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RESUMO

Esta pesquisa tem como objetivo de verificar a importancia da formagéo do precgo de venda
na gestdo das industrias moveleiras da regido Oeste de Santa Catarina, bem como fazer uma
andlise da importancia que estas industrias dao aos fatores que determinam esta precificacéo
de seus produtos. A pesquisa caracteriza-se como descritiva. Quanto aos procedimentos de
coleta de dados € pesquisa de campo com aplicacdo de questionario. No que se refere ao
tratamento e andlise dos dados é quantitativa. A amostra € composta por industrias
moveleiras da regido. Os resultados apontam que apesar de muitas industrias saberem da
importancia dos fatores relacionados a formacdo do preco de venda e gestdo dos custos
envolvidos alguns gestores ainda ndo estdo sob conhecimento de tudo o que ocorre na
empresa, falta um maior aprofundamento e percepcdo da importancia de cada fator que
envolve custo, preco de venda e gestéo.

Palavras-Chaves: Preco de venda. Industrias moveleiras. Custos. Gest&o.

1 INTRODUCAO

Quando se fala em usuérios da informag&o contébil deve-se imaginar que no contexto
geral todos recebem diversas informacdes que ajudam a tomar decisdes sobre o que fazer,
quais as melhores op¢bes para que as industrias tenham um melhor desenvolvimento. Os
usuarios tém como objetivo analisar o desempenho que a indUstria teve em um determinado
periodo, mas para que isso seja possivel é necessario que seja feita analises e comparacGes
que ocorreram no periodo (NIYANA; SILVA 2011).

A contabilidade auxilia na organizacdo de estratégias que definam quais as metas das
industrias e os melhores procedimentos para que possam alcancar grandes resultados, desta
forma, a contabilidade desenvolveu-se buscando responder todos os anseios da sociedade

tendo como um objetivo gerar informagOes para a tomada de decisdes (FAVERO, 2011).
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Neste sentido verifica-se a importancia da contabilidade de custos, cujo objetivo é
determinar os custos dos produtos e também definir o valor que o produto devera ter para
entrar no mercado. Silva e Lins (2014) apontam que pre¢os dos produtos e servi¢os ndo séo
inteiramente determinados pelos custos, mas também pelo mercado. No entanto, um sistema
de apuracédo de custo preciso € indispensavel tanto no processo de apuracdo de custos para
fins de publicacdo das demonstracBes contabeis, quanto no processo de tomada de deciséo
da empresa.

Silva e Lins (2014) afirmam ainda que o lucro que as industrias almejam alcancar esta
na diferenca entre os gastos ocorridos e 0 preco que ira vender o produto. Sendo assim, as
indUstrias devem ter certa atencdo nos controles efetuados na area de custos e também na
formacéo do preco de venda.

Diante do exposto apresenta-se a questdo problema: Qual a importancia da formacao
do preco de venda na gestao das industrias moveleiras da regido Oeste de Santa Catarina? O
objetivo da pesquisa € verificar a importancia da formacgéo do prego de venda na gestdo das
industrias moveleiras da regido Oeste de Santa Catarina, assim como fazer uma analise dos
métodos utilizados pelas mesmas na contabilizacdo e rateio destes custos envolvidos para
chegar ao valor final do produto.

Este estudo justifica-se pela importancia da formacdo do prego de venda para uma
boa gestdo das industrias, apontando as principais influéncias e anélises desenvolvidas para
chegar a um valor final. Martins (2008) afirma que para saber administrar o preco de venda
de um produto, € necessario conhecer os custos do mesmo, além disto, é de extrema
necessidade conhecer também o preco dos concorrentes, a estratégia da empresa, a demanda,
o valor de produtos substitutos, entre outros fatores. Desta forma o responsavel tera mais

seguranca e assertividade na precificacao de seus produtos.
2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Neste topico da pesquisa sdo apresentadas algumas definices para embasar a
pesquisa, abordam-se os custos envolvidos na fabricagdo do produto, a formacéo do prego de
venda e sua importancia na gestdo, trazendo também assuntos relacionados a pesquisa a fim

de dar maior consisténcia aos dados coletados.

2.1 A IMPORTANCIA DA GESTAO NO SETOR INDUSTRIAL
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As indastrias devem utilizar pardmetros para uma melhor formacdo de preco e
conseguir competir com o mercado, 0 ambiente econdmico atual possui alta competitividade
e com isso a exigéncia de qualidade se torna ainda maior onde os custos sdo fundamentais
para a estratégia de formacéo de preco.

Callado, Miranda e Callado (2013), afirmam que as informagbes gerenciais sao
essenciais para o bom funcionamento de qualquer empresa, e que se utilizadas de forma
correta representam um aumento de competitividade e uma gestdo de qualidade.

A empresa industrial tem como finalidade transformar matérias-primas em produtos,
obtendo assim lucro. Como qualquer outra empresa, a industria necessita de uma boa gestdo
para obter resultados mais satisfatérios, e uma das ferramentas indispensavel, além da
contabilidade gerencial que auxilia nas tomadas de decisdes, € a contabilidade de custos, que
por sua vez atende na parte dos custos na fabricacdo de cada produto, e que tem relacdo com
o valor final do mesmo (FRANCO, 1996).

2.2 CONTABILIDADE DE CUSTOS

A contabilidade de custos teve sua importancia reconhecida apds a Revolugdo
Industrial, onde se percebeu a necessidade de informagcfes maiores e precisas para uma
tomada de decis&o correta (BRUNI; FAMA, 2012). A partir da revolugo, ainda segundos 0s
autores, as empresas passaram a ndo apenas a trocar mercadorias, mas a adquirir matérias-
primas para transforma-las em produtos, sendo assim, este produto criado era uma agregacao
de diversos materiais e esforcos de producdo, criando assim os custos de producdo ou
fabricacéo.

Os custos sdo determinados para que se atinja e determine o lucro, além de controle
de operacOes e tomada de decisbes, contribuindo através das informacdes geradas pela
contabilidade de custos na determinagéo dos custos dos insumos da producéo, na elaboracéo
dos or¢amentos, politicas de reducéo de desperdicios, tempo, custos relacionados a producéo
ou em qualquer area da empresa (MEGLIORINI, 2012).

Megliorini (2012) reforca que a contabilidade de custos auxilia na solucdo de
problemas relacionados ao preco de venda, ao valor minimo de um produto em determinada

ocasido, o quanto 0 mesmo contribui para o lucro da empresa, entre outros.
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Ribeiro (2014) cita que a contabilidade de custos também é chamada de Contabilidade
Industrial, pois como o nome j& diz, é aplicada as empresas industriais, abrangendo o
patrimonio destas, auxiliando na formacéo de precos e controle dos custos, que por sua vez
séo todos os gastos ocorridos na fabrica e que segundo Megliorini (2002) sdo classificados
de diversas formas para atender cada finalidade, seguindo assim alguns critérios de
apropriagéo e rateio.

O custo impacta diretamente no preco de venda do produto, quanto maior o custo
total, maior tende a ser o valor do mesmo, e assim sucessivamente, diante disto percebe-se a

importancia da contabilidade de custos na gestdo e controle da empresa.
2.3 FORMACAO DO PRECO DE VENDA

A formacéo do preco de venda segundo Souza e Diehl (2009) é dificil e complexa,
pois de um lado estd a empresa necessitando de um lucro e ja com um custo inicial unitéario
do produto, e de outro estd o cliente que ja impbs um limite de preco que esta disposto a
pagar. Sendo assim é de grande importancia segundo Santos apud da Silva (2013), que para
que seja feito um bom célculo do preco de venda, é necessario focar na maximizacdo do
lucro, atender as expectativas do mercado e otimizar os niveis de producao.

Para a fixac&o do preco de venda dos produtos devem ser considerados alguns fatores
como 0s custos, despesas, impostos, demanda do produto, concorrentes, e o lucro desejado
(VICECONTI; DAS NEVES, 2013). Neste mesmo sentido, a determinacdo de um adequado
preco de venda é fundamental, e que os resultados econémicos e financeiros dependerao da
eficacia na estratégia de precos.

Bruni e Fama (2012) também citam que ha trés processos muito importantes que
devem ser levados em conta na formacéo do preco, sendo eles, os custos, 0 consumidor € 0
concorrente. O preco baseado nos custos, segundo 0s autores sdo mais simples e ha quem
diga que seja mais justo também, neste processo ndo é necessario preocupar-se com possiveis
reajustes em funcdo da demanda, o valor praticado esta acima dos custos.

No processo baseado no consumidor, consiste em néo levar em conta 0 custo do
vendedor, e sim o valor que o produto tem para 0 consumidor, o quanto ele estaria disposto
a pagar (BRUNI; FAMA, 2012). Ja o processo baseado na concorréncia, que segundo os
mesmos autores é onde as empresas prestam pouca atencdo a demanda e aos custos e passam

a analisar a concorréncia, que por sua vez determina o valor a praticar.
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Em relacdo aos métodos utilizados na formacéo do preco de venda, Viceconti e Das
Neves (2013), citam quatro deles: i) com base no custo por absorcao; ii) com base no custo
de transformacdo; iii) com base no custo varidvel; e iv) com base no rendimento sobre o
capital empregado

O prego com base no custo por absor¢do é onde todas as despesas operacionais, custos e
a margem de lucro desejada sdo somados no custo unitario do produto, obtendo-se assim o
preco de venda. O preco com base no custo de transformacéo, é a soma de mao de obra direta
e custos indiretos de fabricacdo, assim segundo os que utilizam este método afirmam que
como os produtos que possuem um maior custo de transformacéao representam um esforco
produtivo maior, a margem de lucro deve ser calculada levando em conta 0 mesmo e néo o
custo pleno ou por absorcgdo (VICECONTI; DAS NEVES, 2013).

No caso do preco com base no custo variavel, Viceconti e Das Neves (2013)
comentam que a margem de lucro é somada apenas com 0s custos e despesas variaveis, a
vantagem é que este método permite aceitar pedidos com precos de compra inferiores ao
custo unitério total de producdo, é necessario apenas que o pre¢o de venda seja maior que a
soma dos custos e despesas variaveis por unidade para que a margem de contribuicdo (prego
de venda menos despesas e custos variaveis) seja positiva, contribuindo para a amortizacdo
dos custos e despesas fixos.

No que se refere ao preco com base no rendimento sobre o capital empregado,
Viceconti e Das Neves (2013) afirmam que a diferenca entre este método e o de custo por
absorcdo é o fato de a margem de lucro sobre vendas ser determinada como porcentagem do

capital empregado pela empresa.
2.4 ESTUDOS RELACIONADOS

A tese de conclusdo do curso de doutorado em Administragdo de Empresas de
Bernardi (2005) teve como objetivo apresentar e validar um modelo simples e eficaz para a
precificacdo dos produtos destas industrias. A amostra da pesquisa foram dez industrias da
regido do ABC Paulista. Ao final da pesquisa verificou-se da importancia do prego de venda
e sua influéncia no crescimento e sucesso da empresa sua ofertante.

A pesquisa de Souza et al (2006) teve como objetivo estudar empresas do noroeste
do Parand, analisar os processos de tomada de decisdo relacionados com estimacao de custos

e formacdo do prego em empresas de produgdo por encomenda, verificar se os sistemas de

REVISTA .
JECNOLOGICA ISSN 2358-9221
AV _ﬁ\‘ V.6, n®1-20171 Ouce.ff



140

suporte a decisdo usados para auxiliar 0s gerentes nesses processos sdo adequados e se ha
necessidades ndo supridas por esses sistemas. No entanto, a pesquisa constatou que sao
grandes as dificuldades enfrentadas pelas empresas quando estimam seus custos e
estabelecem o preco de venda de seu produto ou servico, foi constatado também que o
processo de elaboracdo de cada produto é analisado para que seja definido o preco de venda
e sdo varios os fatores avaliados para a tomada de decisdo. Em relagdo aos sistemas, 0s
mesmos possuem uma deficiéncia no auxilio nas tomadas de decisbes, ndo sdo
suficientemente dinamicos para se adaptarem as necessidades exigidas pelas empresas
estudadas.

O estudo de Canever (2008) teve como objetivo evidenciar as principais estratégias e
métodos de formacdo do preco de venda, utilizados em industrias do Estado de Santa
Catarina, tendo como parametro o numero de empregados. A amostra € composta por 12
industrias do estado de Santa Catarina. Os resultados encontrados demonstram que as
indUstrias catarinenses estdo inseridas em um mercado competitivo tendo como fator
indispensavel de sucesso a qualidade do produto. A estratégia de pre¢o de venda mais adotada
pelas industrias estudadas é a de igualar ao preco dos concorrentes.

O trabalho de Do Nascimento e Lopes (2010) teve como objetivo analisar a
determinacdo de precos no setor moveleiro da cidade de Santa Maria (RS). Para isso,
realizou-se uma analise das teorias que abordam o assunto. Foram aplicados questionarios a
dez empresas do setor, a fim de determinar o método utilizado pelas empresas para a
precificacdo de seus produtos. Os resultados da pesquisa mostraram que as empresas
moveleiras de Santa Maria (RS) precificam seus produtos adicionando uma margem aos
custos do produto fabricado, ou seja, para a precificacdo dos produtos, é considerado
principalmente os custos envolvidos em sua fabricacéo.

O estudo de Da Silva (2013) teve como objetivo descrever um processo de geracdo
de conhecimento de custos e de formacdo de preco de venda para depois, através de uma
abordagem intervencionista, identificar os fatores que propiciam a implementacdo deste
conhecimento nas pequenas industrias. A amostra da pesquisa foram trés pequenas industrias
de Sdo Paulo - SP. A possibilidade de conhecimento aos proprietarios destas industrias
resultou em uma maior seguranca na formacao do preco de venda e negociacdo com seus

clientes além de melhorias no controle de custos.

3 METODOLOGIA DA PESQUISA
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No que se refere a abordagem do problema, a pesquisa caracteriza-se como descritiva.
Quanto aos procedimentos de coleta de dados é pesquisa de campo com aplicacdo de
questionario. No que se refere ao tratamento e analise dos dados € quantitativa. A pesquisa
descritiva tem como principal objetivo a descricdo das caracteristicas da populacdo ou
fendmeno ou estabelecimento de relacBes entre varidveis. Envolve técnicas de coletas de
dados, como observacao sistematica (FIGUEIREDO, et al. 2012).

O questionario segundo Gil (2002), é um instrumento de coleta constituido por uma
série de perguntas, que devem ser respondidas por escrito sem a presenca do entrevistador
para que este ndo interfira nas respostas dadas. O método quantitativo tem como a finalidade
a analise de caracteristica de algum tipo de fato ou fenémeno, também as avaliaces de
programas ou o isolamento de chaves. Empregam-se artificios quantitativos sendo que seus
objetivos sdo classificados como coleta sistematica de dados sobre as populagdes
pesquisadas. Nesse método podem se utilizar varias técnicas como as entrevistas,
questionarios e também os formularios que sdo muito utilizados (MARCONI; LAKATOS,
2010).

O questionario foi adaptado do estudo de Renato Monteiro da Silva (2013), levando
em consideracdo também a revisdo bibliogréafica sobre o assunto. O mesmo foi direcionado
a populacdo da pesquisa, industrias cadastradas no Sindicato da Inddstria Madeireira e
Moveleira do Vale do Uruguai (Simovale) que se refere as industrias moveleiras da regido
Oeste de Santa Catarina, j& a amostra € composta por nove industrias que responderam o

questionario.
4 ANALISE DOS DADOS

Neste topico é apresentada a analise dos dados obtidos através do questionario
aplicado a amostra da pesquisa, nove industrias do setor moveleiro responderam, os dados

seguem abaixo:
4.1 CARACTERIZACAO DOS RESPONDENTES

A primeira pergunta foi em relacdo & area de atuacdo dos respondentes dentro da

empresa, conforme tabela 01.
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Tabela 01: Area de atuagio do respondente

Cargo N° de respostas Percentual
Socio 2 22%
Diretor Industrial/ comercial/ Financeiro 1 11%
Gerente Administrativo/ Financeiro 5 56%
Contador 0 0%
Outros: Administrativo / Projetos / Or¢camentos 1 11%
Total 9 100%

Fonte: dados da pesquisa, 2016.

Dos respondentes entrevistados cinco séo diretores administrativo ou financeiro,
totalizando 56%, dois sdo socios, um € diretor industrial e um que possui outro cargo
(administracdo/projetos/orcamentos). Questionou-se também a experiéncia do respondente

na empresa, conforme dados do Gréfico 01.

Gréfico 01: Experiéncia na empresa

Superior a 10 anos

entre 1 e 3 anos

(o} 1 2 3 4 5

Fonte: Dados da pesquisa, 2016.

A maioria dos entrevistados possui uma experiéncia significativa na empresa o que
nos permite obter respostas de pessoas que ja tem conhecimentos precisos para a analise do
preco de venda. Apenas um entrevistado possui menos que trés anos de experiéncia na
industria, do restante, quatro possuem entre 5 a 10 anos e outros quatro acima de 10 anos.

A formacéo dos respondentes também foi algo de questionamento, tendo o grau de

formacéo de cada um na Tabela 02.

Tabela 02: Formacao dos respondentes

Formacao N° de respostas Percentual

Superior Incompleto 0 0%
Superior Completo 7 78%
Pés- Graduacédo 0 0%
Outros 2 22%
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Total: | 9 | 100%

Fonte: Dados da pesquisa, 2016.

Na Tabela 02 ha resultados relacionados a formacg&o dos entrevistados, que por sua
vez sdo em sua maioria com 78% (correspondente a sete pessoas) das respostas ensino
superior completo enquanto dois marcaram a opg¢do outro, um afirmando possuir ensino
médio e o outro ensino fundamental, sendo estes ultimos, socios de duas das empresas da
amostra. No Grafico 02 é possivel observar os dados relacionados ao género dos

respondentes.

Grafico 02: Género dos respondentes

Feminino

Masculino

(o) 1 2 3 4 5 6

Fonte: Dados da pesquisa, 2016.

Das nove pessoas entrevistadas, cinco sdo mulheres, totalizando 56% dos

entrevistados e quatro sdo homens, totalizando estes 44%.

4.2 CARACTERIZACAO DA EMPRESA

A primeira pergunta relacionada a caracterizagdo da empresa buscou identificar qual
era o0 tamanho da empresa em questao, esta informacéo esta apresentada na Tabela 03.

Tabela 03: Tamanho da empresa

Quantidade de funcionarios N° de respostas Percentual
Até 10 funcionarios 5 56%
De 11 até 20 funcionarios 2 22%
De 21 até 30 funcionarios 0 0%
Acima de 31 funcionarios 2 22%
Total: 9 100%

Fonte: Dados da pesquisa, 2016.
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Conforme a Tabela 03, a maioria das industrias é de micro e pequeno porte, ou seja,
cinco industrias possuem até 10 funcionarios, equivalente a 56% das entrevistadas, duas
possuem de 11 até 20 funcionarios e apenas duas inddstrias da amostra possuem acima de 31
funcionarios.

Questionou-se também sobre a contabilidade das empresas, como é feita, se de forma
terceirizada, na propria empresa ou até mesmo se ndo é feita de forma satisfatoria, conforme
Gréfico 03.

Grafico 03: A contabilidade da industria

Escritorio de contabilidade

Na prépria empresa

Fonte: Dados da pesquisa, 2016.

Em relacdo & contabilidade da empresa a maioria ainda possui seus controles
vinculados a um escritdrio de contabilidade, equivalente a 89% (8 entrevistados), enquanto
que um é feito na propria empresa. O regime tributério adotado pelas empresas também foi

um guesito a ser questionado, de acordo com o Grafico 04.
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Gréfico 04: Regime tributario

Simples Nacional

Lucro Real

0} 1 2 3 4 5 6 7 8

Fonte: Dados da pesquisa, 2016.

O Gréafico 04 demonstra que sete das nove entrevistadas possuem como regime
tributério o Simples Nacional o que corresponde a 78% das respostas e duas adotam o Lucro
Real equivalendo a 22%. Foi essencial ter conhecimento dos controles internos da empresa,

saber de que forma é feito, € o0 que nos mostra a Tabela 04.

Tabela 04: Controles internos.

Forma de controle N° de respostas Percentual
Manualmente 3 33%
Em planilhas eletrdnicas 3 33%
Sistema Informatizado de Informacdo (ERP) 3 33%
Total: 9 100%

Fonte: Dados da pesquisa, 2016.

Os controles internos sao feitos de forma manual (em trés industrias), em planilhas
eletrdnicas (também em trés industrias) e o restante no Sistema Informatizado de Informacéo
(ERP). O que demonstra que ha uma necessidade de melhorias seja para dar maior agilidade

ou até mesmo gerar maior confianca nos controles internos das mesmas.
4.3 FORMACAO DO PRECO DE VENDA

Foram questionados assuntos relacionados a formag&o do preco de venda da empresa
entrevistada, buscou-se saber qual era a pessoa responsavel pelo assessoramento e orienta¢éo
financeira voltada a formacdo do preco dos produtos da empresa, cujos dados estdo

representados na Tabela 05.
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Tabela 05: Assessoramento e orientacdo financeira na formacéo do preco de venda.
Responsavel Formacdo do Preco de venda N° de respostas Percentual

Contador Externo 0 0%
Contador Interno 0 0%
Consultor 0 0%
Controller 1 11%
Responsavel Interno pela area de custos 7 78%
N&o Fazemos isso de forma satisfatoria 1 11%
Total: 9 100%

Fonte: Dados da pesquisa, 2016.

A Tabela 5 demonstra que o assessoramento da questdo de formacdo do preco de
venda em sete empresas, ou 78% da amostra, é feito pelo responsavel interno da area de
custos. Em uma das industrias é feito pelo Controller e em outra o assessoramento ndo é feito
de forma satisfatoria ainda.

Verificou-se que a maioria das empresas analisadas dispde de uma pessoa que orienta
a formacdo do preco de venda, sdo empresas com maior gestdo, com responsaveis pela area
com o conhecimento necessario, passando informacdes consistentes na hora de tomar
decisbes como o correto preco de venda (SILVA, 2016). Conforme Bernardi (2005) é de
extrema importancia para o sucesso da empresa. No caso das empresas que ndo fazem de
forma satisfatoria, estas sim terdo grande dificuldade em lidar com decisGes relacionadas a
preco de venda e gestdo de custos.

A correta formacao do preco de venda influencia em diversos fatores essenciais para
0 sucesso da empresa, diante disto, questionou-se sobre a importancia dada a estes fatores na
hora da precificacdo dos produtos. Avaliou-se por meio de escala likert de 5 pontos sendo 1
para ndo importante até 5 para extremamente importante, a importancia de um adequado
preco de venda para a empresa, em relacdo a diversos fatores. A Tabela 06 apresenta a

estatistica descritiva dos resultados.

Tabela 06: Importancia de uma correta formacado do preco de venda

Fatores Minimo Maximo Média
Aumentar o faturamento 3 5 4,78
Melhorar a Margem de Lucro 3 5 4,44
Diminuir as Dividas com Bancos 4 5 4,78
Diminuir Dividas com Impostos 3 5 4,33
Melhorar o Fluxo de Caixa 3 5 4,55
Ter custos competitivos 3 5 4,78
Aumentar a satisfacdo dos Clientes 3 5 4,67
Inovar / Desenvolver Novos Produtos 4 5 4,88
Melhorar a Qualificacdo dos Funcionarios 3 5 4,56
Melhorar Controles Financeiros 4 5 4,67

Fonte: Dados da pesquisa, 2016.
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Por meio da Tabela 06 é possivel verificar que dentre os fatores avaliados o que foi
considerado mais importante para os entrevistados foi uma correta formagéo do preco de
venda para obter inovagdo e desenvolvimento de novos produtos, com média de 4,88, logo
apos com média de 4,78, é de grande importancia uma correta formacao de preco de venda
para que haja o aumento do faturamento, diminuicdo das dividas com bancos e obter custos
competitivos.

Todos os fatores da tabela ficaram com um grau de importancia alto o que indica que
as entrevistadas avaliam que a adequada precificacdo de seus produtos, contribui de forma
expansiva no desenvolvimento da empresa.

Assim segue nas demais tabelas questdes relacionadas ao conhecimento dos
profissionais em relacdo aos acontecimentos na empresa, a frequéncia de alguns quesitos na
mesma, e a importancia de alguns fatores na hora da precificacao dos produtos.

Buscou-se saber na Tabela 07 sobre o conhecimento dos entrevistados com o que
acontece na empresa devido a extrema importancia deste assunto para uma boa gestdo e

maior seguranga dos mesmos na hora de tomar decisoes.

Tabela 07: Conhecimento com o0 que acontece na empresa

Fatores Minim | Maxim Média
Sei quando vou ter problemas de fluxo de caixa 3 5 411
Sei 0s custos dos produtos de forma precisa 3 5 4,44
Sei quando tenho estoques 4 5 4,78
Sei quais produtos dao mais lucro 3 5 4,78
Sei o faturamento necessario para cobrir 0s custos e despesas 4 5 4,67
Sei qual deveria ser o preco minimo dos produtos 3 5 4,44
Sei quando a empresa deu lucro no més 4 5 4,78
Sei do fluxo de caixa realizado do més 4 5 4,78
Sei quais clientes estdo inadimplentes 3 5 4,56

Fonte: Dados da pesquisa, 2016.

A Tabela 07 apresenta o grau de conhecimento dos entrevistados com o0s
acontecimentos da empresa em uma escala de 1 para nunca até 5 para sempre. Os fatores que
ficaram com a maior média que foi de 4,78 e que, portanto possuem maior conhecimento dos
entrevistados é o volume de estoque que a empresa possui, quais 0s produtos que ddo maior
lucro, a situacdo da empresa no més, se deu lucro ou ndo e o fluxo de caixa no més.

Em seguida, também com um grau de conhecimento alto, estd o fato de perceber
quando havera problemas de fluxo de caixa, com média de 4,11, qual devera ser o preco
minimo dos produtos para que haja lucro ou para que cubra os custos fixos, com média de

4,44 e o conhecimento dos custos dos produtos de forma precisa tambem com média de 4,44.
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Questionou-se também a frequéncia de alguns quesitos em relacdo as empresas

entrevistadas, conforme a Tabela 08.

Tabela 08: Frequéncia dos quesitos em relacdo a empresa

Quesitos Minimo Maximo Média
O mercado de atuacdo da empresa é concorrido 3 5 4,67
Contabilidade como suporte na formag&o do preco de venda 1 5 3,56
O preco de venda influencia na demanda de produtos 3 5 4,67
Atende a demanda de produtos no mercado na atualidade 3 5 4,44

Fonte: Dados da pesquisa, 2016.

A Tabela 08 traz a frequéncia de alguns quesitos em relacdo a empresa, em uma escala
de 1 para nunca até 5 para sempre. O que mais acontece segundo os respondentes, com média
de 4,67 cada, € a alta concorréncia no mercado de atuacdo da empresa e a influéncia que o
preco de venda causa na demanda dos produtos o que consequentemente, se torna um fator
importantissimo no resultado que a empresa pode obter.

Um quesito que ndo acontece sempre, porém com frequéncia relativamente alta € o
atendimento por parte das industrias da demanda de produtos no mercado atual com 4,44 de
média. Por fim o quesito que ocorre com menos frequéncia que o0s outros é o suporte da
contabilidade na formacéo do prego de venda, isto porque conforme a tabela 04, a pessoa que
atua no assessoramento e orientacdo relacionada a custos e formacéo do preco de venda na
maioria dos casos é o responsavel interno pela area de custos.

O préximo questionamento foi relacionado a relevancia que a empresa atribui a
alguns quesitos na hora de precificar seus produtos. Os dados podem ser analisados na Tabela
09.

Tabela 09: Relevancia atribuida aos quesitos para formacao do preco de venda

Quesitos Minimo Maximo Média
Percentual de lucro desejado 3 5 4,67
Despesas variaveis (impostos, comissdes, fretes). 2 5 4,33
Preco dos Concorrentes 2 5 3,67
Demanda do mercado 4 5 4,33
Custos Fixos (mao-de-obra, aluguel de fabrica) 3 5 4,67
Custos Variaveis (matéria-prima) 3 5 4,67

Fonte: Dados da pesquisa, 2016.

Como mostra a Tabela 09, os quesitos mais relevantes para as empresas entrevistadas
na formacdo do preco de venda, com uma média de 4,67 cada é o percentual de lucro
desejado, os custos fixos e variaveis, 0 que indica que muitas empresas preocupam-se com
0s custos envolvidos na formacdo do preco de seus produtos assim como obter resultados

satisfatérios com a venda dos mesmos.
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Em segundo grau de relevancia esta a demanda do mercado e as despesas com
impostos, com 4,33 de média. O preco dos concorrentes foi o fator que obteve menor
relevancia, com media de 3.67. Isso demonstra um olhar mais interno dentro da propria

empresa, € menor para fatores externos.
5 CONSIDERACOES FINAIS

O objetivo do trabalho foi de verificar a importancia da formacao do preco de venda
na gestdo das industrias moveleiras da regido Oeste de Santa Catarina, bem como fazer uma
andlise da importancia e relevancia que estas industrias d&o aos fatores que determinam esta
precificacdo dos produtos. Para atingir o objetivo foi aplicado um questionario em nove
industrias do setor.

Analisou-se através dos dados obtidos que a maioria das inddstrias observa com
maior relevancia fatores internos, como seu resultado, custos fixos e varidveis, tratando com
menor relevancia os fatores externos como prego dos concorrentes.

A partir dos dados obtidos, percebeu-se ainda que apesar de a maioria das industrias
terem um assessoramento adequado na hora de formar o preco de venda, ainda tem aquelas
que ndo possuem 0 assessoramento necessario, enquanto alguns gestores estdo percebendo a
extrema necessidade de uma correta formacdo do preco de venda e sua influéncia na
continuidade da empresa, outros ainda ndo perceberam ou até mesmo estdo acomodados com
0 método até entdo utilizado, todavia, muito provavelmente, em médio prazo, irdo apresentar
problemas de sobrevivéncia.

Haja vista a importancia de pessoas capacitadas para entdo identificar oportunidades,
que por muitas vezes sdo passadas por despercebida ou até mesmo, mal interpretadas pelos
gestores. Em muitos casos 0 menor preco a ser praticado no produto ndo consiste em apenas
ser aquele que so6 gera lucro, mas sim em casos de falta de demanda ser aquele que mesmo
gerando prejuizo contribuiu com uma margem de contribuigdo positiva para cobrir 0s custos
e despesas fixas da industria.

O trabalho contribui para novas pesquisas na area envolvendo tanto industrias do
setor como industrias diversas para fins de comparacédo e de possiveis métodos de gestdo e
precificacdo de regides diferentes a fim de analisar também a questéo cultural verificando se

ha diferencas de gestao de regido para regido e os métodos utilizados em cada caso.
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