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ESTUDO SOBRE O PROCESSO DE FORMACAO DO PRECO DE VENDA
EM UMA EMPRESA COMERCIAL DO SETOR DE PAPELARIA

COSTA, Isabela Karen; RODRIGUES, Cleyde Cristina

RESUMO: Um dos problemas enfrentados pelos gestores sem duvida é a
identificacdo da composicao do preco correto, de forma que satisfaca todos os
custos e despesas e ainda desfrute lucro. E preciso compreender os elementos
e a estrutura que constitui esta formacéo. O objetivo deste estudo foi analisar
quais os processos devem ser considerados para a formagao do preco de venda
na empresa comercial do setor de papelaria, com base na metodologia proposta
pelo Sebrae. A coleta de dados realizada foi por meio de notas fiscais e planilhas.
De acordo com os resultados apresentados, os precos de venda calculados pela
metodologia proposta, quando comparados com os pre¢cos de venda adotados
pelo soOcio proprietario, apresentaram em maiores quantidades de itens
semelhanca estatisticamente de 95% para os prec¢os de venda.

Palavras-chave: Formacgao do preco de venda. Custos. Sebrae.

STUDY ON THE PRICE FORMATION PROCESS IN A STATIONERY TRADE
COMPANY

ABSTRACT: One of the problems managers face in most companies is
identifying the right price composition so that it meets all costs and expenses
while still enjoying profit. It is necessary to understand the elements and the
structure that constitutes this formation. The objective of this study was to analyze
which processes should be considered for the formation of the sale price in the
stationery commercial company, based on the methodology proposed by Sebrae.
Data collection was performed through invoices and spreadsheets. According to
the results presented, the selling prices calculated by the proposed methodology,
when compared to the selling prices adopted by the owner, presented in a larger
quantity of items a statistically similarity of 95% for the selling prices.

Keywords: Sales price formation. Costs. Sebrae Stationary store.



1. INTRODUCAO

A busca por novos clientes e o crescimento das empresas, fez com que
aumentasse a necessidade de novos modelos de gestdo e evolucdo da
contabilidade. O aprimoramento contabil existe para acompanhar o crescimento
dessas e atender as necessidades das informacdes precisas. A ciéncia contébil,
desempenha relevante papel que €, basicamente, traduzir os nimeros de toda
a atividade da entidade e fornecer informacdes (CARVALHO, 2013).

Entende-se que a apropriada determinacédo dos precos de venda cada vez
mais é quesito indispensavel para sobrevivéncia e desenvolvimento das
empresas, independentemente do porte ou area de atuacdo. (WERNKE, 2005)

Segundo Sardinha (1995), € essencial a empresa determinar oS precos
de venda de forma adequada, a fim de que obtenha sucesso. O sucesso
empresarial pode ndo ser consequéncia da decisédo de preco. Contudo, o prego
equivocado de um produto certamente o levara ao insucesso. Dentro desse
contexto, o gestor decide sobre vérias atividades na formacéo de preco, algumas
delas séo: custo do produto, preco de mercado, lucro desejado pela empresa,
demanda, oferta e desejos do consumidor.

Devido ao crescimento da competitividade, as empresas buscam
alternativas para se destacar perante as demais. O preco € uma ferramenta de
incorporacdo da empresa com 0 meio ambiente, ou seja, € um forte associado
das empresas (CARVALHO, 2013).

De acordo com Koliver (2010), a contabilidade de custos baseia-se nos
métodos e técnicas usados no entendimento das mudancgas patrimoniais que
acontecem nas empresas durante um determinado periodo. Ribeiro (2013)
complementa que para se determinar um preco de venda de um produto, é
fundamental saber o custo de fabricacdo, as despesas geradas pela venda do
produto, as despesas administrativas, e financiar a margem de lucro.

Para Carvalho (2013), a Contabilidade de Custos por sua vez, € quem
elabora a estrutura desses sistemas, tornando-se um dos mais importantes
sistemas de informacdo dentro da organizacdo, disponibilizando dados e
informacgdes, e, consequentemente, gerando mais resultados. Favorecendo
assim, aos administradores nas tomadas de decisdes acerca da formagéao de

precos dos produtos.



Segundo Wernke (2005), a determinacdo do preco de venda € uma
missao primordial para os gestores, pois €, por meio da formacao de preco que
a empresa comeca, a concorrer no mercado cada vez mais acirrado.

Em valor da importancia que a formacéo do preco de venda possui ha
entidade como um todo, o presente trabalho, de acordo com 0 exposto acima,
teve origem no seguinte questionamento: Como ocorre o processo de formacgao
de preco de venda em uma empresa comercial do setor de papelaria?

Em busca de responder a questéo apresentada, esta pesquisa objetivou,
principalmente, realizar um estudo do processo de formacao de preco em uma
empresa comercial do setor de papelaria, com base na metodologia proposta
pelo Servico de Apoio as Micro e Pequenas Empresas de Minas Gerais —
Sebrae. Especificamente, pretendeu-se conhecer os componentes do custo de
aguisicdo das mercadorias a serem comercializadas e os impactos tributarios
que incidem sobre a operacdo da organizagdo, com base no regime tributario
adotado.

Crepaldi (1998) ressalta que, ao formar preco, as empresas se preocupam
com as atitudes de seus clientes, pois eles podem diminuir o consumo ou até
mesmo deixar de adquirir o produto. A adocao da correta estratégia para formar
0s precos de venda facilita as tomadas de decisdes pelos gestores, tornando as
mais precisas e dinamicas.

De acordo com o Sebrae (2003) “preco é mais do que o valor de um
produto: é quanto o cliente paga para suprir uma necessidade”. O preco de
venda €, sem duvida, a ferramenta que produz os efeitos mais intensos e

imediatos.

2. REFERENCIAL TEORICO

A definicdo do pre¢o de venda dos produtos e servigos € um problema
que afeta frequentemente a vida das empresas, sem levar em consideracdo a
sua dimenséo, a natureza dos seus produtos ou do setor econémico (SANTOS
1995).

Martins (2017) afirma que a administracdo dos precos de vendas nas
instituicbes nasce do conhecimento completo dos custos dos produtos, mas,

esse quesito ndo se torna autossuficiente, pois € preciso também conhecer o



grau de elasticidade da demanda, os precos dos produtos dos concorrentes
diretos e dos produtos substitutos, a estratégia mercadoldgica da organizacéo,
dentre outros fatores.

Para Santos (2012), configuram condi¢des importantes a sobrevivéncia
de qualquer negécio, com ou sem fins lucrativos, conhecer o custo operacional
da empresa e o seu reflexo direto nos produtos e servi¢os oferecidos.

Nesse contexto, a apuragdo, o controle e a analise dos custos sdo de
grande importancia a formacdo de precos de venda competitivos (SANTOS,
2012), que basicamente consiste em conhecer 0s custos marginais de cada
produto ou servigo ofertados, identificaveis com cada unidade negociada, e
entender sobre o0s custos de funcionamento da empresa.

No caso das empresas de comércio, 0s custos diretos tém relacao direta
com o chamado custo de aquisicdo. Resende et al. (2013) esclarecem que o
custo de aquisicdo de mercadorias para revenda sédo determinados pelo valor da
fatura a ser paga, deduzidos os descontos, abatimentos e bonificacdes, e
acrescidos de todos os custos que incorrerem sobre a mercadoria até que esteja
disponivel para venda, como seguros, fretes e impostos néo recuperaveis.

Para Resende et al. (2013), o preco de venda é um dos fatores que
influenciam os clientes no momento de decidir entre comprar ou ndo comprar.
De acordo com esses mesmos autores, em um mercado de fortes concorréncias,
as organizagdes precisam estar atentas para ofertarem o seu produto sem
perder a lucratividade.

Biagio (2012) ressalta que o preco de venda pode ser baseado nos custos
fixos e variaveis, levando em consideracdo as perspectivas de retorno do
investimento, bem como pode ser construido com base na concorréncia, isto €,
com foco em pesquisas de mercado junto a concorrentes, considerando as
vantagens competitivas dos produtos da organizagao frente aos concorrentes.

A teoria de precgo baseada no custo preocupa-se com os dois elementos
basicos do preco. O primeiro configura-se nos custos relevantes que devem
fazer parte do preco e o segundo € a margem a ser adicionada para se alcancar
0 preco. Para Figueiredo e Caggiano (1997), o preco de venda baseado nos
custos indica a conexdo entre oferta e a procura, refletindo as realidades

comportamentais.



Martins (2017) preceitua que a formacao de precos com base em custos,
origina-se o ponto de partida e esse deve ser o custo do bem ou servi¢co, apurado
de acordo com a metodologia de custos adotada pela instituicdo: Custeio por
Absorcéo, Custeio Variavel etc. Sobre o custo apurado, agrega-se uma margem,
chamada markup, estimada para cobrir os gastos que ndo foram incluidos no
custo, como os tributos, as comissdes de vendedores e o lucro desejado pela
instituicdo (MARTINS, 2017).

O markup é um método utilizado para a formacé&o de determinado bem ou
servico, por meio do qual se usa um indice formado com base nos gastos fixos
e variaveis, lucro desejado e impostos, possibilitando a formacédo do preco de
venda (BRUNI; FAMA, 2004). Santos (1995) conceitua o markup como um indice
aplicado sobre o custo de um bem ou servico para a formacédo do preco de
venda, cujo objetivo € cobrir os impostos, taxas, despesas no geral e custos
indiretos sobre as vendas.

Martins (2017) determina que o markup seja calculado por meio da
somatoria percentual de itens como Despesas Gerais e Administrativas (DGA),
Comissotes de Vendedores (COM), Tributos Incidentes sobre o Preco de Venda
(IMP) e Margem de Lucro Desejada (MLD). Posteriormente, o custo unitario do
produto ou servico devera ser acrescido do markup multiplicando-se o Preco de
Venda (MARTINS, 2017).

Nesse contexto, entende-se que 0s itens que tenham valores apurados
sejam considerados no somatdrio e o0 markup seja utilizado apenas para os itens
que se configuram em percentuais sobre o Preco de Venda (PV).

Muitos empresarios de micro e pequenas empresas desconhecem sobre
a realidade de seus custos e sobre as condicbes mercadolégicas que vém
atuando, dificultando a definicdo do preco de venda (RESENDE et al. 2013).

Esses autores comprovam gue € comum as empresas, em situacao de
forte concorréncia, adotarem estratégias baixando seus precos de venda, sem
critério algum, resultando em prejuizos operacionais.

Nesse contexto, para se formar o preco de venda das mercadorias a
serem produzidas/vendidas ou dos servicos a serem prestados, para que o
resultado seja positivo, 0 empresario precisa conhecer a importancia do
processo de formacgéo do preco de venda e, principalmente, sua estrutura
produtiva e o mercado onde atua (RESENDE et al., 2013).



Nessa situacao, faz-se necessario um estudo preliminar sobre os custos
e as despesas que impactam na formacao do preco de venda da instituicdo
(RESENDE et al., 2013).

Apesar de apresentar algumas deficiéncias, segundo Martins (2017), o
método de calcular precos com base em custos é muito utilizado entre as
empresas. Martins (2017) apresenta a terminologia contabil basica sobre custos,
conforme Quadro 01:

Quadro 01. Terminologia Contabil Basica sobre Custos.

Terminologia Conceito Exemplos
Compra de um produto ou servico
qualquer, que gera sacrificio | Gastos com aquisicdo de
financeiro para a entidade | matéria-prima; Gastos com

Gasto (desembolso), sacrificio esse | mado de obra; Gastos como
representado por entrega ou | honorérios da Diretoria.
promessa de entrega de ativos.

Pagamento resultante da aquisicdo | Pagamento referente compra
Desembolso

do bem ou servigo. de matéria-prima.

Gasto ativado em fungéo de sua vida | Matéria-prima; Magquinas;
Investimento | util ou de beneficios atribuiveis a | Agbes adquiridas de outras
futuros periodos. empresas.

Gasto relativo a bem ou servigco
Custo utilizado na producéo de outros bens
OU Servigos.

Bem ou servico consumido direta ou
Despesa indiretamente para a obtencdo de | Comissdo dos vendedores.
receitas.
Bem ou servigo consumidos de forma | Gasto com mé&o de obra em
anormal ou involuntaria. periodo de greve.

FONTE: MARTINS (2017 p. 24-26)

Utilizacdo de matéria-prima
na fabricacéo do produto.

Perda

De acordo com a terminologia apresentada, verifica-se que os principais
itens a serem considerados na formacéo do preco de venda, serdo os custos e
as despesas. Os gastos se transformarédo em custos, despesas ou investimentos
e causardo um desembolso. As perdas sdo eventos anormais, que podem
impactar os resultados, mas devem ser eliminados rapidamente.

Em uma empresa comercial, 0s custos representam os gastos relativos a
coNsumo na operagao, ou seja, o custo da mercadoria vendida, e as despesas
séo representadas pelos gastos destinadas as fases de administragédo, vendas
e financiamentos (RESENDE et al., 2013).



Os custos e despesas recebem algumas classificacbes. Com relacdo ao
produto fabricado, os custos sdo classificados como diretos e indiretos.

Conforme Martins (2010), custos diretos sao aqueles que s&o apropriados
aos produtos e séo facilmente relacionados com as unidades de alocacao de
custos (processos, produtos, clientes etc.). Também sao consideradas como
exemplos de custos diretos a mao de obra direta e a matéria-prima (BORNIA,
2010).

Ja os custos indiretos sdo aqueles que nao podem se apropriar
diretamente de cada tipo de produto ou servico, pois estéo indiretamente ligados
ao produto e, para adequar aos produtos na quantidade mais préxima do real,
necessitam-se de critérios de rateio (CREPALDI, 1998).

Viceconti e Neves (2018) reforcam que os custos indiretos dependem de
calculos e rateios para serem apropriados em diferentes produtos, como é o caso
da depreciacao de equipamentos da fabrica, dos gastos com limpeza da fabrica,
dos salarios dos chefes de supervisdo de equipes de producdo, do aluguel da
fabrica e da energia elétrica, que ndo podem ser associados aos produtos.

No entanto, verifica-se que a classificacdo em custos diretos e indiretos
esta mais direcionada as empresas industriais. No caso das empresas
comerciais, a classificagcdo mais apropriada sera em custos e despesas variaveis
e fixos.

Por analogia, considera-se a conceituacdo apresentada por Viceconti e

Neves (2018), conforme exposto no Quadro 02:

Quadro 02. Classificacdo dos custos e despesas em fixos e variaveis.

Custo/Despesa Conceito Exemplos
Aluguel da fabrica, imposto
Os valores sdo o0os mesmos, | predial, depreciacdo dos

Fixo qualquer que seja o volume de | equipamentos pelo método
producdo da empresa. linear, salarios de vigias e
porteiros.

Matéria-prima consumida,
gastos com horas extras na
producéo; materiais indiretos
consumidos.

Os valores se alteram em
Variavel funcdo do volume de producéo
da empresa.

FONTE: VICECONTI; NEVES (2018).
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Nesse sentido, 0s custos e despesas fixos sdo gastos constantes, nao
dependem da quantidade produzida ou vendida de produtos da empresa no curto
prazo, ou seja, ndo variam com a alteracao no volume de producéo, por exemplo:
o salario do gerente (BORNIA, 2010).

Segundo Megliorini (2001), podem ser chamados de custos variaveis
aqueles que ocorrem de acordo com a produc¢do, ou seja, que variam quando ha
aumento ou reducdo no nivel de fabricagdo. Os custos varidveis também séo
conceituados por Wernke (2005) como os gastos realizados que estejam
relacionados com o volume de producéo, de modo que quanto maior for o volume
de producdo, maiores seréo 0s custos variaveis totais do periodo.

Resende et al. (2013) ressaltam que 0s custos e despesas variaveis, em
uma empresa comercial, variam de acordo com as vendas efetuadas pela
empresa, ou seja, se existe uma venda, ha incidéncia dos custos e despesas
variaveis, como: custo da mercadoria vendida, embalagens, etiquetas, impostos
incidentes sobre as vendas.

Bernardi (1998) descreve a margem de contribuicdo como sendo a
diferenca entre o valor das vendas, 0s custos variaveis e as despesas variaveis
de venda. Isso significa que, se pode avaliar o quanto cada venda contribui para
pagar os custos fixos e despesas fixas. A mesma ¢é definida, também, como a
diferenca entre as receitas e 0s custos diretos e variaveis identificadas a um
produto, linha de produtos, servicos, processos, segmentos, enfim, a cada um
dos objetos em que se pode dividir a atividade de uma empresa.

A Margem de Contribuicdo resulta da diferenca entre o preco de venda
deduzido dos custos e despesas variaveis dos produtos. Bruni (2008) afirma que:
“A margem de contribuigao, representada pela diferenga entre receitas e gastos
variaveis, consiste em um dos mais importantes indicadores para a tomada de
decisdo em custos, precos e lucros”.

Neste sentido a margem de contribuicdo é um instrumento importante
para andlise gerencial, pois permite obter informacgfes precisas e claras para
tomada de decisdo, no que diz respeito a formacgéo de estratégias de precos,
avaliacdo para expandir ou reduzir a linha de producdo ou aquisicdo de
mercadoria.

As entidades precisam identificar quais produtos contém um maior nivel

de contribuicdo para o lucro e, quais contribuem pouco ou produzem prejuizos
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para a lucratividade. E possivel alcancar esse alvo entendendo a capacidade de
cada produto para gerar receitas e 0s custos relacionados, com essas
informacdes fica em evidéncia quais produtos sdo mais rentaveis ou ndo para a
organizacao.

Com relacdo aos tributos que podem incidir sobre as mercadorias
vendidas e o resultado da empresa, de acordo com o regime de tributagéo

adotado pela instituicdo, o Quadro 03 os apresenta:

Quadro 03. Tributos que impactam na formacao do preco de venda

Tributo Significado Incidéncia
ICMS Imposto sobre Circulacdo de Mercadorias e Prestacdo | Receita Bruta
de Servigos
ISS Imposto sobre Servico de Qualquer Natureza Receita Bruta
PIS Programa de Integracdo Social Receita Bruta
COFINS | Contribuicdo para o Financiamento da Seguridade | Receita Bruta
Social
IRPJ Imposto de Renda Pessoa Juridica Resultado
CSLL Contribuigéo sobre o Lucro Liquido Resultado

FONTE: RESENDE et al. (2013)

Com relacéo aos impostos que incidirdo sobre as vendas (Receita Bruta),
deve-se atentar para aqueles que apresentam regimes cumulativos, a depender
do regime tributario da empresa, pois deverao compor o custo de aquisi¢cdo do
produto. Wernke (2005) lista os seguintes fatores que devem compor 0s custos

de aquisicdo das mercadorias, conforme Quadro 04:

Quadro 04. Fatores que compdem os custos de aquisi¢ao.

Fator Explicagéo
(+) Custo da fatura Valor constante na nota fiscal,
Incondicionais, mencionados no corpo da
nota fiscal de compra;
Fretes, seguros, despesas aduaneiras e
outros itens vinculados a aquisicao;
(+) Impostos ndo recuperaveis | Conforme a legislagédo tributaria especifica;
fiscalmente
(-) Impostos recuperaveis fiscalmente | Conforme a legislacéo tributaria especifica;
(=) Custo de aquisicdo das mercadorias
FONTE: WERNKE (2005, p. 149).

(-) Descontos dados na fatura

(+) Despesas acessorias da compra
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Outro gasto sobre o qual deve-se dispensar especial atencdo sdo as
despesas administrativas, tais como: aluguel, honorarios dos sécios, salarios do
pessoal administrativos mais encargos sociais, material de limpeza, material de
escritorio, combustiveis, propagandas, comissdo dos vendedores etc.
(RESENDE et al., 2013).

Esses mesmos autores alertam que as despesas administrativas (fixas)
precisam ser agregadas ao preco de venda, o que pode ser realizado por meio
da identificacdo do percentual desse tipo de gasto sobre o faturamento médio
mensal da organizacéo.

Destacados todos o0s custos e todas as despesas, resta ao sOcio
proprietario se resguardar quanto a margem de lucro pretendida. Wernke (2005)
define o lucro como sendo a remuneracao do capital investido na entidade, seja
por sOcios ou acionistas, depois de deduzidas todos os custos e despesas do

periodo.

3. PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Baseado na metodologia de classificacéo de pesquisas, proposta por Gil
(2002), este estudo classifica-se um estudo qualitativo, quantitativo e descritivo,
do ponto de vista dos objetivos propostos. Sob o fundamento dos procedimentos
técnicos a serem utilizados, esta analise configura-se em uma pesquisa
bibliogréfica, pois sua base tedrica foi construida com base em artigos cientificos,
publicacdes em periddicos, dissertacdes, teses e livros.

Além de bibliografica, esse estudo também pode ser classificado como
documental (GIL, 2002), pois foram utilizados dados financeiros de uma
papelaria do interior de Minas Gerais.

Classifica-se, como um estudo de caso dentro de seu contexto real (GIL,
2002), a empresa em analise foi uma papelaria e materiais de escritério em geral.
A papelaria em questéo foi selecionada por estar inserida no mercado desde
1999, além da facilidade de acesso as informacdes.

Foram coletados os Documentos Auxiliares da Nota Fiscal Eletronica —
DANFE referentes compras realizadas em 2019, de dez fornecedores (F1; F2;
F3; F4; F5; F6; F7; F8; F9; F10), com linhas de fornecimentos diversas. O socio
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proprietario da empresa anotou os precos de vendas unitarios no referido
documento.

Nesse contexto, realizou-se um comparativo entre os precos de venda
adotados pela empresa e os precos de venda construidos de acordo com a
metodologia proposta pelo Servico de Apoio as Micro e Pequenas Empresas de
Minas Gerais — Sebrae, de acordo com publicacéo de Resende et al. (2013), de
onde foram coletadas as equacoes 1 e 2.

Primeiramente, para se obter o percentual dos custos/despesas fixos

utilizou-se a seguinte equacéao 1:

Custos/despesas fixos (média mensal)x 100

% Custos/Despesas Fixos =

1)

vendas médias mensais

Para o calculo do preco de venda, foi utilizada a equacéao 2:

B Custo da mercadoria vendida
Preco de Venda = 1— %Imp + %CDF +% Lucro (2)
100

Onde:

%Imp = percentual de impostos;

%CDF = percentual de custos e despesas fixos;
%Lucro = percentual da margem de lucro pretendida.

Os dados foram analisados por meio de tabelas, construidos com auxilio
do Microsoft Excel. Por fim, foi realizado o teste T para amostras dependentes,
indicado por Tavares (2011), quando se realiza algum tipo de intervencdo na
amostra e deseja-se saber se os resultados apurados antes da intervencéo séo

iguais aos resultados depois da intervengao.
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Nesse caso, a intervencéao foi a aplicacdo da metodologia proposta por
Resende et al. (2013) para célculo do preco de venda. Utilizou-se para tal
procedimento a ferramenta estatistica R verséo 3.6.1.

4. ANALISE E DISCUSSAO DOS RESULTADOS

Para dar inicio ao estudo do processo de formacdo de preco em uma
empresa comercial do ramo de papelaria, realizou-se um estudo da composicéo
do custo da mercadoria vendida - CMV, conforme sugerido por Resende et al.
(2013), de acordo com a Tabela 01:

Tabela 01. Composi¢cdo dos custos das mercadorias vendidas da empresa

comercial do ramo de papelaria (em percentuais).

Fornecedores
Item/Conta

FL F2 F3 F4 F5 F6 F7 F8 F9  F10

Estado/procedéncia  SP PR SP SC SP SP SP SP SP
Quantidade de itens 38 45 14 110 19 40 35 18 19

Preco de aquisicdo 83,30 87,70 65,20 100 98,20 71,60 84,00 90,90 81,70 84,60

(+)IPI* 0,10 2,210 1320 O 1,10 10,70 7,20 9,10 5,70 9,10
(+)ICMS ST** 16,60 10,20 2160 O 0,70 17,70 8,80 0 12,60 6,30
(+)CmMV 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100

Dados: *Imposto sobre Produtos Industrializados (imposto ndo recuperavel);
*|CMS Substituicdo Tributaria.
FONTE: Autoria propria (2019).

E possivel observar, por meio da Tabela 01, que a maior parte dos
fornecedores sao provenientes do estado de Sdo Paulo (80%). Foram
analisados um total de 347 (trezentos e quarenta e sete) itens, conforme
distribuicdo apresentada.

Percebe-se, também, que o maior impacto tributario sobre o Custo da
Mercadoria Vendida — CMV refere-se ao ICMS Substituicdo Tributaria e, a
depender do tipo de produto, o Imposto sobre os Produtos Industrializados — IPI
chega a ter um impacto de mais de 10%.

A substituicdo tributaria do ICMS, de acordo com Ferreira, Lorandi e
Imbrosio (2011), configura o fato de atribuir ao fabricante, atacadista, distribuidor,
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importador, dentre outros, na condicdo de sujeito passivo da substituicdo
tributaria, a responsabilidade pelo recolhimento do imposto relativo as operacées
subsequentes até que o produto alcance o consumidor final.

De acordo com o0 Regimento de ICMS de Minas Gerais, com relacdo ao
ambito de aplicacdo da substituicdo tributaria, sera aplicado sobre os produtos
de papelaria provenientes de fornecedores internos e dos seguintes estados:
Bahia, Parana, Rio de Janeiro, Rio Grande do Sul, Santa Catarina, Sdo Paulo
(MINAS GERAIS, 2002).

O Imposto sobre os Produtos Industrializados, como o proprio nome diz,
incide sobre aqueles itens que sdo comercializados pelas industrias
(PAES, 2015), como é o caso dos cartuchos de tonner para impresséao, blocos e
formuléarios, agendas, tintas, clipes, papel crepom e papel de seda, dentre outros.

Dando prosseguimento a metodologia proposta por Resende et al. (2013),
apurados os custos das mercadorias (custo de aquisicdo + impostos nao
recuperaveis + frentes + seguros — descontos), o préximo passo foi realizar o
levantamento da carga tributaria incidente sobre as vendas, bem como aquela
gue impacta o resultado.

Os indices utilizados estéo relacionados na Tabela 02, considerando o

regime de apuragao do Lucro Presumido:

Tabela 02. Céalculo do percentual de impostos incidentes sobre o0 preco de venda
da empresa comercial do ramo de papelaria no estado de Minas Gerais

tributadas pelo Lucro Presumido.

Impostos Percentual
ICMS (consumidor final dentro do estado) 18%
PIS (regime cumulativo) 0,65%
COFINS (regime cumulativo) 3,00%
IRPJ 4,80%
CSLL 2,88%
Total 29,33%

FONTE: Adaptado de Resende et al. (2013).

Caso a organizacédo oferecesse comissao sobre os produtos vendidos, o

percentual adotado poderia compor o indice apresentado na Tabela 02.
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Com relacdo ao Imposto de Renda de Pessoa Juridica — IRPJ e a
Contribuicdo Social sobre o Lucro Liquido — CSLL, no caso de empresa optante
pelo Lucro Presumido, destaca-se que esse regime de tributacdo leva em
consideracdo um percentual de presuncao de 8% (oito por cento), estabelecido
pela legislacéo, sobre o faturamento, no caso de receitas provenientes de venda
de mercadorias, exceto venda de combustivel para consumo, e aplica-se a
aliguota de 15% (quinze por cento) par apuragéo do IRPJ (FABRETTI, 2017).

No caso da CSLL, o percentual de presuncao € de 12% (doze por cento)
sobre o faturamento e aplicacdo de aliquota de 9% (nove por cento) sobre o valor
presumido (FABRETTI, 2017).

No entanto, a metodologia proposta por Resende et al. (2013), contempla
0s percentuais de 4,80% e 2,88%, com relacdo a apuracédo do IRPJ e da CSLL,
respectivamente, a serem aplicados diretamente sobre a Receita Bruta de
Vendas.

Com relacao aos custos e despesas fixas, como nao foi possivel averiguar
o impacto desses sobre cada produto, de forma minuciosa, questionou-se ao
sécio proprietario qual seria o valor aproximado desses gastos mensais.

Diante do valor apresentado pelo mesmo, foi aplicada a equacgao 1,
conforme apresentado anteriormente, chegou-se a um percentual de 10%.

Por fim, com relac&o ao lucro desejado, 0 sdcio proprietario informou que
0 objetivo da empresa é de auferir lucros liquidos, ap6s a apuracéo de todos os

tributos, de pelo menos 5%.
Nesse sentido, a equacéao 3 ficou assim definida:

Custo da mercadoria vendida
Preco de Venda = 29,33% +10% +5%

1
100

Com base na equacéo 3, os precos de venda dos itens coletados foram
reconstruidos de acordo com a metodologia proposta (PVM) e comparados aos
precos de venda apresentados pelo sécio proprietario (PVP), por meio do teste
T para dados dependentes conforme Tabela 03:



Tabela 03. Resultado do test T para dados dependentes.
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Fornecedor  Médias (R$) dF Estatistica t Valor-p
PVP =11,98

F1 37 -0,60752 0,5472
PVM = 12,08
PVP = 28,35

F2 44 0,8674 0,3904
PVM = 27,56
PVP = 7,03

F3 13 -2,5845 0,0226*
PVM = 7,40
PVP =10,35

F4 109 4,2576 0,000*
PVM = 9,55
PVP = 75,63

F5 18 3,7979 0,001*
PVM = 67,46
PVP = 23,73

F6 39 -7,3547 0,000*
PVM = 25,28
PVP =5,73

F7 34 0,47709 0,6364
PVM = 5,57
PVP = 8,36

F8 17 -1,3789 0,1858
PVM = 8,43
PVP = 3,79

F9 18 1,3196 0,2035
PVM = 3,74
PVP =9,48

F10 8 2,0672 0,0725
PVM =8,46

Dados: *significativo (existe diferenga entre os dados)

FONTE: Adaptado da ferramenta estatistica R.

Conforme pode ser verificado nos resultados apresentados na Tabela 03,

cuja analise foi dividida pelos fornecedores, os precos de venda calculados pela

metodologia proposta por Resende et al. (2013) (PVM), quando comparados

com os precos de venda adotados pelo socio proprietario (PVP), apresentaram

diferencas estatisticas com relacdo aos fornecedores F3, F4, F5 e F6, ou seja,

as médias dos precos séo diferentes ao nivel de 95% de confianca. Aos demais

fornecedores, F1, F2, F7, F8, F9 e F10, as médias apresentadas para 0s pre¢cos

de venda séo estatisticamente semelhantes, ao nivel de confianga de 95%.
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Percebe-se que, aos fornecedores F3 e F6, os precos de vendas
calculados pela metodologia proposta por Resende et al. (2013) foram maiores
que os precos de venda apresentados pelo sécio proprietario, enquanto os
precos de venda dos fornecedores F4 e F5 calculados pela empresa sao
superiores aos precos de venda sugeridos pela metodologia adotada.

Enfim, precos, na definicho de Bruni e Fama (2004) representam a
importancia recebida pela entidade em fungcdo da oferta de seus produtos e
servicos, sendo que esse valor recebido deve ser suficiente para cobrir todos os

custos e ainda fornecer lucro.

5. CONSIDERACOES FINAIS

O presente artigo teve o objetivo de analisar e demonstrar como ocorre o
processo de formacdo de preco em uma empresa comercial do setor de
papelaria, objetivando na realizagdo de um estudo do processo de formacgao de
preco de uma empresa comercial do setor de papelaria, e um comparativo com
base na metodologia proposta pelo Servico de Apoio as Micro e Pequenas
Empresas de Minas Gerais — Sebrae.

Com relacao aos custos e despesas fixas, como nao foi possivel averiguar
o impacto desses sobre cada produto, de forma minuciosa, questionou-se ao
sécio proprietario qual seria o valor aproximado desses gastos mensais, € 0
mesmo informou determinados valores para serem analisados na metodologia.

Utilizou-se a metodologia proposta por Resende et al. (2013), apurando-
se 0s custos das mercadorias (custo de aquisi¢do + impostos ndo recuperaveis
+ frentes + seguros — descontos), e realizou-se o levantamento da carga
tributaria incidente sobre as vendas, bem como aquela que impacta o resultado.

Conforme pode ser verificado nos resultados apresentados na Tabela 03,
os precos de venda calculados pela metodologia proposta por Resende et al.
(2013) (PVM), quando comparados com os prec¢os de venda adotados pelo sécio
proprietario (PVP), apresentaram em maiores quantidades de itens semelhanca
estatisticamente de 95% para os precos de venda.

Nesse sentido, entende-se que 0 sOcio proprietario apresenta bom
conhecimento de sua estrutura de custos e da precificagao utilizada, pois a

maioria dos itens estudados tem precos de venda calculados, por meio de
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metodologia especifica, bem aproximados aos precos de venda adotados pela
organizagao.

Entende-se também que o so6cio proprietario deve também obedecer ao
mercado em que esta inserido, onde ndo ha tanta flexibilizacdo na pratica dos
precos a serem adotados.

Enfim, se conclui que o preco de venda sem davidas é uma ferramenta de
extrema importancia ao conhecimento do empreendedor/administrator, uma vez
que saber calcular corretamente o preco de venda no seu negocio, obtera
melhores resultados na empresa, até porque, 0s precos obtidos no mercado
deveréo ser suficientes para recompensar os ativos investidos e da cobertura de

Seus custos.
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