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Resumo 

O processo de formação de preços não é apenas uma forma de transformar a empresa em uma repassadora de 

custos; deve-se objetivar ganhos e manter-se competitiva, atrativa e sólida no mercado. Contudo, o que se vê, 

principalmente em pequenas empresas, é o tratamento deste assunto de forma simplista e descuidada. E as 

consequências de decisões inadequadas na formação dos preços de bens e serviços, a curto, médio ou longo 

prazo, pode ser fatal para a organização. Assim, a presente pesquisa buscou investigar como a estrutura de custos 

é utilizada para formação de preços de vendas de serviços de um salão de beleza localizada no interior de Minas 

Gerais. Para tanto, a metodologia aplicada configurou-se em pesquisa bibliográfica e seguiu as normas e 

preceitos de um estudo de caso de natureza quantitativa. Por meio dos dados coletados, observou-se que os 

valores praticados apresentam margens bem variadas. Enquanto o valor de alguns serviços pode ser considerado 

como valores que sugerem prejuízos, outros possuem uma margem de lucro bastante significativa. Diante do 

exposto, a proprietária do salão deve direcionar seus esforços para que haja sempre um maior número de clientes 

que desejam serviços mais elaborados em detrimento daqueles mais simples, ou ainda, que os serviços de menor 

preço estejam atrelados a outros de preços mais elevados. Não obstante, generalizando e não se levando em 

conta a quantidade de cada serviço prestado por mês, o salão de beleza possui ótimos ganhos, o que significa que 

ser um negócio rentável no mercado local onde atua. 
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1. INTRODUÇÃO 

 

A formação de preços, diferentemente do que muitos pensam a respeito, trata-se de 

um processo de importância para as organizações; muito mais do que simplesmente acumular 

custos e acrescentar uma margem de lucro, o estudo e analise dos gastos e lucros 

direcionaram a empresa para ganhos ou perdas expressivas, mantendo-se forte e competitiva 

ou perecendo no mercado onde atua. Contudo, o que se vê frequentemente, principalmente em 

pequenas empresas, é o tratamento deste assunto de forma simplista e descuidada. Vale 

lembrar que, erros no processo de formação de preços podem não ter efeitos negativos sobre a 

empresa de imediato; mas a longo prazo, os efeitos da má gestão de custos podem acarretar 
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em problemas sérios. Desse modo, para que o gerenciamento de gastos e ganhos produza 

consequências satisfatórias, alguns princípios devem ser observados (VIEIRA, 2013). 

Assim, a presente pesquisa buscou resposta para a pergunta: Como a utilização da 

estrutura da contabilidade de custos para a formação de preços de venda, especificamente de 

serviços oferecidos por um salão de beleza? Assim, como objetivo geral, analisar como a 

estrutura de custos é utilizada para formação de preços de vendas em um salão de beleza 

localizado na cidade de Lagoa Dourada – MG.  

Especificamente, foi realizado um levantamento bibliográfico sobre contabilidade de 

custos e formação de preços de venda; investigou-se como ocorre o processo da formação de 

preço de venda e sua influência na sobrevivência e lucratividade das prestadoras de serviço e 

foi analisando, através de um estudo de caso, como a estrutura de custo influência na 

formação de preço dos serviços prestados no Salão de Beleza X para manter-se competitivo 

no mercado. 

Para tanto, a metodologia aplicada nessa investigação, configura-se uma pesquisa 

bibliográfica onde serão abordados temas e assuntos que influencia direta ou indiretamente 

quando uma empresa se propõe a identificar e analisar os principais itens influenciadores na 

formação do preço de venda de produtos e/ou serviços a serem ofertados aos diversos 

consumidores que se propõe a desembolsar certa quantia para usufruírem os mesmos. Seguiu 

as normas e preceitos de um estudo de caso de natureza quantitativa.  

Como vemos então, o processo de formação de preços é abrangente e complexo e, 

por isso, desafiador, justificando a escolha do tema. Conforme ainda corrobora Vieira (2013), 

lembrando que o processo de formação de preços não é apenas uma forma de transformar a 

empresa em uma repassadora de custos; deve-se objetivar ganhos e manter-se competitiva, 

atrativa e sólida no mercado.. Em muitos casos, as consequências de decisões inadequadas na 

formação dos preços de bens e serviços, a curto, médio ou longo prazo, pode ser fatal para a 

organização, havendo, portanto, necessidade e importância de se estudar e analisar mais a 

fundo o tema, de modo a resolver problemas existentes e prevenir futuros obstáculos para a 

empresa.  

O referencial teórico foi estruturado de modo sequencial e lógico de acordo com os 

conceitos e aplicações da contabilidade de custos. Assim, inicialmente far-se-á uma breve 

contextualização da contabilidade de custos, situando o leitor sobre sua trajetória histórica e 

destacando termos e classificações que representam o pano de fundo da contabilidade de 

custos. Após, comenta-se, em linha gerais, sobre os métodos de custeio bem como as 

características peculiares de cada um. Na sequência, são expostas as ferramentas para 



formação de preço baseada em custos e ainda se comenta sobre as peculiaridades do mercado 

de prestadora de serviços, na especificidade do ramo da beleza. 

 

2. REFERENCIAL TEÓRICO 

2.1. Contextualizando a contabilidade de custos  

 

A Revolução Industrial, instaurada na Europa no século XVIII e difundida 

mundialmente a partir do século XIX, culminou um expansão econômico-social de produção 

e, conforme explica Martins (2010), ocasionou na necessidade de criação de métodos e 

critérios para mensurar as riquezas auferidas pelo no setor em expansão. Assim, conforme 

comenta Vieira (2013), a preocupação inicial foi fazer da contabilidade uma forma de resolver 

os problemas de mensuração monetária dos estoques e do resultado, criando-se a campo da 

contabilidade de custos. Posteriormente, a Contabilidade de Custos foi se aprimorando 

constituindo uma ferramenta importante no plano gerencial, auxiliando no controle e tomada 

de decisões coerentes e adequadas, por meio de dados e resultados reais da empresa (ABBAS 

et. al., 2012). 

A palavra custo, etimologicamente vem do termo latino "costus" e o grego "kostos" e 

refere-se à quantidade que deve ser dada ou paga em troca por alguma coisa. Segundo o 

dicionário Aurélio (FERREIRA, 2008, p. 282), custo é definido como sendo a “quantia que 

uma coisa custou”. Ainda nesse sentido, Silveira et. al. (2017a) definem custo, como sendo 

todo e qualquer gasto relacionado à aquisição ou produção de mercadorias. Não obstante, 

Wernke (2017) comenta que custo engloba, desde a matéria-prima utilizada para fabricação 

até a depreciação das máquinas utilizadas no processo fabril; definida como sendo: 

 

os gastos efetuados para fabricar produtos ou prestar serviços. Portanto, em uma 

empresa industrial fatores como matérias-primas consumidas; salários e encargos 

sociais dos operários da fábrica; combustíveis, energia elétrica e água utilizada no 

processo fabril; seguro do prédio industrial; manutenção e depreciação das maquinas 

industriais, dos móveis e das ferramentas utilizadas no processo produtivo (entre 

outros itens empregados na produção) devem ser considerados custos (WERNKE, 

2017, p. 9). 

 

Assim, a Contabilidade de Custos, segundo Da Silva et. al. (2013, p. 553), “é a parte 

da ciência contábil que se dedica ao estudo racional dos gastos feitos para se obter um bem de 

venda ou de consumo, quer seja um produto, uma mercadoria ou um serviço”. Trata-se do 

ramo da gestão que auxilia no processo de tomada de decisão; que ajuda no controle das 



operações como um meio da empresa atingir seus objetivos, melhorando a saúde financeira e 

econômica da organização. 

Contudo, a área de custos possui termos e significados próprios, fazendo-se necessário 

uma breve explicação dos mesmos. Conforme comenta Wernke (2017), é imprescindível 

compreender corretamente os conceitos relacionados ao gerenciamento de custos e preços, 

para evitar interpretações inadequadas e assim possíveis erros na condução da organização. O 

Quadro 01 a seguir, expõe sucintamente as definições das principais terminologias deste 

campo: gastos, investimento, perdas, despesas, custos e desperdícios, segundo Wernke (2017) 

e Martins (2010). 

 

Quadro 01: Terminologias em custos  

TERMINOLOGIA DEFINIÇÃO 

Gastos São ocorrências nas quais a empresa contrai uma 

dívida devido à aquisição de recursos ou bens ou 

serviços que necessite para realizar suas operações 

costumeiras. 

Investimento São os gastos efetuados na aquisição de ativos  com a 

perspectiva de gerar benefícios atribuíveis a períodos 

futuros. 

Perdas São bens ou serviços consumidos de forma anormal e 

indesejada no ambiente das operações de uma 

empresa. 

Despesas Valor despendido voluntariamente com bens ou 

serviços utilizados para obter receita, de forma direta 

ou indireta para manutenção dos negócios da empresa. 

Custos  Gastos efetuados na produção de outros bens e 

serviços. 

Desperdícios Custos e despesas utilizados de forma não eficiente. 

Fontes: Wernke (2017) e Martins (2010). 

 

Wernke (2017, p.10) ainda apresenta um esboço (Figura 1), de forma clara e simples, 

representando a diferença entre os conceitos de custo e despesas, termos estes que podem 

apresentar certa comutação se não forem bem expostos: 

 

 

                     Figura 1: Distinção entre custos e despesas. Fonte: Wernke (2017, p.10). 

 



Ademais, dentro da análise de custos, é importante classificar algumas categorias 

específicas. Dentre as várias classificações existentes na literatura, adotaram-se as mais 

utilizadas gerencialmente, segundo Wernke (2017), de acordo com as formas de segregação: 

quanto à identificação no produto (custos diretos ou indiretos) e quanto ao volume produzido 

por período (custos variáveis e fixos). O Quadro 02 apresenta as definições de tais 

classificações. Além destas, o autor ainda acrescenta mais duas: os custos semivariáveis e os 

custos semifixos, como sugestões de intermédio entre estes os dois polos (fixo e variável). 

 

Quadro 02: Classificação dos custos 

CUSTOS DEFINIÇÃO 

Diretos Diretamente atribuíveis a cada produto fabricado no 

período, bastando existir uma medida de consumo. 

Indiretos Custos em que há dificuldade de identificá-los às 

unidades de produtos fabricados no período, 

acontecendo por intermédio de rateios. 

Variáveis Gastos cujo total do período está proporcionalmente 

relacionado com o volume de produção. 

Fixos Custos cujos valores totais tendem a permanecer 

constantes, não variando com o volume produzido. 

Semivariáveis Custos que têm variação no valor total pelo volume de 

unidades produzidas, mas não na mesma proporção.  

Semifixos Custos que têm valor total constante até certo volume 

de produção. 

 Fonte: Wernke (2017, p. 13, 14). 

 

Conforme exposto, faz-se necessário conhecer os conceitos e as definições 

relacionadas à Contabilidade de Custos, devido à sua variedade e especificidade. Ademais, 

conforme expõe Abbas et. al. (2012), por se tratar de uma das principais fontes de 

informações gerenciais para as empresas, as ferramentas fornecidas pela Contabilidade de 

Custos, podem influenciar diretamente sobre as ações presentes e futuras da organização. A 

seguir, são apresentados os métodos que contribuem para a geração de informações e tomada 

de decisões na contabilidade de custeio. Vale lembrar que, cada uma das práticas apresentadas 

possuem suas vantagens e desvantagens; a decisão entre a utilização de uma ou outra deverá 

considerar quais informações se deseja obter (ABBAS et. al., 2012). 

 

2.2. Métodos de custeio  

 

O custeio de produtos e serviços tem sido referenciado, conforme explica Martins 

(2010), como a função básica da contabilidade de custos. Dentre as várias funções de sua 

utilização, conforme comentam Abbas et. al. (2012), estão a determinação do valor dos 



objetos de custeio, a melhoria dos processos, a diminuição ou eliminação de desperdícios e 

sua consequente redução de custos, o auxilio na tomada de decisão entre produção ou 

terceirização, além da criação, eliminação, aumento e/ou diminuição de produtos da linha de 

produção. Como vemos, além do aspecto puramente contábil, os métodos de custeio adotados 

também são utilizados como fonte geradora de informações para a gestão empresarial. De 

acordo com Machado e Souza (2006, p. 45), de fato, “é a utilização de tais métodos que 

disponibiliza informações específicas que contribuem no controle dos custos, auxiliando na 

tomada de decisão”.  

Em relação à divisão dos métodos, Abbas et. al. (2012) em seus estudos sobre custeio 

comentam que, alguns autores incidem em tradicionais e contemporâneos. Segundo os 

referidos autores, os métodos tradicionais, são adequados em ambientes onde os custos com 

materiais diretos e mão de obra direta é predominante, uma vez que, consideram o 

comportamento dos custos como variável de acordo com a quantidade fabricada. Contudo, 

por serem métodos relacionados ao volume, já não são mais usuais às práticas das empresas, 

pois não atendem aos usuários com informações mais perfazes (ABBAS et. al., 2012). Dentre 

os métodos tradicionais cita-se o custeio por absorção, o método das seções homogêneas e o 

custeio variável.  

Já os métodos contemporâneos, dentre outros, o custeio baseado em atividades (ABC), 

é utilizado em ambientes que se examina a variação das atividades e dos produtos; observa-se 

a diminuição drástica da mão de obra direta, enquanto que os custos indiretos cresceram. A 

seguir no Quadro 03, são apresentadas as características básicas dos métodos de custeio 

apresentados, segundo Abbas et. al. (2012), Machado e Souza (2006) e Martins (2010). 

 

Quadro 03: Características sumarizadas dos métodos de custeio 

MÉTODO CARACTERÍSTICAS DO MÉTODO 

 

Custeio por absorção 

 

São os gastos relativos à fabricação dos produtos, total ou parcialmente prontos. É 

composto por três etapas: alocação dos custos aos centros de custos de produção; 

transferência dos valores dos centros de custos de apoio e alocação dos custos dos 

centros produtivos aos produtos que demandam suas atividades. Esse método só 

aloca os custos de produção, ou seja, apenas estes comporão o custo dos produtos. 

Sendo assim, as despesas não fazem parte. 

Seções homogêneas 

 

Rateio generalizado dos gastos, não apenas os custos, mas também as despesas, 

seguido de uma série de outros rateios que culminam com a alocação final aos 

produtos. 

Custeio Variável 

 

São os custos e despesas variáveis em nível de unidade do produto, sejam eles 

diretos ou indiretos, evitando as distorções causadas por rateios arbitrários de 

alocação dos custos fixos aos produtos. A não inclusão dos custos fixos no custo 

do produto permite melhor analise do desempenho da empresa. 

Custeio baseado em 

Atividades (Activity Based 

São os custos de acordo com o consumo de recursos pelas atividades e pelos 

produtos. O ABC utiliza-se da relação dos custos com as atividades 



Costing – ABC) 

 

desempenhadas, através do rastreamento, alocando de forma racional os custos 

indiretos de fabricação aos objetos de custeio.  

Fontes: Abbas et. al. (2012), Machado e Souza (2006), Martins (2010) 

 

Desse modo, conforme corrobora Wernke (2017, p. 23), método é “o caminho para 

chegar aos resultados pretendidos. Custeio significa atribuir valor de custo a um produto, 

mercadoria ou serviço”. Assim, as empresas podem recorre-se a um método de custeio para 

efetuar a formação do preço de venda a determinado bem ou serviço, assunto que será tratado 

no próximo tópico. 

 

2.3. Formação de preço de venda  

 

O processo de formação de preços de venda, conforme vários autores comentam - 

Sperling (2008), Martins (2010), Cunha e Fernandes (2013), Vieira (2013), Pavlack et. al., 

(2015), Wernke (2017); representa um dos assuntos mais importantes da empresa e merece a 

atenção da alta gestão. Cunha e Fernandes (2013) comentam que, a resposta para a questão 

“Por quanto devem ser vendidas os produtos/serviços?” é o alicerce de todas as atividades 

empresariais. Seu alto grau de relevância se deve ao fato deste tema esta relacionado à 

obtenção de resultados positivos ou negativos, favorecendo ou desestimulando a vitalidade da 

organização. Sperling (2008, p. 6) completa mencionando que, “o preço de venda é, sem 

dúvida, a ferramenta que produz os efeitos mais intensos e imediatos.” 

Nesse sentido, Vieira (2013) menciona que, a formação de preços está diretamente 

ligada ao volume de vendas, ao grau de eficiência em termos de resultados obtidos, ao nível 

de despesas, bem como às necessidades financeiras para o atendimento das operações 

projetadas, o grau de retorno do investimento e fatia de mercado desejada pela empresa. 

Desse modo, Sperling (2008) corrobora ao mencionar que, a mensuração do preço de venda 

não visa o simples aumento do faturamento da empresa, mas a combinação de preço e volume 

mais lucrativo. Segundo o mesmo autor, “o preço de venda deve ser justo para o consumidor e 

adequado para garantir a sobrevivência da empresa” (SPERLING, 2008, p. 6). O dilema 

instaurando entre: encontrar o melhor preço de venda X calcular o preço certo de venda traduz 

bem isso. 

Afinal, como então quantificar o bem ou serviço oferecido pelas empresas? Na 

literatura há diferentes métodos disponíveis. Contudo, conforme explica Sperling (2008), 

alguns fatores principais devem ser considerados. Segunda a autora, é preciso conhecer não 

somente o custo da mercadoria, mas também as características do mercado, o segmento da 



economia que atua, a linha de produtos da empresa, os preços dos concorrentes, os preços de 

produtos ou serviços similares ou substitutos e as estratégias de marketing da empresa. Estas 

análises constituem parâmetros para evitar com situações, conforme explica Vieira (2013), em 

que o preço fixado internamente constitui o melhor preço para a empresa em termos de 

resultado, mas não constitui o melhor preço em termos de mercado. “A análise e determinação 

das prováveis reações do consumidor, ante a prática de diferentes níveis de preços de vendas 

pela empresa, constituem uma das tarefas mais complexas para a gerência responsável pela 

projeção de vendas” (VIEIRA, 2013, p. 82). 

Assim, a formação do preço de venda deve ser formada a partir dos custos, mas 

também com base nas informações mercadológicas do setor onde atua, sendo realizada com 

ponderação e responsabilidade, livre de influências ou vícios comportamentais, objetivando a 

maximização dos lucros, mantendo a qualidade, atento aos anseios do mercado, que melhor 

aproveite os níveis de produção e alcance as metas de vendas projetadas (VIEIRA, 2008). 

Wernke (2017) defende quatro métodos para a formação do preço de venda: baseado no custo 

da mercadoria, baseado no preço da concorrência, baseado nas características do mercado e o 

método misto. O quadro 04 menciona as principais características de cada um segundo este 

autor. 

 

Quadro 04: Métodos de formação de preço 

MÉTODO CARACTERÍSTICA 

Baseado no custo da mercadoria Também conhecida como mark-up, adiciona-se uma 

taxa de marcação fixa a um custo base, de modo a 

cobrir os lucros desejados pela empresa.  

Baseado no preço da concorrência Determina-se os preços a partir da comparação dos 

preços dos concorrentes. Contudo, a adoção pura deste 

método compromete a lucratividade da empresa, uma 

vez que não se conhece a lucratividade da 

concorrência. 

Baseado nas características do mercado O conhecimento do mercado encaminha a empresa à 

decisão de vender o produto por preços mais altos, 

atingindo classes econômicas mais elevadas ou a um 

preço popular para atrair a atenção das camadas mais 

pobres. 

Misto Consiste na combinação dos custos envolvidos, do 

preço dos concorrentes e na característica do mercado.  

Fonte: Wernke (2017). 

 

Nesse sentido, Bruni e Famá (2004) corroboram a mencionarem que, as condições 

para a formação de preço, devem ser conduzidas levando em consideração primeiramente um 

preço-base; após critica-se o preço-base à luz das características existentes do mercado; testa-

se o preço às condições do mercado e finalmente fixa-se o preço mais apropriado com 



condições diferenciadas. Contudo, segundo estudos na área, o método de formação do preço 

de venda mais comum nas empresas é a partir do custo (mark-up), pois parte-se do 

pressuposto que o mercado absorverá os preços. “A finalidade do mark-up é cobrir a 

tributação sobre vendas, comissões sobre vendas, despesas administrativas fixas, despesas de 

vendas fixas, custos indiretos de produção fixos e margem de lucro” (SPERLING, 2008, p. 8). 

Desse modo Vieira (2013) define mark-up como sendo um valor adicionado ao custo, 

sendo expresso como um percentual do preço de venda, ou ainda como um aumento sobre um 

preço de varejo originalmente estabelecido. Utilizando o método de formação preços a partir 

do custo, Martins (2010) explica que, ocorre de dentro para fora, onde a empresa decidirá qual 

o método de custeio lhe servirá melhor. Martins (2010) ainda acrescenta que, nesse 

seguimento, o custeio por absorção é um dos critérios mais utilizados pelas empresas, mesmo 

apresentando algumas deficiências pelo fato de não considerar as condições de mercado e de 

apropriar as despesas fixas de forma arbitrária. 

A metodologia mark-up, segundo Vieira (2013, p. 89), tem a finalidade de cobrir os 

custos de:  

1. impostos sobre venda;  

2. taxas variáveis sobre vendas; 

3. despesas administrativas fixas; 

4. despesas de vendas fixas; 

5. custos indiretos de produção fixos; 

6. margem de lucro. 

 

Pavlack et. al. (2015) acrescentam que, o conhecimento da estrutura do processo 

produtivo poderá se constituir como vantagem competitiva nas empresas que utilizam o 

método baseado em custos. Uma vez se tem domínio nos processos cotidianos, as alterações 

necessárias para reavaliação do preço de venda constituirá tarefa fácil e estruturada, 

economizando tempo e esforços, bastando apenas a definição de uma taxa de marcação 

(mark-up) divisor ou multiplicador. A figura a seguir, retirada de Vieira (2013, p. 90) 

apresenta a formação do mark-up multiplicador e divisor. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 02: Formação do mark-up. 

Fonte: Vieira (2013, p. 90) 

 

Vieira (2013) esclarece que, independentemente do tipo de mark-up (seja 

multiplicador ou divisor) que se utiliza para formar o preço de venda, este terá o mesmo valor 

final; a escolha se dará apenas em termos de familiaridade e afinidade do gestor. Outro 

detalhe é observar que não basta aplicar um percentual sobre o custo e acreditar que pagará as 

despesas, impostos e ainda sobrar a margem de lucro estimada. Daí a importância da 

utilização do índice de marcação chamado mark-up. 

Uma vez já tratados os assuntos mais pertinentes sobre métodos de custeio e formação 

de preço de venda, situando-os sobre as principais noções e características de tais recursos far-

se-á, a seguir, uma breve menção do contexto cultural e econômico do ramo de estética e 

beleza com foco em salão de beleza, uma vez que o presente estudo se baseia em analisar a 

formação de preços de vendas em um salão de beleza do interior de Minas Gerais, estruturada 

nos custos. 

 

2.4. Prestadora de serviços com foco em salão de beleza 

 

Os serviços oferecidos no ramo de estética e beleza vêm se desenvolvendo e ganhando 

espaço mundialmente, uma vez que, influenciados pelas mídias e padrões de beleza, a 

preocupação com a saúde, a aparência e a autoestima conquistam a cada dia um número maior 

de pessoas.  Com isso, conforme comenta Holanda et. al. (2017), os profissionais da área da 

beleza precisam se atentar às novas tendências, buscando atender ou superar as expectativas 

com o serviço prestado, de modo a suprir as necessidades e desejos, conquistar e reter clientes. 



Afinal, conforme explicam os autores, “sem consumidor não há razão para abrir o tal 

negócio” (HOLANDA et. al., 2017, p. 12). 

Como o campo da indústria da beleza insere em desejos pessoais, tal mercado, 

conforme esclarecem Holanda et. al. (2017), tornou-se promissor, abrindo oportunidade para 

diversos segmentos especializados em tratamento de beleza como um todo, como salões de 

beleza, centros especializados, institutos de estética, cosméticos e tratamentos capilares. 

Segundo dados apresentados pela Sebrae (2015), os empreendimentos relacionados à beleza 

no Brasil se trata de um mercado em ascensão, o qual se verificou cresceu quase cinco vezes 

entre os anos de 2010 e 2015; e um aumento médio de 10% por ano de movimentação 

financeira no ramo. Segundo dados obtidos por meio da pesquisa realizada, Silveira et. al. 

(2017b) constataram que, o “ser” cabeleireiro é a arte de transformar os fios de cabelo de 

acordo com cada rosto, cada forma; e que a cada cliente atendido é necessário ter disposição 

para melhorar e inovar, visando sempre o melhor resultado possível, investindo em cursos e 

estudos, uma vez que se entende que o mercado é mutável e exigente. Os autores ainda 

complementam dizendo que, “este tipo de empreendimento, quando bem administrado e 

organizado, tende a atrair e fidelizar os clientes, pois fornece diversos serviços em apenas um 

lugar” (SILVEIRA et. al., 2017b, p. 12). 

Há uma diversidade dos serviços prestados pelos salões de beleza buscando atender as 

todas as necessidades da cliente naquele momento, agregando qualidade ao local e 

apreendendo o cliente como todo. Dentre as atividades, Silveira et. al. (2017b) pose-se citar: 

corte; coloração e descoloração; hidratações; alisamentos; "permanentes", penteados; 

escovação; lavagem e secagem de cabelos; mechas e luzes; serviços de manicure e pedicure; 

depilação; sobrancelha; massagem; limpeza de pele e maquiagem social. 

Sobre o serviço analisado no enfoque da influência da Contabilidade Custos na 

formação do preço, Silveira et. al. (2017b) constatou que há uma dificuldade entre os 

profissionais do salão de beleza em formar preço pois alegam que não há uma fórmula ou 

cálculo específico para essa área. Contudo, segundo a pesquisa de Duminelli (2012) a respeito 

do plano financeiro de um Salão de Beleza, apresentando os investimentos fixos estimados, 

pré-operacionais, capital de giro, faturamento, despesas fixas e variáveis, custo dos serviços 

prestados, depreciação, demonstrativo de resultado e a análise dos indicadores de viabilidade, 

constatou-se que o salão de beleza apresentava lucratividade, rentabilidade, baixo risco, 

concluindo-se por meio dos indicadores apresentados, era viável a abertura deste 

empreendimento. 

 



3. METODOLOGIA 

 

O método científico é um plano de ações, formado por um conjunto de regras e de 

procedimentos, com etapas e estratégias ordenadamente dispostos que possibilitam melhor 

diagnosticar e compreender uma realidade e, se possível, levar a novas descobertas. Assim 

sendo, a presente pesquisa busca um aprofundamento sobre o tema “Gerenciamento de custos 

e formação de preços de venda”, tratando-se de um estudo descritivo, de abordagem 

qualitativa, utilizando-se das estratégias bibliográfica/documental e estudo de caso. 

O estudo e aprofundamento teórico é uma fase muito importante e primordial para 

qualquer tipo de trabalho científico. É nesse primeiro contato que o pesquisador estabelece 

com assunto que lhe é de interesse que construirá o alicerce da investigação. Segundo 

Marconi e Lakatos (2003): 

 

A leitura constitui-se em fator decisivo de estudo, pois propicia a ampliação de 

conhecimentos, a obtenção de informações básicas ou específicas, a abertura de 

novos horizontes para a mente, a sistematização do pensamento, o enriquecimento 

de vocabulário e o melhor entendimento do conteúdo das obras (MARCONI e 

LAKATOS, 2003, p. 19). 

 

 Ainda nesse sentido, as autoras acrescentam que a obtenção do conhecimento é 

proveniente por intermédio da leitura continuada e constante. Marconi e Lakatos (2003, p. 19) 

dizem que é necessário ler muito e que ler significa conhecer, interpretar, decifrar, ter novas 

ideias, assimilar, desenvolver o espírito crítico, comparar, verificar e integrar o conhecimento. 

As autoras ainda nos atendam que, por tanta riqueza que o ato proporciona, é fundamental que 

se faça uma seleção de materiais adequados para estudo. 

Ademais, a pesquisa bibliográfica abrange toda bibliografia já tornada pública em 

relação ao tema de estudo e tem como finalidade contatar o pesquisador diretamente com as 

publicações acerca do assunto. Além disso, este tipo de pesquisa oferece meios para resolver 

problemas que ainda não se cristalizaram suficientemente. Dessa forma, conforme esclarece 

Marconi e Lakatos (2003), a pesquisa bibliográfica não é mera repetição do que já foi escrito, 

mas propicia o exame do tema sob novo enfoque ou olhar, chegando em novas conclusões. 

Como suporte teórico, foram selecionados artigos e trabalhos acadêmicos buscados através de 

pesquisas em banco de dados eletrônicos, bem como em sites institucionais, além dos livros 

impressos disponibilizados pela biblioteca do centro universitário. 

Identificado o problema de pesquisa e delimitado o tema, esta pesquisa será 

desenvolvida através de uma revisão de literatura de caráter quantitativo visando alcançar os 



objetivos almejados. Este método implica em um conjunto ordenado de procedimentos de 

busca por soluções, atento ao objeto de estudo. A condução da pesquisa, segundo Godoy 

(1995) ocorre com hipóteses claramente especificadas e variáveis operacionalmente definidas; 

preocupando-se com a medição objetiva e a quantificação dos resultados e buscando a 

precisão, evitando distorções na etapa de análise e interpretação dos dados. Como estratégia 

de investigação, a abordagem segui as normas e preceitos de um estudo de caso. Para Yin 

(2005, p. 32), “o estudo de caso é uma investigação empírica que investiga um fenômeno 

contemporâneo dentro de seu contexto da vida real”.  

 

4. RESULTADOS E DISCUSSÃO 

 

A presente pesquisa buscou analisar como métodos de custeio podem ser utilizados 

para formação de preços de vendas em um salão de beleza localizado na cidade de Lagoa 

Dourada – MG. O levantamento dos dados ocorreu durante o mês de abril do ano de 2019, 

pelas graduandas do curso de Contabilidade sendo que, uma delas, trata-se da proprietária do 

salão. 

Para encaminhamento dos cálculos e análise dos dados coletados, utilizou-se o sistema 

de custeio variável, conforme mencionado anteriormente no referencial teórico.  A 

metodologia de custeio variável foi selecionada como melhor instrumento, pois considera os 

custos e despesas variáveis em nível de unidade do produto, sejam eles diretos ou indiretos, 

evitando as distorções causadas por rateios arbitrários de alocação dos custos fixos aos 

produtos. A não inclusão dos custos fixos no custo do produto permite melhor análise do 

desempenho da empresa. Ademais, para otimizar a análise dos dados, optou-se por adotar o 

modelo referencial para apuração dos custos em serviços (figura 3) utilizado por Veronêz 

(2004). 

 

 

 

 

 

 

Figura 3 - Modelo referencial para apuração de custos em serviços. 

Fonte: Veronêz (2004, p. 45) 

 



O início do processo foi o levantamento de todos os serviços prestados; os quais foram 

relatados, que o salão pesquisado oferece serviços de maquiagem, unha de porcelana, design 

de sobrancelhas, design de sobrancelhas mais henna, microblading e depilação de buço. Após, 

realizou-se o levantamento dos recursos consumidos, com base no livro caixa da empresa. 

Essa etapa compreende a execução de todos os recursos relevantes consumidos na empresa 

para execução dos serviços e se trata da primeira etapa do modelo da Veronêz (2004) seguido 

(figura 3). Assim, os custos levantados foram organizados em forma de tabela (tabela 1). 

 

Tabela 1 – Levantamento qualitativo dos custos do salão 

Custos fixos e variáveis  

Mão-de-obra  

Água 

Luz 

Materiais diretos 

Imposto federal 

Aluguel 

Telefone 

Fonte: Dados da pesquisa de 2019/ Elaborada pelas autoras 

  

Subsequente, conforme esquema da figura 3, os custos foram classificados em custos 

variáveis (etapa 2) e custos fixos (etapa 3) e ordenados em tabela (tabela 2). Lembrando que, 

os custos variáveis são os gastos cujo total do período está proporcionalmente relacionado 

com o volume de produção e os custos fixos, custos cujos valores totais tendem a 

permanecer constantes, não variando com o volume produzido, conforme bibliografia 

consultada. 

 

    Tabela 2 – Classificação dos custos do salão 

Custo Variável Custo fixo 

 

Mão-de-obra  Imposto federal 

Água Aluguel 

Luz Telefone 

Materiais diretos  

Fonte: Dados da pesquisa de 2019/ Elaborada pelas autoras 

 

Uma vez identificados os recursos consumidos como variáveis e fixos, realizou-se o 

levantamento por meio de documentos e anotações realizadas pela proprietária no livro 

caixa, dos valores do consumo de cada item (tabela 3). 

 



Tabela 3 – Levantamento quantitativo dos custos do salão 

Custo Variável Valor do consumo (em R$) Custo fixo Valor do consumo (em R$) 

 

Água 20,00 Aluguel 400,00 

Luz 70,00 Telefone 30,00 

Materiais diretos 129,60 Imposto federal 55,90 

Mão-de-obra 998,00   

Total 1.217,60 Total 485,90 

Fonte: Dados da pesquisa de 2019/ Elaborada pelas autoras 

 

Na tabela 3 constam todos os gastos com os respectivos valores, compreendendo 

não só os elementos dos custos variáveis, mas também os fixos. Percebe-se que o valor da 

mão-de-obra é o que representa maior parte dos gastos. Além disso, no custo dos materiais 

diretos, estão inclusos todos os custos de materiais necessários para a realização de cada 

serviço prestado por pessoa. Desse modo, o valor total de R$ 179,55 compreende (tabela 

4): 

Tabela 4 – Valor dos produtos por pessoa 

Produto Valor (em R$) 

 

Cera 0,70 por pessoa 

Descartáveis 1,25 por pessoa 

Henna 2,60 por pessoa 

Materiais para unha de porcelana 20,00 por pessoa 

Maquiagem 35,00 por pessoa 

Microblading 70,00 por pessoa 

Fonte: Dados da pesquisa de 2019/ Elaborada pelas autoras 

 

A quarta etapa do modelo sugerido por Veronêz (2004) compreendeu os cálculo do 

custo de cada serviço prestado com base no custeio variável, onde somente os custos 

variáveis foram avaliados, conforme objetivo deste estudo. 

Tabela 5 – Custo total variável  

Custo Variável ( = ) Custo total 

Unitário 

Depilação do buço 16,40 

Design de sobrancelhas mais henna 18,30 

Unha de porcelana 35,70 

Design de sobrancelhas 17,00 

Microblading 85,70 

Maquiagem 50,70 

Fonte: Dados da pesquisa de 2019/ Elaborada pelas autoras 

 

O valor cobrado por cada serviço do salão de beleza, antes da aplicação da 

ferramenta mark-up para formação de preço é descrito a seguir, na tabela 6:  

 



Tabela 6 – Valores cobrados pelo salão antes da aplicação do mark-up 

Serviço 

 

Valor por pessoa 

Depilação do buço 5,00 

Design de sobrancelhas mais henna 30,00 

Unha de porcelana 80,00 

Design de sobrancelhas 20,00 

Microblading 350,00 

Maquiagem 75,00 

Fonte: Dados da pesquisa de 2019/ Elaborada pelas autoras 

 

O valor final desejado então é equivalente a 50 % do que deverá ser praticado. Assim, 

utilizando-se da ferramenta mark-up multiplicador, calculou-se o preço de venda ideal para 

cada serviço prestado. Vieira (2013) esclarece que, independentemente do tipo de mark-up 

(seja multiplicador ou divisor) que se utiliza para formar o preço de venda, este terá o mesmo 

valor final; a escolha se dará apenas em termos de familiaridade e afinidade do gestor. Outro 

detalhe é observar que não basta aplicar um percentual sobre o custo e acreditar que pagará as 

despesas, impostos e ainda sobrar a margem de lucro estimada. Daí a importância da 

utilização do índice de marcação chamado mark-up. Os dados foram encontrados por meio da 

fórmula apresentada na figura 2 e estão descritos a seguir (tabela 7). 

 

Equação do Mark-up multiplicador: Preço de venda / custo = R$ Valor ideal 

Preço de venda Mark-up:  (100 - 50) / 100 = 0,5 

 

Tabela 7 – Valores após utilização do Mark-up 

Serviço 

 

Valor por pessoa 

Depilação do buço 32,80 

Design de sobrancelhas mais henna 36,60 

Unha de porcelana 71,40 

Design de sobrancelhas 34,00 

Microblading 171,40 

Maquiagem 101,40 

Fonte: Dados da pesquisa de 2019/ Elaborada pelas autoras 

 

Realizando um comparativo entre os valores praticados atualmente pela prestadora 

de serviços e os preços ideias após aplicação da ferramenta mark-up, temos que:  

Serviço 

 

Valor por pessoa 

aplicado 

Valor ideal por 

pessoa  

Margem (%) 

Depilação do buço 5,00 32,80   -84,80 

Design de sobrancelhas mais henna 30,00 36,60 - 18,00 

Unha de porcelana 80,00 71,40 + 12,00 



Design de sobrancelhas 20,00 34,00   -41,20 

Microblading 350,00 171,40 + 104,20 

Maquiagem 75,00 101,40   -26,00 

Total 560,00 447,60  + 25,10 

Fonte: Dados da pesquisa de 2019/ Elaborada pelas autoras 

 

Pode-se observar então que os valores praticados por cada serviço apresentam margens 

bem variadas. Enquanto o valor de alguns serviços pode ser considerado como valores que 

causam prejuízos, outros em contrapartida possuem uma margem de lucro bastante 

significativa. Desse modo, os serviços mais laboriosos, delicados e que demandam mais 

tempo possuem um valor maior que os outros mais fáceis e simples de execução e os 

primeiros acabam suprindo os valores dos últimos. A microblanding aparece no topo dos 

serviços mais bem precificados e possui uma margem de lucro que ultrapassa 100% do valor 

ideal. Outros, por sua vez, como é o caso da depilação de buço, trata-se de um serviço não 

rentável, representando prejuízo para o salão.  

Assim, a proprietária do salão deve direcionar seus esforços para que haja sempre um 

maior número de clientes que desejam serviços mais elaborados em detrimento daqueles mais 

simples, ou ainda, que os serviços de menor preço estejam atrelados a outros de preços mais 

elevados. Não obstante, generalizando e não se levando em conta a quantidade de cada 

serviço prestado por mês, o salão de beleza possui ótimos ganhos, o que significa que ser um 

negócio rentável no mercado local onde atua. 

 

5. CONCLUSÃO 

 

O número de pequenos empreendedores vem crescendo e ganhando espaço a cada ano, 

principalmente as prestadoras de serviços. Não obstante, o ramo de estética e beleza vêm se 

desenvolvendo e aperfeiçoando mundialmente, uma vez que, influenciados pelos padrões de 

estética e beleza e preocupados com a saúde, a pessoas têm dado maior atenção às questões 

que envolvem sua aparência e autoestima.  Com isso, os profissionais da área da beleza 

precisam se atentar às novas tendências, buscar diversificar e otimizar seus serviços. 

Neste cenário, a precificação correta dos serviços oferecidos pelas organizações 

representa fator ímpar para a definição da escolha pelos clientes. Muito mais que buscar a 

empresa que possa satisfazer seus desejos e necessidades, o cliente está mais exigente e busca 

locais em que a qualidade está atrelada a um bom preço. Desse modo, muito além de repassar 

custos, a contabilidade de custos tem papel relevante na gestão de estratégias mercadológicas 



da empresa, objetivando ganhos e ainda manter a empresa competitiva, atrativa e sólida no 

mercado. Vale lembrar que, erros no processo de formação de preços podem não ter efeitos 

negativos sobre a empresa de imediato; mas em longo prazo, os efeitos da má gestão de custos 

podem acarretar em problemas sérios. 

Buscando responder à pergunta proposta: Como a utilização da estrutura da 

contabilidade de custos para a formação de preços de venda, especificamente de serviços 

oferecidos por um salão de beleza?, analisando como a estrutura de custos é utilizada para 

formação de preços de vendas em um salão de beleza localizado na cidade de Lagoa Dourada 

– MG, a pesquisa investigou sobre a utilização da estrutura da contabilidade de custos para a 

formação de preços de venda, especificamente de serviços oferecidos por um salão de beleza.  

Utilizou-se o método de custeio variável como caminho para definição das estratégias e a 

ferramenta mark-up multiplicador como subsídio na formação dos preços dos serviços.  

O salão de beleza oferece serviços diversificados, como maquiagem, unha de 

porcelana, design de sobrancelhas, design de sobrancelhas mais henna, microblading e 

depilação de buço. Os preços praticados pela proprietária eram estimativos de acordo com os 

custos que a mesma possui e não se tinha um controle mais rígido em relação aos seus reais 

lucros.  

Pode-se observar, por meio dos dados coletados e analisados, que o valor de alguns 

serviços estão abaixo do valor ideal calculado, apresentando-se como prejuízos para a 

empresa; outros em contrapartida, possuem uma margem de lucro bastante significativa, 

representando serviços rentáveis. No geral, oferecendo todos os serviços por mês de maneira, 

mais ou menos homogênea, o salão de beleza possui ótimos ganhos, o que significa que ser 

um negócio rentável no mercado local onde atua. Tais informações só puderam ser 

descortinadas, verificadas e compreendidas por meio da utilização da estrutura da 

contabilidade de custos para a formação de preços de venda Mark-up, realçando a importância 

dos estudos dessa ciência para a sociedade empresarial. 

Ademais, pretende-se com a realização desta pesquisa, divulgação dos resultados de 

forma a ampliar ideias e estudos na área contábil para interessados da comunidade acadêmica 

e também recrutadores, gestores e demais colaboradores que buscam conhecimento como 

forma de melhorar e ampliar suas práticas e que poderão ser aplicados na realidade das 

empresas. 
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