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Resumo

O processo de formagdo de precos ndo é apenas uma forma de transformar a empresa em uma repassadora de
custos; deve-se objetivar ganhos e manter-se competitiva, atrativa e sélida no mercado. Contudo, 0 que se V&,
principalmente em pequenas empresas, € o tratamento deste assunto de forma simplista e descuidada. E as
consequéncias de decisBes inadequadas na formagdo dos precos de bens e servicos, a curto, medio ou longo
prazo, pode ser fatal para a organizacdo. Assim, a presente pesquisa buscou investigar como a estrutura de custos
é utilizada para formacéo de pregos de vendas de servi¢os de um saldo de beleza localizada no interior de Minas
Gerais. Para tanto, a metodologia aplicada configurou-se em pesquisa bibliogréfica e seguiu as normas e
preceitos de um estudo de caso de natureza quantitativa. Por meio dos dados coletados, observou-se que 0S
valores praticados apresentam margens bem variadas. Enquanto o valor de alguns servicos pode ser considerado
como valores que sugerem prejuizos, outros possuem uma margem de lucro bastante significativa. Diante do
exposto, a proprietaria do saldo deve direcionar seus esforgos para que haja sempre um maior nimero de clientes
gue desejam servicos mais elaborados em detrimento daqueles mais simples, ou ainda, que os servi¢os de menor
preco estejam atrelados a outros de precos mais elevados. N&o obstante, generalizando e ndo se levando em
conta a quantidade de cada servico prestado por més, o saldo de beleza possui 6timos ganhos, o que significa que
ser um negdcio rentavel no mercado local onde atua.
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1. INTRODUCAO

A formagéo de pregos, diferentemente do que muitos pensam a respeito, trata-se de
um processo de importancia para as organizagdes; 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 vé frequentemente, principalmente em
pequenas empresas, € 0 tratamento deste assunto de forma simplista e descuidada. Vale
lembrar que, erros no processo de formacao de precos podem ndo ter efeitos negativos sobre a

empresa de imediato; mas a longo prazo, os efeitos da ma gestdo de custos podem acarretar
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em problemas sérios. Desse modo, para que o gerenciamento de gastos e ganhos produza
consequéncias satisfatdrias, alguns principios devem ser observados (VIEIRA, 2013).

Assim, a presente pesquisa buscou resposta para a pergunta: Como a utilizacdo da
estrutura da contabilidade de custos para a formacgdo de pregos de venda, especificamente de
servigos oferecidos por um saldo de beleza? Assim, como objetivo geral, analisar como a
estrutura de custos € utilizada para formacgdo de precos de vendas em um saldo de beleza
localizado na cidade de Lagoa Dourada — MG.

Especificamente, foi realizado um levantamento bibliogréafico sobre contabilidade de
custos e formacéo de precos de venda; investigou-se como ocorre 0 processo da formacao de
preco de venda e sua influéncia na sobrevivéncia e lucratividade das prestadoras de servigo e
foi analisando, através de um estudo de caso, como a estrutura de custo influéncia na
formacdo de preco dos servicos prestados no Saldo de Beleza X para manter-se competitivo
no mercado.

Para tanto, a metodologia aplicada nessa investigacdo, configura-se uma pesquisa
bibliografica onde serdo abordados temas e assuntos que influencia direta ou indiretamente
guando uma empresa se prop@e a identificar e analisar os principais itens influenciadores na
formacdo do preco de venda de produtos e/ou servigos a serem ofertados aos diversos
consumidores que se propde a desembolsar certa quantia para usufruirem os mesmos. Seguiu
as normas e preceitos de um estudo de caso de natureza quantitativa.

Como vemos entdo, o processo de formacdo de precos é abrangente e complexo e,
por isso, desafiador, justificando a escolha do tema. Conforme ainda corrobora Vieira (2013),
lembrando que o processo de formacdo de precos ndo é apenas uma forma de transformar a
empresa em uma repassadora de custos; deve-se objetivar ganhos e manter-se competitiva,
atrativa e sélida no mercado.. Em muitos casos, as consequéncias de decisdes inadequadas na
formacéo dos precos de bens e servicgos, a curto, médio ou longo prazo, pode ser fatal para a
organizacgdo, havendo, portanto, necessidade e importancia de se estudar e analisar mais a
fundo o tema, de modo a resolver problemas existentes e prevenir futuros obstaculos para a
empresa.

O referencial teérico foi estruturado de modo sequencial e l6gico de acordo com 0s
conceitos e aplicagcdes da contabilidade de custos. Assim, inicialmente far-se-4& uma breve
contextualizagdo da contabilidade de custos, situando o leitor sobre sua trajetoria historica e
destacando termos e classificagdes que representam o pano de fundo da contabilidade de
custos. Apo6s, comenta-se, em linha gerais, sobre os métodos de custeio bem como as

caracteristicas peculiares de cada um. Na sequéncia, sd0 expostas as ferramentas para



formacgéo de prego baseada em custos e ainda se comenta sobre as peculiaridades do mercado
de prestadora de servigos, na especificidade do ramo da beleza.

2. REFERENCIAL TEORICO

2.1. Contextualizando a contabilidade de custos

A Revolucdo Industrial, instaurada na Europa no século XVIII e difundida
mundialmente a partir do século XIX, culminou um expansao econdmico-social de producéao
e, conforme explica Martins (2010), ocasionou na necessidade de criacdo de métodos e
critérios para mensurar as riquezas auferidas pelo no setor em expansao. Assim, conforme
comenta Vieira (2013), a preocupacdo inicial foi fazer da contabilidade uma forma de resolver
0s problemas de mensuracdo monetaria 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 decisBes 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 a quantidade que deve ser dada ou paga em troca por alguma coisa. Segundo o
dicionario Aurélio (FERREIRA, 2008, p. 282), custo ¢ 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 a aquisicdo ou producdo de mercadorias. Ndo obstante,
Wernke (2017) comenta que custo engloba, desde a matéria-prima utilizada para fabricacéo

até a depreciacdo das maquinas utilizadas no processo fabril; definida como sendo:

o0s gastos efetuados para fabricar produtos ou prestar servigos. Portanto, em uma
empresa industrial fatores como matérias-primas consumidas; salarios e encargos
sociais dos operéarios da fabrica; combustiveis, energia elétrica e agua utilizada no
processo fabril; seguro do prédio industrial; manutencgdo e depreciagdo das maquinas
industriais, dos méveis e das ferramentas utilizadas no processo produtivo (entre
outros itens empregados na producéo) devem ser considerados custos (WERNKE,
2017, p. 9).

Assim, a Contabilidade de Custos, segundo Da Silva et. al. (2013, p. 553), “¢ a parte
da ciéncia contabil 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 servi¢o”. Trata-se do

ramo da gestdo que auxilia no processo de tomada de deciséo; que ajuda no controle das



operagdes como um meio da empresa atingir seus objetivos, melhorando a saude financeira e
econOmica da organizagéo.

Contudo, a area de custos possui termos e significados proprios, fazendo-se necessario
uma breve explicacdo dos mesmos. Conforme comenta Wernke (2017), é imprescindivel
compreender corretamente os conceitos relacionados ao gerenciamento de custos e precos,
para evitar interpretacdes inadequadas e assim possiveis erros na condu¢do da organizagdo. O
Quadro 01 a seguir, expde sucintamente as definicbes das principais terminologias deste
campo: gastos, investimento, perdas, despesas, custos e desperdicios, segundo Wernke (2017)
e Martins (2010).

Quadro 01: Terminologias em custos

TERMINOLOGIA DEFINICAO

Gastos S80 ocorréncias nas quais a empresa contrai uma
divida devido a aquisicdo de recursos ou bens ou
servicos que necessite para realizar suas operacfes
costumeiras.

Investimento Sao os gastos efetuados na aquisicdo de ativos com a
perspectiva de gerar beneficios atribuiveis a periodos
futuros.

Perdas S&0 bens ou servigos consumidos de forma anormal e
indesejada no ambiente das operacbes de uma
empresa.

Despesas Valor despendido voluntariamente com bens ou
servicos utilizados para obter receita, de forma direta
ou indireta para manutencdo dos negécios da empresa.

Custos Gastos efetuados na producdo de outros bens e
Servicos.
Desperdicios Custos e despesas utilizados de forma néo eficiente.

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

Wernke (2017, p.10) ainda apresenta um esboco (Figura 1), de forma clara e simples,
representando a diferenca entre os conceitos de custo e despesas, termos estes que podem

apresentar certa comutagdo se nao forem bem expostos:

DESPESAS CUSTOS
Gastos voluntarios ocorridos no Gastos voluntarios efetuados no
ambiente administrativo ambiente fabril (industrial)

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




Ademais, dentro da andlise de custos, é importante classificar algumas categorias
especificas. Dentre as vérias classificacbes existentes na literatura, adotaram-se as mais
utilizadas gerencialmente, segundo Wernke (2017), de acordo com as formas de segregacao:
quanto a identificacdo no produto (custos diretos ou indiretos) e quanto ao volume produzido
por periodo (custos variaveis e fixos). O Quadro 02 apresenta as definicGes de tais
classificaces. Além destas, o autor ainda acrescenta mais duas: 0s custos semivariaveis e 0s

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

Quadro 02: Classifica¢do dos custos

CUSTOS DEFINICAO

Diretos Diretamente atribuiveis a cada produto fabricado no
periodo, bastando existir uma medida de consumo.

Indiretos Custos em que ha dificuldade de identifica-los as

unidades de produtos fabricados no periodo,
acontecendo por intermédio de rateios.

Variaveis Gastos cujo total do periodo esta proporcionalmente
relacionado com o volume de producéo.

Fixos Custos cujos valores totais tendem a permanecer
constantes, ndo variando com o volume produzido.

Semivariaveis Custos que tém variacdo no valor total pelo volume de
unidades produzidas, mas ndo na mesma propor¢ao.

Semifixos Custos que tém valor total constante até certo volume

de producéo.

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

Conforme exposto, faz-se necessario conhecer o0s conceitos e as definicGes
relacionadas a Contabilidade de Custos, devido a sua variedade e especificidade. Ademais,
conforme expde Abbas et. al. (2012), por se tratar de uma das principais fontes de
informacBes gerenciais para as empresas, as ferramentas fornecidas pela Contabilidade de
Custos, podem influenciar diretamente sobre as acdes presentes e futuras da organizagdo. A
seguir, sao apresentados os métodos que contribuem para a geracao de informacdes e tomada
de decisGes na contabilidade de custeio. Vale lembrar que, cada uma das praticas apresentadas
possuem suas vantagens e desvantagens; a decisdo entre a utilizacdo de uma ou outra devera

considerar quais informacdes se deseja obter (ABBAS et. al., 2012).
2.2. Métodos de custeio
O custeio de produtos e servigos tem sido referenciado, conforme explica Martins

(2010), como a fungédo bésica da contabilidade de custos. Dentre as varias fungdes de sua

utilizagcdo, conforme comentam Abbas et. al. (2012), estdo a determinacdo do valor dos




objetos de custeio, a melhoria dos processos, a diminuicdo ou eliminagdo de desperdicios e
sua consequente reducdo de custos, o auxilio na tomada de decisdo entre producédo ou
terceirizacdo, além da criacdo, eliminacdo, aumento e/ou diminui¢do de produtos da linha de
producdo. Como vemos, além do aspecto puramente contabil, os métodos de custeio adotados
também sdo utilizados como fonte geradora de informagdes para a gestdo empresarial. De
acordo com Machado e Souza (2006, p. 45), de fato, “é a utilizacdo de tais métodos que
disponibiliza informacdes especificas que contribuem no controle dos custos, auxiliando na
tomada de deciséo”.

Em relacdo a divisdo dos métodos, Abbas et. al. (2012) em seus estudos sobre custeio
comentam que, alguns autores incidem em tradicionais e contemporaneos. Segundo 0S
referidos autores, os métodos tradicionais, sdo adequados em ambientes onde 0s custos com
materiais diretos e mdo de obra direta é predominante, uma vez que, consideram o
comportamento dos custos como varidvel de acordo com a quantidade fabricada. Contudo,
por serem métodos relacionados ao volume, ja ndo sdo mais usuais as praticas das empresas,
pois ndo atendem aos usuarios com informacgdes mais perfazes (ABBAS et. al., 2012). Dentre
0s metodos tradicionais cita-se o custeio por absor¢cdo, 0 método das se¢cBes homogéneas e 0
custeio variavel.

J& 0s métodos contemporaneos, dentre outros, o custeio baseado em atividades (ABC),
é utilizado em ambientes que se examina a variacao das atividades e dos produtos; observa-se
a diminuicdo drastica da mao de obra direta, enquanto que os custos indiretos cresceram. A
seguir no Quadro 03, sdo apresentadas as caracteristicas basicas dos métodos de custeio
apresentados, segundo Abbas et. al. (2012), Machado e Souza (2006) e Martins (2010).

Quadro 03: Caracteristicas sumarizadas dos métodos de custeio

METODO CARACTERISTICAS DO METODO

Custeio por absorcéo S40 os gastos relativos a fabricacdo dos produtos, total ou parcialmente prontos. E
composto por trés etapas: alocacdo dos custos aos centros de custos de producao;
transferéncia dos valores dos centros de custos de apoio e alocagdo dos custos dos
centros produtivos aos produtos que demandam suas atividades. Esse método s6
aloca os custos de producdo, ou seja, apenas estes comporao o custo dos produtos.
Sendo assim, as despesas ndo fazem parte.

SecBes homogéneas Rateio generalizado dos gastos, ndo apenas 0s custos, mas também as despesas,
seguido de uma série de outros rateios que culminam com a alocacdo final aos
produtos.

Custeio Variavel Sao os custos e despesas varidveis em nivel de unidade do produto, sejam eles

diretos ou indiretos, evitando as distor¢des causadas por rateios arbitrarios de
alocacdo dos custos fixos aos produtos. A ndo inclusdo dos custos fixos no custo
do produto permite melhor analise do desempenho da empresa.

Custeio  baseado  em | Sdo os custos de acordo com o consumo de recursos pelas atividades e pelos
Atividades (Activity Based | produtos. O ABC utiliza-se da relacdo dos custos com as atividades




Costing — ABC) desempenhadas, através do rastreamento, alocando de forma racional os custos
indiretos de fabricacdo aos objetos de custeio.

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

Desse modo, conforme corrobora Wernke (2017, p. 23), método ¢ “o caminho para
chegar aos resultados pretendidos. Custeio significa atribuir valor de custo a um produto,
mercadoria ou servi¢o”. Assim, as empresas podem recorre-se a um método de custeio para
efetuar a formacdo do preco de venda a determinado bem ou servico, assunto que sera tratado

no préximo topico.

2.3. Formacdao de preco de venda

O processo de formacdo de pregos de venda, conforme varios 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
atencdo da alta gestdo. Cunha e Fernandes (2013) comentam que, a resposta para a questdo
“Por quanto devem ser vendidas 0s produtos/servi¢os?” € 0 alicerce de todas as atividades
empresariais. Seu alto grau de relevancia se deve ao fato deste tema esta relacionado a
obtencdo de resultados positivos ou negativos, favorecendo ou desestimulando a vitalidade da
organizacdo. Sperling (2008, p. 6) completa mencionando que, “o prego de venda ¢, sem
davida, a ferramenta que produz os efeitos mais intensos e imediatos.”

Nesse sentido, Vieira (2013) menciona que, a formacdo de precos esta diretamente
ligada ao volume de vendas, ao grau de eficiéncia em termos de resultados obtidos, ao nivel
de despesas, bem como as necessidades financeiras para o atendimento das operacdes
projetadas, o grau de retorno do investimento e fatia de mercado desejada pela empresa.
Desse modo, Sperling (2008) corrobora ao mencionar que, a mensuracdo do preco de venda
néo visa o simples aumento do faturamento da empresa, mas a combinacgéo de preco e volume
mais lucrativo. Segundo o mesmo autor, “o pre¢o de venda deve ser justo para o consumidor e
adequado para garantir a sobrevivéncia da empresa” (SPERLING, 2008, p. 6). O dilema
instaurando entre: encontrar o melhor preco de venda X calcular o preco certo de venda traduz
bem isso.

Afinal, como entdo quantificar o bem ou servico oferecido pelas empresas? Na
literatura ha diferentes métodos disponiveis. Contudo, conforme explica Sperling (2008),
alguns fatores principais devem ser considerados. Segunda a autora, é preciso conhecer nédo

somente o custo da mercadoria, mas também as caracteristicas do mercado, o0 segmento da




economia que atua, a linha de produtos da empresa, 0s precos dos concorrentes, 0s precos de
produtos ou servicos similares ou substitutos e as estratégias de marketing da empresa. Estas
analises constituem parametros para evitar com situacdes, conforme explica Vieira (2013), em
que o preco fixado internamente constitui o melhor preco para a empresa em termos de
resultado, mas ndo constitui o melhor preco em termos de mercado. “A analise ¢ determinacao
das provaveis reacdes do consumidor, ante a pratica de diferentes niveis de pregos de vendas
pela empresa, constituem uma das tarefas mais complexas para a geréncia responsavel pela
projecao de vendas” (VIEIRA, 2013, p. 82).

Assim, a formacdo do preco de venda deve ser formada a partir dos custos, mas
também com base nas informacGes mercadoldgicas do setor onde atua, sendo realizada com
ponderacdo e responsabilidade, livre de influéncias ou vicios comportamentais, objetivando a
maximizacdo dos lucros, mantendo a qualidade, atento aos anseios do mercado, que melhor
aproveite os niveis de producdo e alcance as metas de vendas projetadas (VIEIRA, 2008).
Wernke (2017) defende quatro métodos para a formacéo do preco de venda: baseado no custo
da mercadoria, baseado no preco da concorréncia, baseado nas caracteristicas do mercado e o
método misto. O quadro 04 menciona as principais caracteristicas de cada um segundo este

autor.

Quadro 04: Métodos de formac&o de preco

METODO CARACTERISTICA

Baseado no custo da mercadoria Também conhecida como mark-up, adiciona-se uma
taxa de marcacdo fixa a um custo base, de modo a
cobrir os lucros desejados pela empresa.

Baseado no preco da concorréncia Determina-se 0s precos a partir da comparagdo dos
precos dos concorrentes. Contudo, a adogdo pura deste
método compromete a lucratividade da empresa, uma
vez que ndo se conhece a lucratividade da
concorréncia.

Baseado nas caracteristicas do mercado O conhecimento do mercado encaminha a empresa a
decisdo de vender o produto por precos mais altos,
atingindo classes econdémicas mais elevadas ou a um
preco popular para atrair a atencdo das camadas mais
pobres.

Misto Consiste na combinagdo dos custos envolvidos, do
preco dos concorrentes e na caracteristica do mercado.

Fonte: Wernke (2017).

Nesse sentido, Bruni e Fama (2004) corroboram a mencionarem que, as condi¢Ges
para a formacéo de preco, devem ser conduzidas levando em consideracdo primeiramente um
preco-base; apos critica-se 0 preco-base a luz das caracteristicas existentes do mercado; testa-

se 0 preco as condigdes do mercado e finalmente fixa-se o0 preco mais apropriado com




condic@es diferenciadas. Contudo, segundo estudos na area, 0 método de formacéo do preco
de venda mais comum nas empresas € a partir do custo (mark-up), pois parte-se do
pressuposto que o mercado absorvera os precos. “A finalidade do mark-up é cobrir a
tributacdo sobre vendas, comissdes sobre vendas, despesas administrativas fixas, despesas de
vendas fixas, custos indiretos de producgéo 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 preco de venda, ou ainda como um aumento sobre um
preco de varejo originalmente estabelecido. Utilizando o método de formacédo precos a partir
do custo, Martins (2010) explica que, ocorre de dentro para fora, onde a empresa decidira qual
0 método de custeio lhe servird melhor. Martins (2010) ainda acrescenta que, nesse
seguimento, o custeio por absor¢do é um dos critérios mais utilizados pelas empresas, mesmo
apresentando algumas deficiéncias pelo fato de ndo considerar as condi¢es de mercado e de
apropriar as despesas fixas de forma arbitraria.

A metodologia mark-up, segundo Vieira (2013, p. 89), tem a finalidade de cobrir o0s

custos de:

impostos sobre venda;

taxas variaveis sobre vendas;
despesas administrativas fixas;
despesas de vendas fixas;

custos indiretos de producéo fixos;

o ok~ w D e

margem de lucro.

Pavlack et. al. (2015) acrescentam que, o conhecimento da estrutura do processo
produtivo poderd se constituir como vantagem competitiva nas empresas que utilizam o
método baseado em custos. Uma vez se tem dominio nos processos cotidianos, as alteracfes
necessarias para reavaliacdo do preco de venda constituira tarefa facil e estruturada,
economizando tempo e esforgcos, bastando apenas a definicdo de uma taxa de marcagédo
(mark-up) divisor ou multiplicador. A figura a seguir, retirada de Vieira (2013, p. 90)

apresenta a formacgé&o do mark-up multiplicador e divisor.



Mark-up multiplicador

Mark-up = Prego de venda ou  Mark-up = I
Custo 1 — soma das taxas percentuais

Mark-up divisor

Mark-up = 100 — Soma das taxas percentuais
100

Onde: Soma das taxas percentuais = soma dos valores expressos em percentuais que
influenciam no processo de formagio de pregos, como percentual de lucro desejado,
taxa percentual de despesas diversas, etc.

Figura 02: Formacgdo 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 preco de venda, este tera 0 mesmo valor
final; a escolha se dara apenas em termos de familiaridade e afinidade do gestor. Outro
detalhe é observar que nao basta aplicar um percentual sobre o custo e acreditar que pagara as
despesas, impostos e ainda sobrar a margem de lucro estimada. Dai a importancia da
utilizacdo do indice de marcagdo chamado mark-up.

Uma vez ja tratados os assuntos mais pertinentes sobre métodos de custeio e formacéo
de preco de venda, situando-os sobre as principais nogoes e caracteristicas de tais recursos far-
se-4, a seguir, uma breve menc¢do do contexto cultural e econdmico do ramo de estética e
beleza com foco em saldo de beleza, uma vez que o presente estudo se baseia em analisar a
formacédo de precos de vendas em um saldo de beleza do interior de Minas Gerais, estruturada

Nos custos.

2.4. Prestadora de servigos com foco em saléo de beleza

Os servigos oferecidos no ramo de estética e beleza vém se desenvolvendo e ganhando
espaco mundialmente, uma vez que, influenciados pelas midias e padrées de beleza, a
preocupacdo com a saude, a aparéncia e a autoestima conquistam a cada dia um nimero maior
de pessoas. Com isso, conforme comenta Holanda et. al. (2017), os profissionais da area da
beleza precisam se atentar as novas tendéncias, buscando atender ou superar as expectativas

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



Afinal, conforme explicam os autores, “sem consumidor ndo ha razdo para abrir o tal
negocio” (HOLANDA et. al., 2017, p. 12).

Como o campo da indastria 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 salGes de
beleza, centros especializados, institutos de estética, cosméticos e tratamentos capilares.
Segundo dados apresentados pela Sebrae (2015), os empreendimentos relacionados a beleza
no Brasil se trata de um mercado em ascensdo, o qual se verificou cresceu quase cinco vezes
entre 0s anos de 2010 e 2015; e um aumento médio de 10% por ano de movimentacao
financeira no ramo. Segundo dados obtidos por meio da pesquisa realizada, Silveira et. al.
(2017b) constataram que, 0 “ser” cabeleireiro € a arte de transformar os fios de cabelo de
acordo com cada rosto, cada forma; e que a cada cliente atendido é necessario ter disposicédo
para melhorar e inovar, visando sempre o melhor resultado possivel, investindo em cursos e
estudos, uma vez que se entende que o mercado é mutavel 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 servigcos em apenas um
lugar” (SILVEIRA et. al., 2017b, p. 12).

H& uma diversidade dos servicos prestados pelos salbes 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; coloracdo e descoloracdo; hidratacdes; alisamentos; “permanentes”, penteados;
escovacao; lavagem e secagem de cabelos; mechas e luzes; servigcos de manicure e pedicure;
depilacéo; sobrancelha; massagem; limpeza de pele e maquiagem social.

Sobre o servico analisado no enfoque da influéncia da Contabilidade Custos na
formacdo do preco, Silveira et. al. (2017b) constatou que hd uma dificuldade entre os
profissionais do saldo de beleza em formar preco pois alegam que ndo ha uma formula ou
calculo especifico para essa area. Contudo, segundo a pesquisa de Duminelli (2012) a respeito
do plano financeiro de um Saldo de Beleza, apresentando os investimentos fixos estimados,
pré-operacionais, capital de giro, faturamento, despesas fixas e varidveis, custo dos servigos
prestados, depreciacdo, demonstrativo de resultado e a analise dos indicadores de viabilidade,
constatou-se que o saldo de beleza apresentava lucratividade, rentabilidade, baixo risco,
concluindo-se por meio dos indicadores apresentados, era vidavel a abertura deste

empreendimento.



3. METODOLOGIA

O método cientifico € um plano de acGes, 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 possivel, levar a novas descobertas. Assim
sendo, a presente pesquisa busca um aprofundamento sobre o tema “Gerenciamento de custos
¢ formagdo de precos de venda”, tratando-se de um estudo descritivo, de abordagem
qualitativa, utilizando-se das estratégias bibliografica/documental e estudo de caso.

O estudo e aprofundamento teodrico € uma fase muito importante e primordial para
qualquer tipo de trabalho cientifico. E nesse primeiro contato que o pesquisador estabelece
com assunto que lhe é de interesse que construira o alicerce da investigacdo. Segundo
Marconi e Lakatos (2003):

A leitura constitui-se em fator decisivo de estudo, pois propicia a ampliacdo de
conhecimentos, a obtencdo de informacfes bésicas ou especificas, a abertura de
novos horizontes para a mente, a sistematizacdo do pensamento, o enriquecimento
de vocabulério e o melhor entendimento do conteldo das obras (MARCONI e
LAKATOS, 2003, p. 19).

Ainda nesse sentido, as autoras acrescentam que a obtencdo do conhecimento é
proveniente por intermédio da leitura continuada e constante. Marconi e Lakatos (2003, p. 19)
dizem que é necessario ler muito e que ler significa conhecer, interpretar, decifrar, ter novas
ideias, assimilar, desenvolver o espirito critico, comparar, verificar e integrar o conhecimento.
As autoras ainda nos atendam que, por tanta riqueza que o ato proporciona, € fundamental que
se faca uma selecdo de materiais adequados para estudo.

Ademais, a pesquisa bibliogréafica abrange toda bibliografia ja tornada publica em
relacdo ao tema de estudo e tem como finalidade contatar o pesquisador diretamente com as
publicacBes acerca do assunto. Além disso, este tipo de pesquisa oferece meios para resolver
problemas que ainda néo se cristalizaram suficientemente. Dessa forma, conforme esclarece
Marconi e Lakatos (2003), a pesquisa bibliografica ndo é mera repeticdo do que ja foi escrito,
mas propicia o exame do tema sob novo enfoque ou olhar, chegando em novas conclusdes.
Como suporte tedrico, foram selecionados artigos e trabalhos académicos buscados através de
pesquisas em banco de dados eletrénicos, bem como em sites institucionais, além dos livros
impressos disponibilizados pela biblioteca do centro universitario.

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

desenvolvida através de uma revisdo de literatura de carater quantitativo visando alcancar o0s



objetivos almejados. Este método implica em um conjunto ordenado de procedimentos de
busca por solucGes, atento ao objeto de estudo. A condugdo da pesquisa, segundo Godoy
(1995) ocorre com hipdteses claramente especificadas e variaveis operacionalmente definidas;
preocupando-se com a medicdo objetiva e a quantificacdo dos resultados e buscando a
precisdo, evitando distor¢des na etapa de andlise e interpretacdo dos dados. Como estratégia
de investigacdo, a abordagem segui as normas e preceitos de um estudo de caso. Para Yin
(2005, p. 32), “o estudo de caso ¢ uma investigagdo empirica que investiga um fendmeno

contemporaneo dentro de seu contexto da vida real”.
4. RESULTADOS E DISCUSSAO

A presente pesquisa buscou analisar como meétodos de custeio podem ser utilizados
para formacdo de pregos de vendas em um saldo de beleza localizado na cidade de Lagoa
Dourada — MG. O levantamento dos dados ocorreu durante 0 més de abril do ano de 2019,
pelas graduandas do curso de Contabilidade sendo que, uma delas, trata-se da proprietaria do
saldo.

Para encaminhamento dos calculos e analise dos dados coletados, utilizou-se o sistema
de custeio variavel, conforme mencionado anteriormente no referencial teérico. A
metodologia de custeio variavel foi selecionada como melhor instrumento, pois considera o0s
custos e despesas variaveis em nivel de unidade do produto, sejam eles diretos ou indiretos,
evitando as distor¢bes causadas por rateios arbitrarios de alocacdo dos custos fixos aos
produtos. A ndo inclusdo dos custos fixos no custo do produto permite melhor analise do
desempenho da empresa. Ademais, para otimizar a analise dos dados, optou-se por adotar o

modelo referencial para apuracdo dos custos em servicos (figura 3) utilizado por Veronéz

(2004).
|
|

Custo do Servigo
Prestado (4)

Figura 3 - Modelo referencial para apuracéo de custos em servigos.
Fonte: Veronéz (2004, p. 45)



O inicio do processo foi o levantamento de todos os servicos prestados; os quais foram
relatados, que o saldo pesquisado oferece servicos de maquiagem, unha de porcelana, design
de sobrancelhas, design de sobrancelhas mais henna, microblading e depilacéo de bugo. Apds,
realizou-se o levantamento dos recursos consumidos, com base no livro caixa da empresa.
Essa etapa compreende a execucdo de todos os recursos relevantes consumidos na empresa
para execucao dos servigos e se trata da primeira etapa do modelo da Veronéz (2004) seguido

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

Tabela 1 — Levantamento qualitativo dos custos do saldo

Custos fixos e variaveis
Mao-de-obra

Agua

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
variaveis (etapa 2) e custos fixos (etapa 3) e ordenados em tabela (tabela 2). Lembrando que,
0S custos variaveis sdo 0s gastos cujo total do periodo esta proporcionalmente relacionado
com o volume de producdo e os custos fixos, custos cujos valores totais tendem a
permanecer constantes, ndo variando com o volume produzido, conforme bibliografia

consultada.

Tabela 2 — Classificacdo dos custos do saldo

Custo Variavel Custo fixo
M@ao-de-obra Imposto federal
Agua Aluguel

Luz Telefone

Materiais diretos

Fonte: Dados da pesquisa de 2019/ Elaborada pelas autoras

Uma vez identificados os recursos consumidos como variaveis e fixos, realizou-se o
levantamento por meio de documentos e anotacOes realizadas pela proprietaria no livro

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



Tabela 3 — Levantamento quantitativo dos custos do saldo

Custo Variavel Valor do consumo (em R$) Custo fixo Valor do consumo (em R$)
Agua 20,00 Aluguel 400,00

Luz 70,00 Telefone 30,00

Materiais diretos 129,60 Imposto federal 55,90
Mao-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 0s gastos com o0s respectivos valores, compreendendo

ndo s6 os elementos dos custos variaveis, mas também os fixos. Percebe-se que o valor da

méo-de-obra é o0 que representa maior parte dos gastos. Além disso, no custo dos materiais

diretos, estdo inclusos todos os custos de materiais necessarios para a realizacao de cada

servigo 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
Descartaveis 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 Veronéz (2004) compreendeu os célculo do

custo de cada servico prestado com base no custeio varidvel, onde somente 0s custos

varidveis foram avaliados, conforme objetivo deste estudo.

Tabela 5 — Custo total variavel

Custo Variavel (=) Custo total
Unitario
Depilacéo do bugo 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 servico do saldo de beleza, antes da aplicagéo da

ferramenta mark-up para formacéo de preco é descrito a seguir, na tabela 6:




Tabela 6 — Valores cobrados pelo saldo antes da aplicacdo do mark-up

Servigo Valor por pessoa
Depilagdo do bugo 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 entdo é equivalente a 50 % do que deveréa ser praticado. Assim,
utilizando-se da ferramenta mark-up multiplicador, calculou-se o preco de venda ideal para
cada servigo prestado. Vieira (2013) esclarece que, independentemente do tipo de mark-up
(seja multiplicador ou divisor) que se utiliza para formar o preco de venda, este terd 0 mesmo
valor final; a escolha se dara apenas em termos de familiaridade e afinidade do gestor. Outro
detalhe é observar que ndo basta aplicar um percentual sobre o custo e acreditar que pagara as
despesas, impostos e ainda sobrar a margem de lucro estimada. Dai a importancia da
utilizacdo do indice de marcacdo chamado mark-up. Os dados foram encontrados por meio da

férmula apresentada na figura 2 e estéo descritos a seguir (tabela 7).

Equacdo do Mark-up multiplicador: Preco de venda / custo = R$ Valor ideal
Preco de venda Mark-up: (100 - 50)/100=0,5

Tabela 7 — Valores apds utilizacdo do Mark-up

Servigo Valor por pessoa
Depilacéo do bugo 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 servicos e 0s precgos ideias apos aplicacdo da ferramenta mark-up, temos que:

Servigo Valor por pessoa Valor ideal por | Margem (%)
aplicado pessoa

Depilacdo do bugo 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 entdo que os valores praticados por cada servigo apresentam margens
bem variadas. Enquanto o valor de alguns servicos pode ser considerado como valores que
causam prejuizos, outros em contrapartida possuem uma margem de lucro bastante
significativa. Desse modo, os servigos mais laboriosos, delicados e que demandam mais
tempo possuem um valor maior que os outros mais faceis e simples de execucdo e 0s
primeiros acabam suprindo os valores dos altimos. A microblanding aparece no topo dos
servicos mais bem precificados e possui uma margem de lucro que ultrapassa 100% do valor
ideal. Outros, por sua vez, como é o caso da depilacdo de buco, trata-se de um servico nédo
rentavel, representando prejuizo para o saldo.

Assim, a proprietaria do saldo deve direcionar seus esforcos para que haja sempre um
maior numero de clientes que desejam servigos mais elaborados em detrimento daqueles mais
simples, ou ainda, que os servicos de menor preco estejam atrelados a outros de precos mais
elevados. N&o obstante, generalizando e ndo se levando em conta a quantidade de cada
servico prestado por més, o saldo de beleza possui 6timos ganhos, o que significa que ser um

negocio rentavel no mercado local onde atua.

5. CONCLUSAO

O numero de pequenos empreendedores vem crescendo e ganhando espaco a cada ano,
principalmente as prestadoras de servi¢os. Ndo obstante, o ramo de estética e beleza vém se
desenvolvendo e aperfeicoando mundialmente, uma vez que, influenciados pelos padrdes de
estética e beleza e preocupados com a saude, a pessoas tém dado maior atengdo as questoes
gue envolvem sua aparéncia e autoestima. Com isso, os profissionais da area da beleza
precisam se atentar as novas tendéncias, buscar diversificar e otimizar seus servicos.

Neste cenario, a precificacdo correta dos servicos oferecidos pelas organizagdes
representa fator impar para a definicdo da escolha pelos clientes. Muito mais que buscar a
empresa que possa satisfazer seus desejos e necessidades, o cliente estd mais exigente e busca
locais em que a qualidade esta atrelada a um bom preco. Desse modo, muito além de repassar

custos, a contabilidade de custos tem papel relevante na gestdo de estratégias mercadologicas



da empresa, objetivando ganhos e ainda manter a empresa competitiva, atrativa e sélida no
mercado. Vale lembrar que, erros no processo de formacdo de precos podem néo ter efeitos
negativos sobre a empresa de imediato; mas em longo prazo, os efeitos da ma gestao de custos
podem acarretar em problemas sérios.

Buscando responder & pergunta proposta: Como a utilizacdo da estrutura da
contabilidade de custos para a formacdo de precos de venda, especificamente de servicos
oferecidos por um saldo de beleza?, analisando como a estrutura de custos é utilizada para
formacéo de precos de vendas em um saldo de beleza localizado na cidade de Lagoa Dourada
— MG, a pesquisa investigou sobre a utilizacdo da estrutura da contabilidade de custos para a
formacéo de precos de venda, especificamente de servigos oferecidos por um saldo de beleza.
Utilizou-se o método de custeio variavel como caminho para definicdo das estratégias e a
ferramenta mark-up multiplicador como subsidio na formacédo dos precos dos servicos.

O saldo de beleza oferece servigos diversificados, como maquiagem, unha de
porcelana, design de sobrancelhas, design de sobrancelhas mais henna, microblading e
depilacéo de bugo. Os precos praticados pela proprietaria eram estimativos de acordo com 0s
custos que a mesma possui e nao se tinha um controle mais rigido em relacdo aos seus reais
lucros.

Pode-se observar, por meio dos dados coletados e analisados, que o valor de alguns
servigos estdo abaixo do valor ideal calculado, apresentando-se como prejuizos para a
empresa; outros em contrapartida, possuem uma margem de lucro bastante significativa,
representando servicos rentaveis. No geral, oferecendo todos os servigos por més de maneira,
mais ou menos homogénea, o saldo de beleza possui 6timos ganhos, o que significa que ser
um negécio rentavel no mercado local onde atua. Tais informagdes s6 puderam ser
descortinadas, verificadas e compreendidas por meio da utilizacdo da estrutura da
contabilidade de custos para a formacao de precos de venda Mark-up, realcando a importancia
dos estudos dessa ciéncia para a sociedade empresarial.

Ademais, pretende-se com a realizacdo desta pesquisa, divulgacdo dos resultados de
forma a ampliar ideias e estudos na area contabil para interessados da comunidade académica
e também recrutadores, gestores e demais colaboradores que buscam conhecimento como
forma de melhorar e ampliar suas praticas e que poderdo ser aplicados na realidade das

empresas.
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