
Federal em relacdo ao regime tributario do Simples Nacional e por meio da avaliacdo do
Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE). Para o IBGE (2016), diferentemente do
Sebrae e a Receita Federal, a caracterizacdo das Pequenas Empresas se baseia em 20 a 99
funcionarios e ndo pela receita bruta, conforme mencionado anteriormente.

Em relacdo ao gerenciamento das pequenas empresas e seu negocio, Bezerra e Carolli
(2015) dissertam que a maioria dos pequenos empresarios usufruem apenas do seu
conhecimento pessoal em relacdo ao controle de custos e as técnicas utilizadas para a formacéo
do preco de venda. Por conta da falta de entendimento desses profissionais, as pequenas
empresas ficam sujeitas a complicagOes em relacdo a caracterizagdo do seu preco de venda em
detrimento da adogdo de sistemas sem embasamento, podendo assim, gerar prejuizos para a
empresa (RESENDE, 2013).



2.2 PRECIFICACAO

Para entender como funciona o processo de precificagdo de um produto, faz-se
necessario o entendimento sobre o preco. Bruni e Fama (2019) retratam que o preco pode ser
construido com base em seus custos, pelo mercado consumidor e a analise de sua concorréncia.
Entretanto, para Santos (2017) é importante que os gestores formem seu prec¢o de venda levando
em consideracdo o planejamento da empresa, o perfil do cliente, 0s gastos inseridos no processo
produtivo para que consiga manter a sobrevivéncia e a prosperidade de seu empreendimento.
Santos e Bornia (2010) reforcam ainda mais essa teoria de Santos (2017), ressaltando a
importancia de considerar todos os custos envolvidos no produto, na hora da formagéo do prego
de venda, acrescidos das despesas e uma margem de lucro desejada.

Portanto, pode-se entender que ¢ através dos recursos obtidos pela venda de produtos
que a empresa garante sua permanéncia no mercado de trabalho e, consequentemente, consegue
arcar com suas obrigacdes patrimoniais, por meio de uma boa definicdo de preco de venda. O
produto faz uma ligacdo direta com o consumidor, portanto, é necessario que exista um valor
justo da mercadoria tanto para o cliente, quanto para a empresa, principalmente em mercados
que exista uma grande concorréncia (BOLZAN, 2015).

A formagéo do preco de venda pode ser feita atraves de informacdes internas e externas,
ou seja, desde o levantamento de custos a analise da concorréncia e consumidores (CANEVER
et al., 2012). A maioria das pequenas empresas utilizam-se de métodos baseados em custos,
demanda e na concorréncia, sendo os critérios mais tradicionais do mercado (ASSEF, 2011).

O critério baseado na demanda consiste em conhecer 0s aspectos do mercado para
definir se o preco sera mais alto, atendendo a alta sociedade, ou se vai ser um prego mais
acessivel, atendendo a classe mais popular (WERNKE, 2008). Dentro do método da demanda,
ainda existe alguns pontos de auxilio na determinacdo do preco e um deles é o preco de
penetracdo. Este, por sua vez, diz respeito a adoc¢ao de um valor abaixo do que os concorrentes
estdo oferecendo e que acaba beneficiando aos compradores dos produtos (CREPALDI, 2010).

Ja a metodologia baseada na concorréncia, liga-se diretamente a parte externa da
empresa, ou seja, seus concorrentes. E necessario que estude bem o oponente para que no futuro
ndo sofra nenhuma ameaca e que tenha uma vantagem competitiva no mercado (CREPALDI,
2010). Para o critério de custos, é valido ressaltar o papel da Contabilidade de Custos que se
caracteriza como um ramo responsavel por mensurar, classificar e registrar os gastos
produtivos, fornecendo informacdes para controle gerencial e que seja de auxilio para a tomada
de decisdo dos gestores como forma de ser um diferencial competitivo (MENINO et al., 2020).

Desse modo, o processo de precificacdo que utiliza o critério de custos, este pode ser
feito através do mark-up acompanhado de algum método de mensuracdo de consumos, como
por exemplo, custeio varidvel, custeio padrdo, custeio por absorcdo e entre outros
(ZAHAIKEVITCH, 2012).

O mark-up é uma ferramenta de precificacdo que tem como base 0s gastos fixos e
variaveis, o lucro desejado e os impostos envolvidos. Para que esse método seja executado, 0s
gestores precisam conhecer todos 0s custos e gastos do seu produto, além do preco de mercado
(MONTEIRO; SILVA; SILVA, 2015). Sera condicionado na seguinte formula:

1
1-(CF+DV + ML)

Markup =

Em que o CF representa o total de custos fixos; o DV equivale ao total das despesas
varidveis e o ML diz respeito a margem de lucro desejada (MONTEIRO; SILVA; SILVA,
2015).
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Para Martins (2010), o gerenciamento dos custos da empresa € um fator determinante
no processo decisorio em relacdo ao preco de venda, pois pode-se conhecer quanto, como e
quando produzir o seu produto através das informac6es fornecidas pela contabilidade de custos,
a fim de maximizar os lucros da empresa. O processo de precificacdo, tendo como base a
apuracdo dos custos do produto, pode ser realizado através de um método de custeio,
procedimento esse que fornece informacdes relevantes aos gestores para a tomada de deciséo
(SANTOS; STOCCO; COELHO, 2019).

Desse modo, pode-se perceber que a formagdo do preco de venda adequada deve ter
todos os custos apurados por um método de custeio oportuno, o levantamento de informacgdes
internas e externas, como por exemplo, as despesas, a demanda e a concorréncia de mercado.

2.3 METODOS DE CUSTEIO

Como mencionado anteriormente, 0os métodos de custeio sdo necessarios para a
apuracdo de custos referente ao preco de venda, pois é através dele que é permitido definir o
custo do produto, se é mais apropriado produzir ou terceirizar, além de ser uma ferramenta que
potencializa resultados mais eficientes para a organizacdo (ABBAS; GONCALVES;
LEONCINE, 2012).

2.3.1 Custeio por absor¢ao

Sobre o método por absorcdo, este leva em consideracdo todos os custos diretos e
indiretos da empresa (ZAHAIKEVITCH, 2012). Martins (2010) ressalta a ideia de que esse
método objetiva apoderar-se de todos os custos produtivos em relacdo aos itens confeccionados,
sendo os gastos relacionados a producao, inseridos no valor do produto final. Vale salientar que
0 método de custeio por absor¢cdo é um dos mais utilizados pelas empresas, atualmente, além
de ser classificado como um mecanismo de avaliacdo de estoque, objetivando a verificacdo do
balanco patrimonial e da demonstracéo do resultado (SILVA et al., 2018).

O custeio por absorcdo € um método que se apropria de custos indiretos, conforme
mencionado anteriormente e para facilitar a classificacdo e o rateio desses custos, utiliza-se a
departamentalizacdo (PEREIRA, 2019). Para Ribeiro (2018), a departamentalizacdo apropria-
se dos custos indiretos envolvidos em todos os produtos e o rateio se aplica a todos eles,
enquanto outros custos indiretos que beneficiam apenas uma parte da confeccdo dos produtos,
estes por sua vez, devem ser rateados exclusivamente para esse fragmento. Dessa maneira, a
aplicacdo de departamentos ameniza 0s possiveis erros no processo de atribuicdo dos custos
indiretos aos itens fabricados.

2.3.2 Custeio variavel

Em relacdo ao custeio variavel, € o método menos recomendado aos gestores, pois fere
0s principios contabeis por levar em consideracdo apenas 0s custos variaveis, desconsiderando
os custos fixos atrelados ao produto e sendo estes debitados ao periodo que sdo incorridos
(MARTINS; ROCHA, 2015). Para Pereira (2019) o custeio variavel relaciona-se como uma
ferramenta gerencial que da suporte a verificacdo da relacdo entre volume, custo e lucro,
fornecendo informacBes necessarias para o processo de preco de venda, por exemplo,
determinando uma quantidade minima para que a empresa produza e venda o suficiente para
que nao haja prejuizo, como classifica-se o ponto de equilibrio.

Fazendo uma comparagdo entre 0 método de custeio por absorcéo e varidvel, pode-se
perceber algumas diferengas entres eles, como por exemplo, o calculo do lucro. O custeio por
absorcédo relaciona-se ao lucro de acordo com a quantidade de produtos vendidos e para o
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custeio variavel, neste, o lucro varia diretamente em detrimento do volume vendido
(CREPALDI, 2012). Os custos variaveis sd8o mais Uteis aos administradores por oferecer
informacdes de controle gerencial, como por exemplo, o descarte dos custos fixos e a
classificacdo destes como uma despesa do periodo (SILVA et al., 2018).

2.3.3 Custeio padréo

Um outro método de custeio utilizado é o padrdo. O custeio padrdo objetiva todos 0s
custos inseridos no processo produtivo como forma de complementar 0s outros métodos de
custeio (HAZAIKEVICTH, 2012). Em um outro ponto de vista, 0 custeio padrdo é um
mecanismo de comparacao entre o valor do custo estimado como meta e o valor real que foi
realmente produzido, ou seja, se 0 valor como meta for maior que o valor real, serd um resultado
satisfatorio para empresa, mas se ocorrer 0 contréario, sera um resultado negativo para o
empreendimento (PEREIRA, 2019).

O custeio padrdo ainda gera discussdes quanto a sua aplicabilidade pois € um método
que requer atencdo no processo de distribuicdo de rateio relacionados aos custos indiretos, a
exatiddo quanto a quantidade produzida de produtos, alem de problemas em conciliar os
relatorios financeiros com as atividades operacionais (NEPOMUCENO; NUNES;
RODRIGUES, 2021).

2.3.4 Custeio ABC

Além de todas essas técnicas de custeio, ainda hd uma que se relaciona aos custos e
despesas indiretas denominada de Custeio Baseado em Atividades (ABC) (MARTINS; SILVA;
SILVA, 2020). O método ABC é aplicado para amenizar as alteracdes negativas causadas pelo
custeio por absorcao, em que os custos indiretos sdo escolhidos de maneira arbitraria e servindo
como um mecanismo de controle gerencial. Mas além dos custos indiretos, o sistema ABC
engloba, também, os custos diretos, pois 0 objetivo desse método € separar a empresa em
atividades (MARTINS, 2018).

Em conformidade com os pensamentos de Garrison, Noreen e Brewer (2013), para que
0 método ABC consiga separar a empresa em atividades, sera necessario adotar um critério de
direcionadores de custos que consiste em medir as atividades no nimero de vezes que acontece
e no tempo minimo para realizar a atividade. Para Quesado e Silva (2021), as empresas que
possuem uma grande quantidade de custos indiretos e uma variedade de produtos adotam o
sistema ABC como método de custeio para o gerenciamento de gastos relacionados ao processo
produtivo e a formacao do preco de venda.

2.4 LUCRATIVIDADE

Apo6s a analise e apuracdo de todos os custos, gastos e despesas decorrentes da
fabricacdo do produto e a formacdo do preco de venda, é chegado o momento de vender os
produtos confeccionados com o intuito de proporcionar o maior nimero de receitas para a
empresa e, consequentemente, uma boa margem de lucro (SILVA; LINS, 2014). Em
conformidade com Galhardo (2012) a lucratividade relaciona-se ao percentual de lucro da
empresa com as vendas realizadas por ela, em um determinado periodo.

Para Martins, Miranda e Diniz (2014), a lucratividade e a margem de lucro liquida
podem ser consideradas como sindnimos e ha varios tipos de margens que podem ser calculadas
a respeito das vendas. As margens podem ser divididas em: Margem de Lucro Bruta, Giro do
Ativo, Margem de Lucro Liquida, Rentabilidade do Ativo e a Rentabilidade do Patriménio
Liquido. Como a margem de lucro pode ser considerada como o percentual de lucro obtido
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através das vendas, Susin (2013) disserta que se a empresa apresentar uma margem alta, seu
resultado é positivo, pois mostra uma melhor gestéo de seus custos e despesas.

2.4.1 Margem de lucro bruta

Em relacdo aos tipos de margem obtidas em uma empresa, a margem de lucro bruta
representa 0 quanto a empresa faturou sobre suas vendas, descartando o0 custo que obteve
durante a venda de mercadorias. Essa margem permite uma analise entre o resultado bruto da
empresa com a receita liquida de vendas sinalizando que para cada R$ 1,00 de venda, o que
restou de lucro ap6s o pagamento de todos os custos envolvidos para a fabricacdo do produto
(MARTINS; MIRANDA,; DINIZ, 2014). A aplicacdo desse método se d& por meio da seguinte
formula:

LUCRO BRUTO
VENDAS LIQUIDAS

Margem Bruta =

Pode-se perceber que a margem bruta € um valor que ainda sera deduzido das despesas
fixas para obter um percentual de lucro sobre cada produto vendido. Essa margem relaciona-se
ao valor de vendas deduzido do valor pago na aquisicdo do produto (GARRISON; NOREEN,;
BREWER, 2012).

2.4.2 Giro do ativo

No que diz respeito ao giro do ativo, este por sua vez, é caracterizado como o percentual
de quanto a empresa vendeu para cada R$ 1,00 investido. Em outras palavras, o giro do ativo
corresponde ao numero de vezes que o ativo total da empresa se transformou em dinheiro em
um determinado periodo através das vendas realizadas (MALAGA, 2012). Esse indice também
pode ser conhecido como indice de rotatividade, pois refere-se a quantidade de venda realizada,
mostrando o nimero de vezes que a empresa pode transformar o seu ativo em vendas e pode
ser representado na seguinte formula (MATTOS et al., 2021):

_ VENDAS LIQUIDAS
~ ATIVO TOTAL

Portanto, o volume de vendas relaciona-se ao ativo da empresa, pois é através dessa
medida de desempenho que pode ser analisado o retorno que as atividades realizadas estdo
trazendo em detrimento do investimento que foi realizado (FERNANDES; FERREIRA;
RODRIGUES, 2014).

2.4.3 Margem de lucro liquida

No que concerne sobre a margem de lucro liquida, esta é caracterizada por comparar o
lucro liquido e o resultado liquido das vendas, gerando o percentual de lucro que a empresa
obteve em seu faturamento (RUFINO et al., 2014). A margem liquida deve ser analisada e
comparada somente em empresas que desempenham o mesmo ramo de atividades, pois é uma
margem influenciada pela rotatividade de produtos. Portanto, ao utilizar a margem de lucro
liguida deve-se considerar a estrutura de capitais das empresas (MARTINS; MIRANDA,;
DINIZ, 2014). Essa margem pode ser calculada pela formula:



_ LUCRO LIQUIDO
" VENDAS LIQUIDAS

Sendo assim, a margem de lucro liquida representa o quanto a empresa obteve em
retorno lucrativo apds o pagamento das despesas, custos e impostos. Por isso, quanto maior for
o0 percentual, melhor ser& para a empresa.

2.4.4 Rentabilidade do ativo

Mas em relagcdo a rentabilidade do ativo, € um indice que pode ser conhecido como
Retorno sobre o Investimento e que se refere a mensuracdo dos ganhos em relacdo aos
investimentos totais. Relaciona-se, também, ao Giro do Ativo e a Margem Liquida, pois mostra
0 quanto a empresa pode lucrar para cada real de investimento préprio ou de terceiros e sua
analise deve ser feita baseada em quanto maior, melhor (SANTOS; BARROS, 2013). Para
exemplificar esse método, se uma organizagdo consegue ter o seu valor de Giro de Ativo
superior a um, mas em contrapartida sua margem liquida for inferior a um, significa que mesmo
a empresa apresentando um bom Giro de Ativo, ela ndo consegue pagar 0s Seus custos por sua
margem liquida ser negativa (ASSIS et al., 2016). Esse indice pode ser representado pela
seguinte formula:

_ LUCRO LIQUIDO
~ ATIVO TOTAL

Desse modo, nota-se que a rentabilidade do ativo resulta numa boa relacdo entre o Giro
do Ativo e a Margem Liquida para determinar o grau de sucesso do investimento realizado.

2.4.5 Rentabilidade do patriménio

E por fim, temos o indice da rentabilidade do patriménio que é uma medida utilizada
para analisar a situacdo dos acionistas ao longo do ano, ou seja, € uma forma da empresa
mensurar a capacidade de gerar lucro através do seu capital préprio (ROSS; WESTERFIELD;
JORDAN, 2013). Segundo Ribeiro (2018), o autor ressalta a ideia de quanto a empresa lucrou
para cada R$ 1,00 de capital proprio investido e mostra que quanto menos imobilizagdo dos
Seus recursos proprios, consequentemente, vai ter menos dependéncia em relacdo ao capital de
terceiros. A rentabilidade do patrimdnio pode ser calculada pela formula:

Rp| = —LUCRO LIQUIDO
~ PATRIMONIO LIQUIDO

Para ter o RPL, os demais indicadores devem ser calculados corretamente.
2.5 TRABALHOS ANTERIORES

Para melhorar o entendimento sobre a formacdo do preco de venda, esta secdo tem o
intuito de trazer pesquisas anteriores desde 0 ano de 2012 até 2022, apresentados no Quadro 1.
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As palavras-chave utilizadas foram: “preco de venda”; “precifica¢do”; “formagao do prego de
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venda”; “pequenas empresas” entre outros.



Quadro 1 — Estudos anteriores

Autores

Titulo

Objetivos

Achados

Zahaikevitch
(2012)

Identificacdo dos
principais atributos dos
produtos para formacéo
do preco de venda: um

estudo de caso nas
micro e pequenas
empresas da regido de
Irati — PR

O presente trabalho visa
identificar quais séo 0s
atributos necessarios para
formacéo de preco de
venda destinados a Mico e
Pequena Empresa no ramo
de informatica de Irati —
PR

Os resultados encontrados mostram
que as empresas estudadas
estabelecem métodos de custeios
diferentes umas das outras, sendo
o0s encontrados: Método de Custeio
por Absorcdo, Método de Custeio
Direto ou Variavel e Método de
Custeio Padrao.

Rocha e Leal
(2015)

Gestdo de precos: um
estudo em pequenas
empresas participantes
do programa
empreender —
Uberlandia-MG

O objetivo geral deste
estudo € identificar e
analisar os principais
fatores que influenciam na
determinacdo do preco de
venda utilizados pelos
gestores das pequenas
empresas.

Os resultados confirmaram a
indicacdo da abordagem mista para
a gestdo dos precos, 0 que € tratado

na discussdo tedrica como 0 mais
utilizado pelas empresas na deciséo
do preco de venda.

Rizzi e Zanin
(2018)

Estratégia de formacéo
de preco de
venda/servico dos
empreendedores
incubados na
RECEPETI

O objetivo principal do
trabalho foi identificar os
fatores associados para a

formacdo do preco de
venda/servico dos
empreendedores incubados
vinculados a RECEPETI.

Quanto aos resultados do estudo,
conclui-se que os principais fatores
gue a maioria das empresas alocam
no prego final de seus produtos sdo:

margem de lucro, mao-de-obra,
aluguel/taxa de incubacéo, custo
dos produtos/ matéria-prima,
relacdo do preco do concorrente,
tributacdo, gastos com suporte,
servidor.

Pereira (2019)

Analise de custos e
formacéo de preco:
estudo desenvolvido
em uma empresa
beneficiadora de
pescados

Objetiva propor um
método de custeio e
precificagdo que permita
gue a mesma tenha
resultados positivos.

O método proposto para custeio foi
0 Variavel pela grande parcela de
custos fixos da empresa e para
formagcdo de preco foi proposto a
utilizacdo do Markup aliado a
pesquisas de mercado para que 0s
pregos praticados pela empresa
sejam competitivos.

Souza et al.,
(2019)

Métodos de custeio:
sele¢do e aplicacdo em
uma empresa do setor
metalomecanico

Tem por objetivo
apresentar a escolha e
utilizacdo de um método
de custeio para a
determinacéo e gestdo de
custos da empresa.

O método de custeio selecionado
foi o custeio por absor¢do, que é
um método tradicional e por meio
deste, foi possivel encontrar um
custo 42,5% maior que o praticado
pela empresa.

Palavecini e
Miecoanski
(2020)

Estratégias de
formacéo do prego de
venda em uma pequena
empresa de materiais
de construgdo

Este estudo se propde a
investigar como se da o
processo de formagéo de
prec¢o de venda em uma
pequena empresa que atua
no comércio varejista de
materiais de construcdo no
municipio de Foz do
Iguacu, Parana.

Dentre os principais resultados,
tem-se que o gestor tem
conhecimento das variaveis
fundamentais & formagao de precos,
mas sdo necessarias adequacdes na
estimativa de demanda e custos.
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Faria, Xu e
Vallim (2021)

Gestdo de custos e
precificagdo de
produtos importados:
um estudo comparativo
entre China e Portugal

A presente pesquisa
objetiva em formar e
comparar 0s precos de
venda dos produtos
importados em dois paises
diferentes: Portugal e

Os resultados obtidos através da
andlise mostram que é possivel
aplicar a ferramenta de gestéo de
custos no processo de importacdo
no Brasil, demonstrando para os
gestores da empresa e 0s
interessados da area a importancia
de gestdo de custos na analise dos

China custos para formacéao de preco de
venda e melhora na assertividade

para a tomada de decisoes.

Fonte: Elaborado pelas autoras (2022).
3 PROCEDIMENTO METODOLOGICO

Em relacdo aos objetivos, essa pesquisa classifica-se como descritiva, pois de acordo
com Gil (2010) esse tipo de estudo tem como finalidade a descricdo de um fato, a caracteristica
de um grupo especifico ou uma situagdo com a utilizacdo de técnicas uniformizadas de coletas
de dados, como por exemplo, a aplicagdo de um questionario ou entrevista.

Como forma de atingir o objetivo desse trabalho, o estudo respalda-se na pesquisa
bibliografica e em um estudo de caso nas pequenas e médias empresas do ramo automotivo na
cidade de Mossor6/RN. Segundo Martins e Thedphilo (2009) esta modalidade é desenvolvida
a partir de livros didaticos, artigos cientificos, periddicos, jornais, com a intencdo de explicar e
discutir um assunto, tema ou problema, a fim de fornecer a plataforma teorica para o estudo.

No que se refere ao tempo da pesquisa, esta pode ser caracterizada como transversal, ou
seja, ndo havera comparacdo de dados com periodos diferentes e de acordo com Marconi e
Lakatos (2005), uma pesquisa de tempo transversal € um estudo feito em um curto espaco de
tempo, analisando apenas um periodo determinado.

A abordagem da pesquisa é de carater qualitativo, em que de acordo com o0s
pensamentos de Godoy (1995) é um estudo que se preocupa com a interpretacéo dos discursos
das pessoas entrevistadas, em que a analise dos dados é o foco principal, sem a utilizacdo de
técnicas ou sistemas estatisticos, levando em consideracdo somente as respostas dos
entrevistados.

Em relacdo a coleta de dados, essa pesquisa usufruiu de uma entrevista semiestruturada,
elaborada de acordo com o referencial tedrico, sendo realizada de maneira presencial com os
gestores de pequenas e médias empresas do ramo automotivo de Mossor6/RN. Este trabalho
buscou analisar cerca de 10 pequenas e médias empresas, mas apenas 5 delas aceitaram
participar da pesquisa.

A entrevista se dividiu em trés partes, em que a primeira buscou identificar o perfil da
empresa, como por exemplo, o regime tributario adotado, quais os produtos revendidos, a
formacdo e o tempo de experiéncia do gestor, etc. A segunda parte da entrevista relaciona-se
com a precificacdo da empresa, ou seja, quais sao 0s métodos de custeio usufruidos, qual a
politica da empresa, o entendimento do gestor sobre a contabilidade de custos e quais 0s
critérios utilizados na formacgao do preco de venda, totalizando 7 questdes. E por fim, a terceira
parte procurou analisar os aspectos da lucratividade da empresa, isto €, como a empresa sabe
que esta lucrando e qual a porcentagem de ganho em cada venda, totalizando 6 questfes.

A anélise dos dados foi realizada de acordo com as respostas identificadas em cada
entrevista, sendo estas transferidas para quadros com o intuito de facilitar a interpretacéo e ter
uma perspectiva geral dos resultados obtidos em relagcdo a formagdo do preco de venda nas
empresas do setor automotivo. Bardin (2011) afirma que a analise do conteido extraido na
coleta de dados, é um conjunto de técnicas sistematicas que tém como objetivo examinar e
transcrever os resultados obtidos através do instrumento de pesquisa.
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4 APRESENTACAO E DISCUSSAO DOS RESULTADOS

Apb6s a exposicdo tedrica desenvolvida na segunda secdo dessa pesquisa, nesse
segmento é apresentado e analisado 0s resultados obtidos do estudo de caso realizado nas
pequenas e médias empresas do setor automotivo de Mossor6/RN. Dessa forma, esta dividida
de acordo com os aspectos examinados na entrevista, como por exemplo, a caracterizacdo da
empresa, 0 processo de precificacdo e os impactos financeiros e gerenciais em relacdo a
lucratividade, em que todos os dados foram extraidos com a aplicacdo de uma entrevista com
perguntas especificas que fossem de auxilio para identificar e analisar os critérios utilizados no
processo de precificacdo e o quanto ele afeta a lucratividade das empresas.

4.1 CARACTERIZACAO DAS EMPRESAS

O estudo foi aplicado em cinco empresas do ramo automotivo de Mossor6/RN
caracterizadas como Empresa A, Empresa B, Empresa C, Empresa D e Empresa E. Para a
identificacdo dessas entidades, a primeira parte da entrevista foi destinada a conhecer o perfil
de cada empresa contendo perguntas sobre os tipos de produtos revendidos, o nimero de
funcionarios, o regime tributario, se possui contador externo ou interno, a formacao do gestor
e entre outros questionamentos conforme segue o Quadro 2 abaixo.

Quadro 2 — Perfil das empresas entrevistadas.

Empresa A B C D E
Tintas Tintas . . Tintas
. - Tintas Tintas .
Produtos automt_)tlvas, automotivas, automotivas e automotivas e automo_tlvas e
material de massas e L material de
x acessorios complementos -
construcdo | complementos pintura
N° de Empregados 21 9 6 5 22
Tributaco Lucrq Simples Simples Simples Lucrc_>
Presumido Nacional Nacional Nacional Presumido
Contador Externo Externo Externo Externo Externo
~ Superior Superior
Forg;‘g? do Seg;x;udo Administrador Incqmpleto - Administrador Inco_m_pleto -
Administragdo Administracdo
Idade do Gestor 60 anos 40 anos 30 anos 34 anos 25 anos
Anos de
experiéncia do 32 anos 25 anos 5 anos 15 anos 7 anos
Gestor
Tempo de inser¢éo
da empresa no 32 anos 25 anos 22 anos 15 anos 32 anos
mercado de
trabalho

Fonte: Dados do trabalho (2023).

Pode-se perceber que existem alguns resultados semelhantes nessas cinco empresas, por
exemplo, o tipo de produto revendido. Todas trabalham com tintas automotivas e
complementos, sendo apenas uma delas que trabalha com material de construcdo. Em relacdo
ao numero de funcionarios, o resultado oscilou, tendo uma média de 12,6 empregados, sendo a
empresa E com o maior nimero de funcionarios, totalizando 22 e a empresa D com 0 menor
namero de funcionarios, totalizando apenas 5. Para o tipo de regime tributario, verificou-se que
as empresas A e E enquadraram-se no Lucro Presumido, enquanto as demais fazem parte do
Simples Nacional. Ademais, observou-se que todas as empresas afirmaram possuir um contador
externo. No que se refere & formacdo do gestor, verificou-se que as empresas B e D sdo
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gerenciadas por pessoas que possuem formacgédo académica em Administragdo, sendo ambos do
sexo masculino. Enquanto as empresas C e E sdo conduzidas por individuos que estdo
terminando a graduacdo no curso de Administracdo, salientando-se que a empresa E é
administrada por uma mulher. Por fim, apenas a empresa A é coordenada por um gestor que
possui unicamente o segundo grau completo.

Com relagéo a idade dos gestores, por sua vez, houve algumas divergéncias e gerou uma
média de 37,8 anos, em que a empresa A possui 0 gestor mais velho dentre as entrevistadas,
com 60 anos de idade. Enquanto a empresa E é representada pelo gestor mais novo, com apenas
25 anos. Para os anos de experiéncia de cada gestor, apresentou-se uma média de 16,8 anos, em
que a Empresa A representa 0 maior tempo de vivéncia, totalizando 32 anos e a Empresa C
representa 0 menor tempo, com 5 anos de experiéncia do administrador. Por fim, o Gltimo ponto
analisado foi em relacdo ao tempo de insercdo da empresa no mercado de trabalho, observou-
se que as empresas A e E representam o maior tempo, com 32 anos cada. Enquanto a Empresa
D caracteriza-se pelo menor tempo de atuagdo no mercado de trabalho, com apenas 15 anos.

4.2 PRECIFICACAO

Nessa secdo procurou-se analisar sobre todo o processo de precificacdo dos produtos
sob a otica da Contabilidade de Custos, os métodos de custeio, a politica de cada empresa e a
formacdo do preco de produtos, tanto no periodo de inser¢cdo no comercio, quanto em como
esta sendo realizada atualmente.

A primeira e a segunda pergunta da entrevista, em relacao a precificacao, foram relativas
ao conhecimento do gestor sobre Contabilidade de Custos e sua influéncia no preco de venda.
Martins (2018) conceitua a Contabilidade de Custos como uma ferramenta de suporte na
tomada de decis@o por meio da gestdo do preco de venda e as demais atividades gerenciais.
Paiva (2022) acrescenta que a formacdo do preco de venda pode ser feita levando em
consideracdo todos os custos do produto (fixo e variavel), as despesas (fixas e variaveis) e a
lucratividade unitaria.

Fazendo uma comparacdo das respostas apuradas, chegou-se a concluséo de que a
maioria das empresas entendem a Contabilidade de Custos apenas como um instrumento de
reducdo de impostos em relacdo a mercadoria comprada. Uma das respostas identificadas,
correspondente a empresa A, foi: “O que sei € sobre os impostos, como calcular e reduzir, com
0 auxilio de um sistema”. Em relagdo a influéncia nos precos, todos concordaram que a
Contabilidade de Custos tem importancia no processo de precificacéo, dispondo da resposta da
empresa A como base: “Sim, tem importancia. Se ndo tiver um bom planejamento e
organizacdo, ndo d4 certo”.

Para o terceiro questionamento da entrevista, foi analisado o entendimento do gestor em
relacdo ao processo de precificacdo. No que se refere a formacao do preco de venda, Bruni e
Fama (2019) retratam que o preco pode ser construido com base em seus custos, pelo mercado
consumidor e a analise de sua concorréncia. A empresa B relatou que entende o processo de
preco de venda levando em consideragdo “a concorréncia e a dedugdo de impostos”. J& para a
empresa A, compreende-se que deve considerar “a cotagao dos produtos com os fornecedores,
o valor do frete, a deducdo dos impostos, as despesas financeiras e uma margem de lucro”. A
resposta da empresa D corresponde a “somar o prego de compra, mais o valor dos impostos e 0
valor das despesas fixas e variaveis, aplicando uma margem de lucro em cima”.

Pode-se perceber que nao foi uma resposta concordante para todos, mas que consentem
a teoria levando em consideracdo os custos dos produtos, a concorréncia, a margem de lucro
desejada e o valor das despesas. Santos e Bornia (2010) ressaltam a importancia de considerar
todos os custos envolvidos nos produtos, acrescidos das despesas e uma margem de lucro
desejada.
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Em relacéo a politica adotada pelas empresas, buscou-se identificar se ha um aumento
no preco de venda em produtos que possuem uma qualidade melhor. A empresa A relatou que
“sim, ha uma departamentalizacdo de fornecedores. Produtos melhores acabam tendo um preco
maior, enquanto os produtos de pouca qualidade acabam tendo um prego mais acessivel”. Ja
para a empresa E, a resposta identificada foi “dividimos o preco dos produtos pela curva ABC,
em que é gerado produtos com precos mais elevados para um determinado tipo de cliente,
precos intermedidrios e precos mais acessiveis, atendendo todo tipo de demanda e
disponibilidade de pagamento do consumidor™.

Entende-se que os resultados obtidos nesse questionamento entram em concordancia
com a teoria de Santos (2017), em que considera importante que 0s gestores formem seu preco
de venda de acordo com o planejamento da empresa, o perfil do cliente, os gastos inseridos no
processo produtivo para que consiga manter a sobrevivéncia e a prosperidade de seu
empreendimento.

A quinta questdo procurou entender como aconteceu a formagdo do preco de venda,
quando a empresa se inseriu pela primeira vez no mercado. Para Crepaldi (2010), o preco de
penetracdo ou de inser¢do no mercado, diz respeito a ado¢do de um valor abaixo do que 0s
concorrentes estdo oferecendo e que acaba beneficiando aos compradores dos produtos. A
empresa C relatou que ao entrar no mercado, primeiramente, levou em consideragdo “o preco
dos concorrentes, tendo como base € o quanto o cliente esta disposto a pagar pelo produto”. Ja
para a empresa E, essa buscou “prezar pelo preco justo, de acordo com o que se paga pelos
produtos. Ndo importava se a concorréncia colocava um prego X, n0s ndo usavamos como base.
Sempre tentamos comprar 0 mais barato possivel para ndo ter tanto custo e colocar o prego justo
tanto para empresa, quanto para o cliente”. Paraaempresa A, em relacdo a inser¢do no mercado,
buscou “identificar os custos basicos e colocar no prego mais a margem de lucro da empresa”.

Identificou-se que s6 a empresa C levou em consideracdo a teoria de penetragédo
mencionada por Crepaldi (2010), se baseando no preco da concorréncia. Enquanto a empresa
E e A buscaram formar um preco adequado para a empresa e 0s clientes de acordo com seus
custos de compra e uma margem de lucro que pudesse cumprir com as obrigacGes patrimoniais
e ter retorno lucrativo positivo.

Sobre a mensuracgdo dos custos, foi questionado se a empresa utiliza de algum método
de custeio e se usa, qual seria. De acordo com Abbas, Gongalves e Leoncine (2012) os metodos
de custeio sdo necessarios para a apuragdo de custos referente ao preco de venda, pois € atraves
dele que é permitido definir o custo do produto, se é mais apropriado produzir ou terceirizar. A
empresa B relatou que “nao utilizamos nenhum método de custeio e 0s custos entram em
conjunto das despesas”. J4 a empresa D e E utilizam do método custeio ABC e as demais
empresas nao utilizam nenhum método de custeio.

E notdrio que a maioria dos gestores n3o tem nocdo de quais S0 Seus custos e muito
menos se é fixo ou variavel, direto ou indireto. A identificacdo dos custos no processo produtivo
é essencial para a formacdo do preco de venda, pois possibilita a empresa formar seu preco
levando em consideracdo as contas que precisam ser pagas, cOmo € 0 caso dos insumos, a
energia elétrica, aluguel, os funcionarios da producdo, etc. Se a empresa ndo consegue fazer a
identificacdo de todos os custos, consequentemente, o processo de precificacdo sera feito de
forma incoerente, podendo até comprometer o futuro da empresa.

Por fim, para finalizar a parte de precificacdo, a entrevista buscou identificar quais os
critérios de precificacdo utilizados, atualmente, pela instituicdo. A maioria das empresas
utilizam de uma margem de lucro desejada e a dedugéo das despesas. Contudo, as empresas A
e C levam em consideragdo os custos dos produtos, 0s impostos, as despesas e uma margem de
lucro favoravel. De acordo com Canever et al. (2012), a formacéo do prego de venda pode ser
feita através de informagdes internas e externas, ou seja, desde o levantamento de custos a
analise da concorréncia e consumidores.
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Portanto, observa-se que em relagdo ao processo de precificacdo, a maioria das empresas
reconhecem que devem levar em consideragdo 0s custos, 0s impostos e as despesas no prego
do seu produto. Porém, ndo conseguem diferenciar e/ou identificar quais sdo 0s custos da
producdo e quais sdo as despesas fixas e variaveis de seu negécio, desconsiderando a parte
mensuracgdo dos gastos produtivos. Apenas consideram, no geral, os custos basicos de compra
ou despesas como aluguel, salério de funcionarios e colocam uma margem de lucro que dé para
pagar todas as contas e o0 que sobra, tratam como o rendimento da empresa. Trabalhos anteriores
como o de Rizzi e Zanin (2018), mostram que a maioria das empresas formam o seu prego de
venda através de varios fatores, como a margem de lucro, a mao de obra, custos dos produtos,
métodos de custeio, o preco dos concorrentes, o0 regime tributario, entre outros aspectos,
confirmando que esta pesquisa segue na mesma linha de raciocinio apontando resultados
semelhantes. Contudo, apresentando algumas diferencas como a falta de utilizagdo de métodos
de custeio para a apuragé@o dos gastos produtivos por parte da maioria das empresas, conforme
foi analisado nas respostas das entrevistas realizadas.

4.3 LUCRATIVIDADE

Nessa secdo procurou-se analisar sobre a lucratividade da empresa identificando o
conhecimento dos gestores a respeito do lucro, indices de rentabilidade, 0 quanto a empresa
lucra em cada venda realizada, se é descontado 0 pagamento das despesas, custos e impostos e
se é possivel uma empresa nao ter lucro, apesar de ter um bom niimero de vendas.

A primeira pergunta buscou conhecer qual o entendimento dos gestores sobre o lucro.
Para Galhardo (2012) a lucratividade relaciona-se ao percentual de lucro da empresa com as
vendas realizadas por ela, em um determinado periodo. Para a empresa E, A e C, foi analisado
que os gestores entendem que o lucro é o “valor que sobra depois de todas as contas pagas”. A
empresa B compreende a lucratividade como “o montante depois do pagamento dos custos,
impostos e despesas”. Ja para a empresa D, 0 lucro se baseia no “valor liquido que a empresa
ganha com as vendas realizadas”. Portanto, de maneira geral, as empresas analisadas
compreendem que a lucratividade esta associada a receita liquida, ou seja, todo o retorno
positivo das vendas executadas, cumprindo com todas as obrigacdes empresariais.

O segundo questionamento relacionou-se em como a empresa sabe que esta lucrando.
Foi identificado pela empresa E que ndo se sabe ao certo o quanto o seu empreendimento esta
ganhando. O gestor informa que “[..] um ponto que ndo nos orgulhamos como empresa é que,
ainda, ndo conseguimos separar as contas da pessoa fisica com a da pessoa juridica. Entdo ndo
sabemos realmente o quanto a empresa lucra, por ndo ter uma separacdo das contas pessoais
com as contas da empresa”. Para a empresa C, o método utilizado pelo gestor é através do
controle de encerramento de caixa. “Apos o final de cada dia, ¢ feito o encerramento de caixa
para saber quantas vendas foram feitas e assim, identificar o lucro”. Enquanto a empresa E
relata que “a empresa sabe que esta lucrando depois de todas as contas pagas, ou seja, custos,
despesas e impostos”.

Martins, Miranda e Diniz (2014) dissertam que a lucratividade e a margem de lucro
liguida podem ser consideradas como sinénimos e ha varios tipos de margens que podem ser
calculadas sobre as vendas. Susin (2013) complementa dizendo que se a empresa apresentar
uma margem alta, seu resultado € positivo, pois mostra uma melhor gestdo de seus custos e
despesas. Sendo assim, de acordo com as respostas das empresas entrevistadas, percebeu-se
que cada uma tem um método de identificar o lucro, com a maioria levando em consideragdo o
namero de vendas e deduzindo as despesas, custos e impostos.

Em relacdo aos indices de rentabilidade, foi questionado se a empresa utiliza algum e se
a resposta for positiva, qual seria o indice utilizado. Analisando todas as respostas, foi
identificado que apenas a empresa A usufrui da margem de lucro bruta, enquanto as demais
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utilizam a margem de lucro liquida. Para Martins, Miranda e Diniz (2014) existem varios tipos
de margens que podem ser calculadas a respeito das vendas. As margens podem ser divididas
em: Margem de Lucro Bruta, Giro do Ativo, Margem de Lucro Liquida, Rentabilidade do Ativo
e a Rentabilidade do Patrimonio. Os indices de rentabilidade sdo importantes para mensurar o
lucro da empresa, saber se 0s retornos de suas vendas estdo sendo positivos ou negativos e,
nesse quesito, as empresas entrevistadas consideram relevantes utilizar de algum indice que
seja de auxilio para o calculo da lucratividade.

A quarta questéao ficou responsavel por saber em como ¢ identificada a porcentagem de
ganho em cada venda. De acordo com Martins, Miranda e Diniz (2014) a margem de lucro bruta
representa o quanto a empresa faturou sobre suas vendas, levando em consideracgao o custo que
obteve durante a venda de mercadorias, ou seja, a porcentagem do lucro que se baseia apenas
nos custos da producdo. Como foi analisado anteriormente, apenas a empresa A sabe o quanto
estd ganhando em cada venda pois utiliza a margem bruta como indice de rentabilidade,
enquanto as outras empresas ndo fazem ideia do quanto estdo ganhando ou perdendo em cada
venda por ndo utilizarem desse recurso. Por isso a importancia de conhecer cada indice de
rentabilidade, analisar e usufruir do mais adequado para a saude financeira de sua empresa.

Para o quinto questionamento da entrevista, buscou-se identificar se na hora de calcular
0 lucro seria descontado 0 pagamento das despesas, custos e impostos. Todas as respostas foram
positivas, mostrando que as empresas estdo em conformidade com o pensamento de Rufino et
al. (2014) no que concerne sobre a margem de lucro liquida, esta é caraterizada por comparar
o0 lucro liquido e o resultado liquido das vendas, gerando o percentual de lucro que a empresa
obteve em seu faturamento. Porém, apesar das empresas confirmarem que ao calcular o lucro
sdo descontados os pagamentos das despesas, custos e impostos, ndo hd uma precisdo da
lucratividade, pois como visto na secdo de precificacdo, ndo ha uma separacdo adequada de
todos os custos e despesas, afetando diretamente na rentabilidade da empresa, comprometendo
sua lucratividade e, consequentemente sua permanéncia no mercado de trabalho.

Por fim, para concluir o estudo sobre a parte de lucratividade, foi questionado se é
possivel uma empresa ndo ter lucro, apesar de ter um bom nimero de vendas. O indice de
rentabilidade responsavel por essa avaliacédo, é a Rentabilidade do Ativo, que de acordo com
Santos e Barros (2013) relaciona-se ao Giro do Ativo e a Margem Liquida, pois mostra o quanto
a empresa pode lucrar para cada real de investimento préprio ou de terceiros e sua analise deve
ser feita baseada em quanto maior, melhor.

Observou-se que todos os gestores concordam que é possivel uma empresa nao ter lucro,
apesar de um bom nimero de vendas, pois pode ser um reflexo dos custos e das despesas serem
maiores que os ganhos. A empresa C mencionou que se ndo houver uma estratégia de preco
adequada e uma ma negociacdo com os fornecedores em relacéo aos produtos comprados, pode
acarretar impactos financeiros e gerenciais para a empresa, comprometendo sua continuidade
no mercado de trabalho.

Portanto, pode-se analisar que os critérios utilizados no processo de precificacdo causam
impactos financeiros e gerenciais em relacdo a lucratividade da empresa. Se ndo ha uma
separacdo e reconhecimento de todos os gastos no seguimento produtivo, das despesas
financeiras e operacionais, pode acabar comprometendo o retorno lucrativo do empreendimento
e colocando em risco a continuidade no mercado competitivo. Identificou-se, também, que a
formacdo e o tempo de experiéncia dos gestores sdo fatores que contribuem para uma melhor
administracdo do negocio.

Enquanto a empresa B, que possui um gestor com ensino superior completo em
administracdo e com apenas 25 anos de experiéncia, mostrou que hd um certo conhecimento
sobre a formagdo do prego de venda e que esse processo causa impacto na lucratividade, mas
que por outro lado, o entendimento néo € suficiente para utilizar os critérios adequados na hora
de formar o preco de venda. Ja a empresa A, que possui um gestor sem formagdo académica,
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mas com 32 anos de experiéncia, observou-se que ha uma preocupacdo maior em relacdo a
precificacdo, além de identificar o quanto a empresa lucra em cada venda executada e ndo
apenas analisando a margem de lucro liquida.

5 CONSIDERACOES FINAIS

A presente pesquisa pretendeu conhecer o processo de precificacdo das pequenas e
médias empresas do setor automotivo da cidade de Mossoré/RN, além de analisar se ha retorno
lucrativo, pois, a caracterizacdo do preco é um fator decisério para o desenvolvimento da
empresa e a multiplicagdo de seus lucros. Com base nos resultados encontrados durante o
prosseguimento da pesquisa, pode-se identificar que o objetivo proposto foi atingido.

Em relagdo aos principais achados, tem-se que o critério de precificacdo mais utilizado
pelos gestores foi 0 mark-up que consiste na aplicacdo de uma margem de lucro sobre o pre¢o
de venda e deduzir as despesas, custos e impostos. Apesar da adoc¢do desse critério, percebeu-
se que a mensuracao de custos e a diferenciacao de cada despesa e feita de maneira inapropriada,
visto que, a maioria das empresas entrevistadas ndo utilizam de um método de custeio valido e
por isso ndo ha uma divisdo correta dos custos de producdo, comprometendo o processo de
precificacdo e em sequéncia, o lucro da empresa.

No que tange a contabilidade de custos, de acordo com os dados coletados
compreendeu-se que a maior parte dos gestores entendem essa vertente como uma alternativa
que serve apenas para diminuir o valor dos impostos pagos nas mercadorias compradas e nao
da maneira adequada, considerando como uma ferramenta de auxilio para o planejamento e
controle da empresa, em que ha a determinacao dos custos envolvidos no processo produtivo.
Porém, foi identificado que mesmo néo tendo o conhecimento correto sobre esse conceito, todos
0s gestores consideram a contabilidade de custos como um dos principais fatores para a
formacdo do preco do produto.

Com a percepcao de que ndo ha uma formacéo de preco fidedigna, € bem certo que tera
impactos financeiros e gerenciais em relacao a lucratividade das empresas. Foi verificado que
apenas uma empresa tem conhecimento sobre a porcentagem de lucro em cada venda realizada,
enquanto as demais s6 tém o entendimento do lucro liquido, apds a deducdo das despesas,
impostos e custos. E primordial que a empresa saiba se esta conseguindo pagar pelo menos os
custos do seu produto, para que assim, consiga pagar as despesas e ter um retorno lucrativo
positivo.

Os resultados apresentados oferecem evidéncias sobre a importancia da contabilidade
de custos em relacdo a mensuracdo dos gastos de producdo, utilizando-se dos métodos de
custeio adequados para o processo de precificacdo, além de cuidar da saude financeira no que
se refere a margem de lucro da empresa, proporcionando uma contribuicdo préatica que ao
aplicar na gestdo das empresas trara resultados positivos e relevantes para a tomada de decisao.
Portanto, com uma formacao de preco baseada na mensuracdo de custos, o detalhamento das
despesas e impostos, acrescido de uma margem de lucro, a empresa estard garantindo sua
permanéncia no mercado de trabalho.

Como contribuicdo social, este trabalho serve para o entendimento dos gestores e a
aplicacdo dos métodos de custeio e os indices de rentabilidade, assegurando a geracdo de novos
empregos, cooperando para a economia local e mantendo ou até mesmo progredindo a
porcentagem do PIB brasileiro.

Acerca das limitagcbes presentes neste estudo, ressaltam-se o ndmero de
correspondentes, uma vez que a pesquisa almejava analisar 10 empresas e por se tratar de um
tema que busca conhecer algumas estratégias empresariais, apenas 5 empresas aceitaram relatar
sobre os critérios utilizados no processo de precificacdo e o impacto na lucratividade. No que
tange a coleta de dados, durante as entrevistas, foi refletido em como seria o papel do contador
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na formacao do preco de venda, se este por sua vez seria o responsavel pelo preco do produto,
mensurando 0s custos, classificando as despesas, diminuindo impostos e agregando a margem
de lucro desejada pelas empresas ou apenas seria um auxiliador dos gestores durante todo esse
procedimento.

E valido destacar que esses resultados ndo sdo conclusivos. Sugere-se, portanto, que
sejam utilizadas amostras maiores no mesmo setor automotivo e em diferentes areas do
comércio, a analise da precificacdo e a lucratividade por meio de algum software especifico, a
perspectiva do contador em relacdo a area de custos, se o servico de preco de venda ja é
fornecido pelos escritdrios contabeis, além da realizacdo de uma pesquisa que identifique o
método de custeio mais adequado para as empresas estudadas.
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