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RESUMO

No presente estudo foi realizada um levantamento bibliografico sobre
formacdo do pregco de venda na literatura brasileira. Tem como objetivo principal
descrever o processo de formacdo de preco de venda a microempreendedores e
empreendedores informais por meio de uma linguagem simplificada e como
objetivos especificos temos investigar quais sdo 0s pontos principais a serem
considerados para formacdo de preco, levantar a partir de material bibliogréfico as
dificuldades enfrentadas por microempreendedores e trabalhadores informais, na
formacéo de preco de venda e demonstrar a melhor forma de obtencdo de melhores
resultados e como fazer de forma simples e objetiva. Como hipotese verificada
temos que € possivel, adequar um conjunto de técnicas que facilitem a formacao de
preco, para uma estratégia competitiva. Para que isso ocorra abordamos temas da
contabilidade de custos, métodos de custeio, formacéo de preco pelo método mark-
up, além de classificagbes como custo direto e indireto, fixo e variaveis. Foi
elaborado uma cartilha informativa e resumida de como fazer de forma objetiva o
preco de venda e um site para auxiliar nessa formacdo. Visando seguranca,
praticidade e baseados nos custos da empresa. A pesquisa foi classificada como
exploratéria e qualitativa com levantamento bibliografico e mapeamento de artigos

brasileiros que reflitam a realidade de como séo elaborados os precos de venda.

Palavras-Chaves: Formacéao de preco. Custos. Mark-Up. Microempreendedor.



ABSTRACT

In the present study, a bibliographic survey was conducted on the formation of
the selling price in Brazilian literature. Its main objective is to describe the sales price
formation process to microentrepreneurs and informal entrepreneurs through a
simplified language and as specific objectives we have to investigate what are the
main points to be considered for price formation, to raise from the bibliographic
material the difficulties faced by microentrepreneurs and informal workers in the
formation of sales prices and to demonstrate the best way to obtain better results and
how to do it in a simple and objective way. As a verified hypothesis, it is possible to
adapt a set of techniques that facilitate price formation, for a competitive strategy. In
order for this to happen, we approached themes of cost accounting, costing methods,
price formation using the mark-up method, as well as classifications such as direct
and indirect, fixed and variable costs. An information booklet was prepared and
summarized on how to objectively make the sale price and a website to assist in this
training. Aiming at safety, practicality and based on the company's costs. The
research was classified as exploratory and qualitative with bibliographic survey and

mapping of Brazilian articles that reflect the reality of how sales prices are prepared.

Keywords: Price formation. Costs. Mark-Up. Microentrepreneur.
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1. APRESENTACAO

O processo de formagéo de preco de venda representa um dos desafios com
o qual gestores de empresas, independente do porte, se deparam. Os
trabalhadores informais também enfrentam esse desafio, principalmente os que néo
possuem formacao na area de gestao.

Um estudo realizado por Oliveira e Krakauer (2017) revelou que uma das
maiores dificuldades enfrentadas por Microempreendedores se refere a auséncia de
planejamento, em funcdo do desconhecimento de ferramentas de gestdo para apoio
ao processo decisério. O planejamento para formacao do preco de vendas pode ser
considerado uma das complexas atividades a serem realizadas pelo
microempreendedor individual e por empreendedores informais.

Com a complexidade de detalhes para elaboracdo de um valor competitivo e
uma rentabilidade significativa, o grande volume de informacfes, estratégias,
estruturas, custos e concorréncias, o desafio se torna ainda maior para a conquista
do preco de venda que maximize lucros ou até mesmo que nao lhe causem
prejuizos.

Com o crescimento continuo da concorréncia € necessario aprimorar a
qualidade em todo e qualquer processo da elaboracéo de produtos ou servigo, com
a busca constante de aceitacdo e permanéncia no mercado.

Segundo Crepaldi (2018, p.291), “para fixar o prego de venda de forma a
proporcionar a obtencéo de lucro, o empresario devera conhecer a importancia do
calculo de custo de producdo e prestacdo de servico, bem como identificar sua

estrutura.”

7

Neste sentido, a contabilidade de custos é a area da contabilidade que
fornece métodos para formacédo do preco de venda. Ela viabiliza a melhor orientacéo
para os calculos fazendo assim com que um empreendedor possa estabelecer um
bom preco de produtos e servigos, tendo em vista, ainda, a necessidade de
conhecer a fundo seus produtos para compreender o quanto o mercado em
potencial esta disposto a disponibilizar para essa aquisi¢ao.

Observa-se muitos empreendedores formando seus respectivos precos
apenas por meio matematicos, ou seja, um percentual em cima dos gastos

financeiros, sem ao menos imaginar o quanto pode ocorrer de perda nessa forma de
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calculo, pois existem formulas na contabilidade de custos exatamente para se
calcular de maneira correta, mostrando todos os custos que devem ser considerados
na formulagcao do preco de venda.

Ocorre que a formacdo incorreta de precos impacta negativamente nas
empresas e, em alguns casos, pode vir a ocasionar o encerramento da atividade da
empresa. Quando se conhece a técnica de formag¢do de preco e seus conceitos,
fica transparente o entendimento e menos suscetiveis a erros no momento de
atribuir valores aos seus produtos.

O custo fixo é facilmente identificado pelos empreendedores, porém, o custo
variavel por muitas vezes é ignorado, seja por falta de conhecimento da sua
existéncia, a forma de calcular, ou apenas eliminado por achar os valores
insignificantes. Dessa forma, os produtos podem ser desvalorizados e os lucros das
respectivas empresas podem ficar menores do que o esperado.

O tema escolhido pode ser considerado importante para que esses erros ou
falhas no processo de formacdo do preco ndo ocorram, e para que O0S
empreendedores passem a conhecer, de forma simples e de facil entendimento,
uma analise real dos seus produtos e servigcos para que ndo haja o fracasso e
faléncia de seus negocios.

Considerando todas essas informacdes pode-se afirmar que a escolha desse
tema é imprescindivel, pois conforme apresentado pelo Instituto Brasileiro de
Geografia e Estatistica (IBGE) sobre a taxa de desemprego e empregos informais
em 2019 houve um aumento significativo no trabalho informal entre 2016 e 2019 de
39,0% para 41,1%, fazendo com que a demanda para calculo do preco de venda
adequado também aumente.

Ademais, com os impactos econémicos causados pela pandemia do novo
Coronavirus, observou-se crescimento relevante no trabalho informal também no
ano de 2020, visto que muitas pessoas perderam seus postos de emprego e
recorreram a um trabalho informal. Alguns se cadastraram como MEIls, outros
ficaram apenas com o trabalho informal autbnomo, o que acabou se tornando a
Gnica alternativa para muitas pessoas.

De acordo com reportagem veiculada pelo Jornal Folha de Sao Paulo em 22
de agosto de 2020, baseada em dados do Instituto Brasileiro de Geografia e

Estatistica (IBGE), houve um acréscimo de 20% no numero de pessoas que se
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tornaram MEI entre marco (inicio da quarentena) e julho de 2020, quando
comparado com o0 mesmo periodo de 2019. Em numeros, o aumento equivale a 600
mil novos microempreendedores individuais.

Diante disso, essa pesquisa tera por foco a orientacédo para correta formacéao
do preco de venda para microempreendedores e empreendedores informais,
apresentando informacdes capazes de auxiliar e ampliar o entendimento do publico-
alvo sobre os conceitos e os procedimentos da formagéo do precgo de venda.

Tendo como objetivo principal auxiliar de forma simples e coesa como calcular
0 preco de venda de produtos e servigos, para maximizar lucro, permanecer nesse
mercado com preco competitivo, justo e principalmente ajudar esses
empreendedores a crescerem com seus negocios para a melhoria da economia do
pais, e para que possam se tornar potenciais clientes dos servicos contabeis.

Utilizando livros, sites e artigos cientificos como base para a pesquisa.

1.1. Delimitac&o do Tema

De acordo com os autores Lakatos e Marconi (2003, p.161), delimitar a
pesquisa é estabelecer limites para a investigacéo.

A pesquisa pode ser limitada quanto a trés formas: ao assunto, selecionando
um tépico, a fim de impedir que se torne ou muito extenso; a extensdo, pois nem
sempre se pode abranger todo o ambito onde o fato se desenrola; e, por ultimo, a
uma série de fatores como meios humanos, econdmicos, aos prazos que podem
restringir ou ndo o seu campo de acdo. O proprio assunto e seus objetivos podem
estabelecer seus limites.

Em concordancia com o disposto, se delimita o tema em Formacéo de Preco
de Venda para Microempreendedores e Empreendedores Informais, com o objetivo
de fazer com que em especifico os Microempreendedores e Empreendedores
Informais com baixa escolaridade consigam de forma simples formar seus
respectivos precos de venda de forma correta, contribuindo para a sustentabilidade
de seus negocios.

Abordar-se-do0 questbes referentes a formacdo do preco de venda e ao
histérico de Microempreendedores e Empreendedores Informais delimitando-se

apenas ao Brasil.
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1.2. Problema de Pesquisa

De acordo com o tema escolhido, a seguir sera apresentada a pergunta
necesséria e fundamental para a base da formacdo do trabalho, que tratar4 da
Formacdo de Preco de Venda para Microempreendedores e Empreendedores

Informais.

A Lei Geral, também conhecida como Estatuto Nacional da Microempresa e
da Empresa de Pequeno Porte, foi criada pela Lei Complementar n°.
123/2006 para regulamentar tratamento favorecido, simplificado e
diferenciado a esse setor, conforme disposto na Constituicdo Federal.

Seu objetivo é fomentar o desenvolvimento e a competitividade da micro e
pequena empresa e do microempreendedor individual, como estratégia de
geracdo de emprego, distribuicdo de renda, inclusdo social, redugdo da
informalidade e fortalecimento da economia. (SEBRAE, 2020, p.1)

Segundo Gil (2002, p.26) a atribuicdo de formular um problema cientifico ndo
€ uma tarefa facil, entretanto, faz-se necessario treinamento para que se obtenha
éxito nesse processo.

O foco principal a ser tratado ser4 como fazer o célculo correto da formacgéo
de preco, de forma simples e de facil entendimento para que todas as pessoas,
principalmente as de baixa escolaridade, possam compreender a importancia do
tema abordado, para obter uma maximizacdo de lucros e consequentemente se
inserir de melhor forma na economia do pais.

Faz-se necessario compreender que a contabilidade de custos aborda os
procedimentos adequados para formacdo de preco. A partir disso, deve ser
entendido que para que se possa, de melhor forma possivel, calcular um preco onde
atende todas as obrigacdes com terceiros e ainda se obtém a maximizacao de lucro,
€ preciso atingir um conhecimento basico sobre o assunto.

Com base na delimitacdo do tema proposto, a questdo de pesquisa para o
estudo é: “Como determinar o preco de venda ou prestagdo de servigos, de

Microempreendedores e Empreendedores Informais?”
1.3. Justificativa
Para Bernardi (2017 p.45) “o preco, tradicionalmente, € um fator decisivo na

escolha de um produto e para a decisdo de compra. Na atualidade, tal importancia

acentuou-se principalmente pelo aumento da oferta, pelo grau de exigéncia, pelo
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aumento do poder de barganha do consumidor e, principalmente, pela
disponibilidade de informacéo.”

O tema preco de venda é dificultoso para algumas entidades, com isso no
decorrer do projeto ressaltaremos através de pesquisa, qual a melhor forma de
chegar a um preco que possa maximizar os lucros, e a entidade se desenvolver
cada vez mais, contando com todo auxilio que a contabilidade de custos podera
acrescentar.

ASSEF (2011) em sua introducdao lista os principais objetivos da formacéao de
precos, sdo eles: Proporcionar, a longo prazo, o maior lucro possivel. Permitir a
maximizacdo “lucrativa” da participagdo de mercado. Maximizar a capacidade
produtiva, evitando ociosidades e desperdicios operacionais. Maximizar o capital
empregado para perpetuar os negocios de modo autossustentado. Somente a
correta fixacdo e mensuracdo dos precos de venda podem assegurar o caminho
certo na busca desse objetivo. (ASSEF, 2011, xiii)

E indispensavel que a empresa saiba interpretar a importancia e os objetivos
da formagéo de prego, e com isso saiba determinar seus custos de servigo e
produgdo, uma vez que ndo reconhecendo esse processo, ndo tem como alcancar
melhores resultados.

Crepaldi (2018 p.291) afirma que, “o preco € um dos principais indicadores do
valor que uma empresa entrega a seus clientes”. A formacao de preco é responséavel
pelo planejamento a curto e longo prazo. Os consumidores e concorrentes estao de
modo direto ou indireto sendo afetados. Como estratégia para sobressair nesse
mercado, € necessario fazer o uso dos custos fixos e variaveis para uma formacao
de preco coesa.

O empreendedor detentor dessas informacdes tem a capacidade de uma
melhor gestdo, podendo ter uma flexibilidade de valores, ficando cada vez mais
competitivo, sem alterar a qualidade do produto ou servico.

Com os devidos métodos disponiveis faz-se mister estabelecer objetivos e
politicas antes de fixar um preco para produtos e servi¢os, pelo fato de um produto
estar muito abaixo do preco de mercado, por exemplo, pode até ser um atrativo,
porém, pode passar a impressao de baixa qualidade ou de ser desnecessario.

Outra questao que justifica a importancia de desenvolvimento do estudo sdo
as crescentes iniciativas de empreendedorismo por necessidade em funcdo de

elevado nimero de desemprego ocasionada pela atual crise gerada pela pandemia
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de COVID-19. Conforme evidenciado na apresentacdo desse estudo, observa-se,
nesse periodo, aumento do nimero de novos microempreendedores no Brasil, que
carecem de conhecimento acerca de métodos e técnicas como 0s aqui propostos,

para que possam obter bons retornos.

1.4. Hipotese

Apresenta-se como hipétese da questdo de pesquisa sobre a Formacdo de
Preco de Venda para Microempreendedores e Empreendedores Informais que vem
a ser sobre como fardo de forma correta e simples os seus respectivos precos de
venda.

Em concordancia com Prodanov e Freitas (2013, p.122) “as hipoteses sao
“respostas” supostas e provisérias ao problema. A principal resposta € denominada
hip6tese basica, podendo ser complementada por outras, com denominacdo de
secundéarias’.

Portanto, para que uma empresa possa ser bem-sucedida a longo prazo, é
preciso obter um preco adequado, em raz&o de algo relevante e que ajudard nesse
processo. Muitos empreendedores ndo se dao conta de que o0 seu preco € um fator
predominante, ainda que o mercado esteja competitivo, existem formas de se
manter um preco satisfatorio e lucrativo para uma entidade.

Com o mercado cada vez mais competitivo, cobrando inovacdes, melhorias e
precos, os Microempreendedores e Empreendedores Informais tem como hipétese
verificada que € possivel, adequar um conjunto de técnicas que facilitem a formacéo
de preco, para uma estratégia competitiva.

Através do conhecimento de seus custos fixos e variaveis, percentual de
lucro, margem de contribui¢do, calculo da formacéo de preco, mark-up e ponto de
equilibrio séo os pontos para determinar o preco de venda de produtos ou servi¢cos

de maneira simples e eficaz.

1.5. Objetivos

Nesse topico serdo apresentados o objetivo geral e 0s e objetivos especificos

a serem atingidos com o presente estudo.
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1.5.1. Objetivo geral
Descrever o processo de formacdo de preco de venda & empreendedores

informais por meio de uma linguagem simplificada.

1.5.2. Objetivos especificos

a) Investigar quais sdo os pontos principais a serem considerados para
formacéao de preco.

b) Levantar, a partir de material bibliogréfico, as dificuldades enfrentadas por
microempreendedores e trabalhadores informais, na formagéo de preco de
venda.

c) Demonstrar a melhor forma de obtencéo de lucro e como fazer de forma

simples e objetiva.
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2. REFERENCIAL TEORICO

Nessa secdo sera abordado os principios tedricos e principais conceitos

referente ao processo de formacéo de preco e contabilidade de custos.

2.1. Contabilidade De Custos

Neste tépico far-se-4 um resumo sobre o surgimento da contabilidade, suas

praticas no Brasil, sua evolucéao ao decorrer do tempo.

2.1.1. Breve Histérico da Contabilidade

A contabilidade surgiu na Italia aproximadamente entre os séculos XlIl e XIV,
no entanto, soO ficou conhecida no século XV quando o Frei Luca Pacioli fez a sua
primeira divulgagdo dos métodos das partidas dobradas.

Segundo Abreu (2006) esse método foi criado 30 anos antes de Pacioli o
torna-lo conhecido. O método teria sido criado por Gutenberg, porém na época da
sua criacao ainda ndo existiam meios para que fossem feitas divulgacoes.

No inicio do século XX, os principais centros de estudos de ciéncias contabeis
foram transferidos para os Estados Unidos, onde a contabilidade teve uma grande
evolucdo em seus estudos.

A Contabilidade de Custos teve seu inicio na Era Mercantilista, no século
XVIII, e emprega como fundamental fonte de dados a Contabilidade Geral ou
Financeira. No comeco, teve como propdsito apenas a mensuracao dos estoques e
do resultado e ndo a gestao empresarial (SILVA e MOTA, 2003).

De acordo com Silva e Mota (2003), a Contabilidade de Custos engloba a
Contabilidade Gerencial, mas enfatiza também determinados elementos da
Contabilidade Financeira que estdo profundamente relacionados com “a medicao e o
registro de custos”. Um dos seus fundamentais objetivos € medir de forma correta e
eficaz todos os gastos de uma entidade.

E relevante para qualquer entidade, independente do porte, saber de fato
mensurar seus gastos a fim de se alcancar um preco de venda de produtos ou de
prestacdo de servicos satisfatorio, visto que o preco estd diretamente ligado ao

planejamento da empresa por envolver toda a entidade e seus clientes.
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2.1.2. Breve Historico da Contabilidade no Brasil

A préatica contabil no Brasil teve inicio em torno do século XIX, onde os
comerciantes utilizavam os métodos contdbeis para controlar suas vendas.
(ZANLUCA e ZANLUCA, pg. Unica).

Em 1850 surgiu o cédigo comercial, com isso a contabilidade passou a ter um
grande papel social, pois obrigou a divulgacédo anual do balan¢o geral das empresas
mercantis, mas ndo normalizou regras a serem seguidas para tal tarefa. Instruiu
ainda que a contabilidade deveria possuir livros, o qual seria utilizado para escriturar
de forma cronoldgica os fatos financeiros ocorridos nas empresas. (TIBURCIO, pg.
anica).

No final do século XIX foi oficializada a profissdo contébil no Brasil com o
movimento dos Guarda-livros. No livro “A Histéria da Contabilidade” podemos ter um

entendimento melhor de quem foram os Guarda-livros e qual eram as suas func¢des:

No ano de 1869 foi criado a Associacdo dos Guarda-Livros da Corte, sendo
reconhecido oficialmente no ano seguinte pelo Decreto Imperial n°® 4.475,
este fato foi importante, pois estava constituido o guarda-livros, como a
primeira profisséo liberal do Brasil. O guarda-livros, como era conhecido
antigamente o profissional de Contabilidade, era um profissional ou
empregado incumbido de fazer os seguintes trabalhos da firma: elaborar
contratos e distratos, controlar a entrada e saida de dinheiro, através de
pagamentos e recebimentos, criar correspondéncias e fazer toda a
escrituracdo mercantil. Exigia-se que estes profissionais tivessem dominio
das linguas portuguesa e francesa, além de uma aperfeicoada caligrafia.
(REIS; SILVA; SILVA; 2007. p.4)

Em 1856 a Escola politécnica do Rio de Janeiro passou a oferecer a disciplina
Direito Administrativo e Contabilidade numa tentativa de unificar as duas ciéncias.
No ano de 1902, foi criada a Escola do Comércio Alvares Penteado, em S&o Paulo
tendo como base as escolas italianas e as alemas, com intuito de ensinar as praticas
contabeis. (SILVA, 2005)

Mediante aos fatos ocorridos teve inicio os principios contabeis que refletiram
nas demonstracdes financeiras. Porem s6 no ano de 1972 foi divulgada a expresséo
principios contabeis pelo Conselho Federal de Contabilidade (CFC), através da
resolucado n°321/72. Com a resolugdo n°530 em 1981 obteve-se os 16 Principios
Fundamentais da Contabilidade. O Brasil foi o primeiro pais a reconhecer esses

principios.
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No ano de 2007, para alinhar os principios contabeis geralmente aceitos no
Brasil (BR GAAP) as normas internacionais de contabilidade (IFRS), cujo objetivo é
harmonizar as normas de contabilidade societaria no mundo, foi emitida a Lei
11.638, com alteracbes a Lei 6.404, de 1976. Atualmente, o Comité de
Pronunciamentos Contabeis (CPC) é o 6rgdo nacional responsavel pela emisséo

dos pronunciamentos contabeis.

2.1.3. Contabilidade de custos: conceitos e aplicacdes

Bruni e Fama (2012) também evidenciam que o nascimento da Contabilidade
de Custos se deu apos a Revolucdo Industrial e destacam que decorreu da
necessidade de maiores e mais precisas informacées, que permitissem uma tomada
de decisdo acertada. Anteriormente a Revolugdo Industrial, a Contabilidade de
Custos praticamente ndo existia, jA que as operacdes se resumiam basicamente a
comercializacdo de mercadorias.

Vanderbeck e Nagy (2001) afirmam que a Contabilidade de Custos €
responsavel pela entrega dos dados detalhados acerca dos custos que a gestdo da
empresa necessita, a fim de controlar as operacdes atuais e se planejar para o
futuro. Uma das areas contabeis que tem relevante importancia para o mercado é a
Contabilidade de Custos, pois com ela € possivel medir de forma correta e eficaz
todos os gastos de uma entidade, permitindo principalmente a identificacdo de
melhorias, a tomada de decisdes e 0 éxito nos resultados da empresa.

Para Leone (2011), a Contabilidade de Custos se refere as atividades de
coleta e fornecimento de informacdes para as necessidades de tomada de deciséo
de todos os tipos, desde as relacionadas com operacdes repetitivas até as de
natureza estratégica, as nao repetitivas, e ainda, ajuda na formulagéo das principais
politicas das organizacgodes.

Bernardi (2017) sustenta que muitas organizagbes possuem Contabilidade,
mas a desenvolve meramente para finalidades fiscais, sem explorar o potencial e a
exceléncia como ferramenta gerencial e fontes de informacdes.

A Contabilidade de Custos gera a oportunidade de uma apuracdo mais

precisa, informacbes para que a empresa estabeleca padrdes e previsoes,
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acompanhamento de gastos, despesas, perdas e investimentos, além de determinar
0 ponto de equilibro para uma competitividade maior no mercado.

A definicdo dos termos utilizados em Contabilidade de Custos torna-se
necesséria a fim de se obter correta interpretacéo, pelo fato de possuirem diferentes

significados. Tais termos séo apresentados no Quadro 1.

Quadro 1: Terminologia aplicada a contabilidade de custos

Termo Conceito Referéncia

= Gastos: Tudo o que se desembolsa para atender as
finalidades da empresa, por meio de atividades
de producgédo, administracdo e vendas, inclusive
investimentos nas mesmas, é gasto, do ponto
de vista financeiro.

= Despesas: Sao gastos inerentes a obtencdo de receitas e
administracdo da empresa, portanto proprios
das atividades de vendas e administracao.

= Custos: Sao gastos direcionados a producédo de bens ou
servicos, portanto inerentes & atividade de
produzir, incluindo a producdo em si e a
administracdo da producéo. Bernardi, (2017, p.73)

= |nvestimento: Sao gastos necessdrios as atividades da
producdo e servicos, da administracdo e das
vendas, que irdo beneficiar periodos futuros,
portanto ativos de carater permanente e de
longo prazo, que por meio de depreciagdo ou
amortizacdo irdo tornar-se custos ou despesas,
dependendo de sua origem e natureza.

= Desembolso: E a saida financeira da empresa.

» Perda: Sao gastos decorrentes de fatores externos, de
bens e servicos consumidos de maneira
involuntéria ou anormal.

= Desperdicio: Sao gastos ocorridos dos processos produtivos
que ndo agregam valor, e sdo desnecessarios
aos produtos ou servicos.

Fonte: elaborado pelos autores baseados em Bernardi, 2017.

Os custos podem ser classificados de diversas maneiras, de acordo com sua

finalidade. No Quadro 2 é apresentada a classificacdo dos custos.
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Quadro 2: Classificacédo dos custos

Classificacéo Conceito Referéncia

= Custo direto é tudo aquilo que esta ligado diretamente a um

produto ou servico de rapida identificacao.

= Custo Indireto é tudo aquilo que indiretamente estéa ligado ao
produto e necessita de rateio para ser incluido

nos custos do produto ou servico Crepaldi, (2018, p.23)

= Custo fixo é o custo que nao sofre alteracdo, seja qual for

a quantidade produzida.

= Custo variavel é 0 custo que se altera de acordo com a

producéo.

= Custo total soma de todos 0s custos.

Fonte: elaborado pelos autores baseados em Crepaldi, 2018.

Para Moura (2005), métodos de custeio € a forma como as empresas
agregam ao preco de venda seus custos de fabricacdo. O principal objetivo é a
separacao de custos variaveis e custos fixos e definir qual seu peso dentro do preco

de venda do produto. No Quadro 3 sdo apresentados os métodos de custeio.

Quadro 3: Métodos de custeio

Método Aplicacéo Referéncia

= Método de | utiizado para apropriar 0s custos em seus
custeio produtos ou servigos.

» Custeio por | € o sistema legal exigido e aceito pela legislagao

cada transacdo ou evento na organizacdo, e este
age como um direcionador de custos. Assim, 0s
custos indiretos podem ser alocados aos produtos
de acordo com o ndmero de eventos ou
transacdes que os produtos geram ou consomem.

absorcéo fiscal no Brasil, que consiste em apropriar todos
0s custos sejam eles diretos ou indiretos ao
produto ou servigo.

= Custeio também chamado de custeio direto, sera

variavel apropriado apenas custos diretamente ligados a | Crepaldi, (2018, p.151)
producdo ou prestacdo de servicos.

Custeio 0 custo estabelecido pela empresa como meta

padrao para os produtos de sua linha de producao.

Custeio ABC | método que identifica um conjunto de custos para

Fonte: elaborado pelos autores baseados em Crepaldi, 2018.
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Margem de lucro bruta, liquida e de contribuicdo sdo conceitos que podem
ajudar uma empresa a entender melhor sua lucratividade em relacdo aos custos e
quais itens sdo0 mais ou menos estratégicos para 0 negocio. No Quadro 4, sdo
demonstrados os tipos de margens existentes.

Quadro 4: Tipos de margens

Margem Descrigéo Referéncia

= Margem Bruta mede a rentabilidade do seu negdcio, ou
seja, qual a porcentagem de lucro que
vocé ganha com cada venda.

= Margem de contribuicdo | indica o quanto a empresa consegue
gerar de recursos para pagar as | Crepaldi, (2018, p.166)
despesas fixas assim obtendo lucro
almejado.

= Margem liquida mostra a quantidade de dinheiro que a
empresa lucra a cada real de receita
obtido depois de pagar todas as
suas obriga¢des e impostos.

Fonte: elaborado pelos autores baseados em Crepaldi, 2018.

2.2. MICROEMPREENDEDORES E EMPREENDEDORES INFORMAIS

Nesta subsecdo sera abordado, inicialmente, o tema empreendedorismo.
Posteriormente, serdo abordados aspectos relacionados as micro e pequenas

empresas.

2.2.1. Empreendedorismo e Micro e Pequenas Empresas

De acordo com Hisrich; Peters; Sheperd, (2014) ac6es empreendedoras se
dao pela criacdo de novos produtos/processos e/ou a entrada em novos mercados
com objetivo de serem vendidos por um valor maior do que seu custo de producao.

Segundo o SEBRAE (2016), Empreendedorismo é a capacidade que uma
pessoa tem de identificar problemas e oportunidades, desenvolver solucbes e
investir recursos na criagdo de algo positivo para a sociedade. Pode ser um negacio,
um projeto ou mesmo um movimento que gere mudancas reais e impacto no
cotidiano das pessoas.

Ainda de acordo com o SEBRAE (2017 p.8) em 2017, no Brasil, a taxa total
de empreendedorismo (TTE) foi de 36,4%, o que significa que de cada 100
brasileiros e brasileiras adultos (18 — 64 anos), 36 deles estavam conduzindo


https://atendimento.sebrae-sc.com.br/cursos/comecar-bem-oficina-empreendedorismo/
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alguma atividade empreendedora, quer seja na criacdo ou aperfeicoamento de um
novo negdcio, ou na manutencao de um negdcio ja estabelecido.

Baron e Shane (2007) classificam o empreendedorismo como um processo
que € desenvolvido ao longo do tempo por meio de fases distintas, porém
relacionadas. Essas fases sdo classificadas em: reconhecimento de uma
oportunidade, decisdo de ir em frente e reunir 0S recursos iniciais necessarios,
lancamento de um novo empreendimento, construgcdo do sucesso e colher as
recompensas.

Segundo dados apresentado por Lemes Junior (2019, pg.112),
“Especificamente para o caso das microempresas, empresas de pequeno porte e
MEI, a classificacdo por porte, consolidada, introduzida pela LC 155/2016 é a
seguinte.” O quadro 5, apresenta essa classificacéo.

Quadro 5: Classificacao por porte — BNDES

Classificacéo Receita Operacional Bruta (ROB) / Renda Anual
= Microempresa — Menor ou igual a R$ 360 mil
* Pequena empresa — Maior que R$ 360 mil e menor ou igual a R$ 3,6 milhdes
= Média empresa — Maior que R$ 3,6 milhdes e menor ou igual a R$ 300 milhdes
= Grande empresa — Maior que R$ 300 milhdes

Fonte: elaborado pelos autores com dados do BNDES, Classificacdo de porte dos clientes, 2017.

Apresentado pelo SEBRAE e citado por Lemes Junior (2019, pg. 112), dados
relativos ao ano de 2016, sobre o niumero de micro e pequenas empresas que
representa 99% dos empreendimentos no Brasil e contribuem para o
desenvolvimento do pais. O Quadro 6, evidencia a representatividade das MPEs no

Brasil.
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Quadro 6: Representatividade das MPEs no Brasil

% Participacéo
27% — do PIB nacional
60% — da populagdo economicamente ativa
52% — dos empregos formais no pais
40% — da massa salarial dos brasileiros
30% — das compras governamentais — Governo Federal
70% — das novas vagas de empregos geradas por més
2% — das exportagfes

Fonte: elaborado pelos autores com dados do SEBRAE, 2017.

Um levantamento de grande valia elaborado pelo SEBRAE em 2016 e
apresentado pelos autores, Lemes Junior, Beatriz Jackiu Pisa (2019, pg. 115), fala
sobre as vinte atividades mais frequentes entre os MEIls, sendo apresentada na

Figura 1.

Figura 1: As vinte atividades mais frequentes entre os MEls
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104%

Comeércio varejista de vestuario e acessorios

Cabeleireiros

Obras de alvenaria

. . 1O,
Lanchonete e similares 8%

Outras atividades de tratamento de beleza :.&Té_'

Minimercados, mercearias e armazéns m
Bares e similares m

Fornecimento de alimentos preparados consumo... m
Instalagao e manutencao elétrica :&_WD
Com. varejista de cosmeético, perfumaria e higiene... m
Servigos ambulantes de alimentagao m

Comeércio varejista de bebidas m

Promocgao de vendas 1,6%

Servicos de pinturas de edificios em geral m
Servigos de organizacao de feiras, congressos e... -L_m,
Reparacao e manut. de computadores e periféricos m
Confecgao sob medida de vestuario exceto roupa... E
Confecgao de vestuarios, exceto roupas intimas e... m

Comeércio varejista de produtos alimenticios em geral m

Servigcos de manutencao e reparacao de veiculos @

0,0% 2,0% 4,0% 6,0% 8,0% 10,0% 12,0%

Fonte: Perfil do MEI, SEBRAE, 2016.

Nota-se, a partir da figura apresentada, predominancia, no periodo, de
comeércios de vestuario e de servicos de beleza como cabeleireiros e tratamentos, ja

na figura 1.1, no ano de 2019, houve uma inversao entre o primeiro e segundo lugar.



Figura 1.1: As vinte atividades mais frequentes entre os MEIs 2019
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20 atividades econdmicas mais frequentes entre os MEI

Cabeleireiros

Comércio varejista de artipos do vestuario e acessorios

Obras de alvenaria

Promocéo de vendas

Lanchonetes, casas de ché, de sucos e similares

Comeércio varejista de mercadorias em geral, com predominéncia de produtos

alimenticios - minimercados, mercearias e armazeéns

Fomecimento de alimentos preparados preponderantemente para consumo
domiciliar

Qutras ztividades de tratamento de beleza

Bares e outros estabelecimentos especializados em servir bebidas, sem
eniretenimento

Inztalagdo & manutengio elétrica

Servigos ambulantes de alimentacio

Comeércio varejista de bebidas

Comércio varejista de cosméticos, produtos de perfumaria e de higiene pessoal
Servigos de pintura de edificios em geral

Servigos de organizagio de feiras, conpressos, exposigdes e festas

Transporte rodovidnio de carga, exceto produtos perigosos e mudangas, municipal
Pestanrantes e similares

Outrzs atividades de ensino ndo especificadas anteriormente

Servigos domesticos

Comercio varejista de produtos alimenticios em geral ou especializado em produtos
alimenticios nio especificados antenormente

10,0%

Fonte: Estudo do perfil do microempreendedor individual. Sebrae, 2019.
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2.2.2. Mortalidade das Micro e Pequenas Empresas

Segundo Chiavenato (2008, p. 15), “nos novos negocios, a mortalidade
prematura € elevadissima, pois 0s riscos sdo inumeros e os perigos nao faltam.” No
Quadro 7, sdo apresentadas as porcentagens em relacdo as causas das

mortalidades mais comuns em MPE'’s.

Quadro 7: Causas de mortalidades das MPE’s

Motivo - % Descricao

Inexperiéncia — 72% Incompeténcia do empreendedor, falta de
experiéncia de campo, falta de experiéncia
profissional e experiéncia desiquilibrada.

Fatores econdmicos — 20% Lucros insuficientes, juros elevados, perda de
mercado, mercado consumidor restrito e

nenhuma viabilidade futura.

Vendas insuficientes — 11% Fraca competitividade, recessdo econdmica,

vendas insuficientes e dificuldades de estoques

Despesas excessivas — 8% Dividas e cargas demasiadas e despesas

operacionais.

Outras causas — 3% Negligéncia, capital insuficiente, clientes

insatisfeitos, fraudes e ativos insuficientes.

Fonte: elaborado pelos autores baseados em Chiavenato, 2008

Mesmo sendo maioria, com falta de estimulo e incentivos sua permanéncia no
mercado tende a ser reduzida, e conforme apresentado pelo monitoramento da
sobrevivéncia e mortalidade do SEBRAE SP, 2008, as pequenas e microempresas
gue encerram suas atividades no primeiro ano equivale a 27%, segundo ano 38%,

terceiro ano 46%, 50% quarto ano, 62% quinto ano e 64% até o sexto ano.

2.2.3. Lei Complementar N° 123, de 14 de dezembro de 2006

A Lei Geral é o Estatuto Nacional das Microempresas e Pequenas Empresas,
instituida pela Lei Complementar n. 123 de 14 de dezembro de 2006, estabeleceu
normas relativas ao tratamento diferenciado que recebem e tem como disposi¢coes

preliminares:
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Art. 1° Esta Lei Complementar estabelece normas gerais relativas ao
tratamento diferenciado e favorecido a ser dispensado as microempresas e
empresas de pequeno porte no &mbito dos Poderes da Uniéo, dos Estados,
do Distrito Federal e dos Municipios, especialmente no que se refere:

| - A apuracgéo e recolhimento dos impostos e contribuicdes da Unido, dos
Estados, do Distrito Federal e dos Municipios, mediante regime Unico de
arrecadacdo, inclusive obrigacdes acessorias;

Il - Ao cumprimento de obrigagdes trabalhistas e previdenciarias, inclusive
obrigagGes acessorias;

[ll - Ao acesso a crédito e ao mercado, inclusive quanto a preferéncia nas
aquisicfes de bens e servicos pelos Poderes Publicos, a tecnologia, ao
associativismo e as regras de incluséo.

IV - Ao cadastro nacional Unico de contribuintes a que se refere o inciso IV
do paragrafo Unico do art. 146, in fine, da Constituicdo Federal. (Incluido
pela Lei Complementar n° 147, de 2014). (SENADO, 2020, p.1)

Dentro da Lei, compreende direitos e obrigacbes das empresas, sendo o
enquadramento de cada uma delas, incluindo produtores rurais. Da inscricdo a
baixa, tributos e contribuicbes, o que veda o ingresso ao Simples Nacional,
aliquotas, base de calculo, recolhimento dos tributos devidos, repasse do produto da
arrecadacdo, créditos, obrigacbes fiscais e acessorias, exclusdo do Simples
Nacional, fiscalizacdo, omissdo da receita, acréscimos legais, processo
administrativo fiscal, processo judicial.

Conforme observado, a Lei Complementar 123/06 estimula os micros e
pequenos empresarios oferecendo incentivos e beneficios em todas as areas, para

assim sairem da informalidade e regulamentarem suas atividades.

2.3. FORMACAO PRECO DE VENDA

Bruni e Fama (2012) sugerem que um dos mais importantes aspectos
financeiros de qualquer entidade esta na fixacdo dos precos dos produtos e servigcos
comercializados. Neste viés, formar preco de venda para produtos ou servi¢os € de
suma importancia para a sobrevivéncia do negdcio, pois o preco esta diretamente
ligado ao planejamento da empresa por envolver a toda a entidade e os clientes.

Segundo Crepaldi (2017 p.281) o preco € um dos principais indicadores do
valor que uma empresa entrega a seus clientes. Ele expressa, monetariamente, 0s
beneficios que a empresa acredita que seus produtos ou servicos trazem para 0s

clientes. O que uma empresa vende de fato é sua capacidade de agregar valor a


http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/Constituicao/Constituicao.htm#art146
http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/leis/lcp/Lcp147.htm#art1
http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/leis/lcp/Lcp147.htm#art1
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seus clientes, como em toda relacdo econdmica. Os agentes tendem a maximizar
Seus recursos escassos, trocando-os pelo maximo de valor que podem obter.

Portanto, € fundamental ter conhecimento sobre a formacdo de preco de
venda para obter sucesso empresarial. Assef, (2005, p. xv) define que “a correta
formacdo de preco de venda é questdo fundamental para sobrevivéncia e o
crescimento autossustentado das empresas, independe de seus portes e de suas
areas de atuacgao”. Cita também que “somente através de uma politica eficiente de
precos que as empresas poderdo atingir seus objetivos de lucro, crescimento a
longo prazo, desenvolvimento de seus funcionarios, atendimento qualificado a seus
clientes etc.”.

Wernke, (2005, p.147) esclarece: que “a adequada determinagao dos pregos
de venda cada vez mais é questdo fundamental para a sobrevivéncia e crescimento
das empresas, independente do porte ou area de atuacgao”.

De acordo Bruni; Fama, (2008) “a formacgao do preco de vendas é ferramenta
de extrema importancia na empresa principalmente do ramo industrial, onde busca-
se através de um estudo de toda producdo, analisando vérios fatores, estipular o
valor do produto, onde tenha uma grande forca de mercado, ou seja, possa
estabelecer um preco com boa concorréncia sendo satisfatorio para o gestor mais
que também esteja ao alcance do consumidor”.

Crepaldi, (2009 p. 323) destaca a necessidade de “refletir sobre a
importancia de conhecer e identificar a formacédo de preco como sendo um fator
determinante para a sobrevivéncia da exploracdo da atividade da empresa;
importancia de ter os precos compativeis com o mercado, além de aprender a
calcular os custos reais da atividade, fazer a gestdo estratégica da empresa e
trabalhar na identificacdo de novas oportunidades de mercado e,
consequentemente, aumentar a lucratividade”.

Crepaldi, (2011) acrescenta que “estabelecer um preco de venda adequado e
favoravel a ambas as partes (fornecedor de um produto ou servico e o consumidor)
nao é uma atividade das mais simples, pois nela conglomeram-se inimeros fatores
distintos.

A Ultima varidvel que pondera o processo de precificacdo sdo os Custos, o
estabelecimento de uma Contabilidade de Custos pode gerar informac¢des muito

vantajosas a respeito das condicdes em que se encontram as estratégias adotadas
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pela empresa, ajudando no processo decisorio, além de gerar um maior
discernimento acerca de seus dispéndios”.

De acordo com Pindyck e Rubinfeld, (2005, p. 224) “os administradores
podem estar mais preocupados com metas como maximizacao da receita, visando o
crescimento ou pagamento de dividendos para satisfazer os acionistas, do que com

a maximizacao de dos lucros”.

2.3.1. Composicao do Preco de Venda

O preco de venda se baseia em: custos, despesas e o lucro. Crepaldi (2018)
assegura que os custos sdo o0s gastos relativos a bens ou servigos utilizados na
producdo de outros bens ou servicos, sejam eles desembolsados ou ndo. Sé séo
reconhecidos como custos no momento da fabricagdo de um produto ou execucao
de um servigco. Correspondem aos valores gastos com a fabricagdo dos produtos.

Leone (2012) declara, que a diferenciagéo entre custos diretos e indiretos sao
necessarias para o calculo mais realistico do custo de qualquer objeto e para a
verificacdo da rentabilidade e da eficiéncia das varias atividades da empresa.

Moura (2017 p.24) define custos diretos como sendo 0s gastos com
materiais, mao de obra e gastos gerais de fabricacdo aplicados diretamente na
fabricacdo dos produtos. Sdo assim denominados porque, além de integrarem o0s
produtos, suas quantidades e seus valores podem ser facilmente identificados em
relacdo a cada produto fabricado e custos Indiretos compreendem os gastos com
materiais, mao de obra e gastos gerais de fabricacdo aplicados indiretamente na
fabricacéo dos produtos.

Martins e Rocha (2010) afirmam que custos fixos sdo aqueles que ndo séo
afetados pelo volume, isto é, se mantém constante com o aumento de producao e,
se mudam, néo estdo relacionados a isso.

Conforme Mauss e Souza, (2008) o custo variavel é caracterizado por variar
de acordo como nivel de producdo, portanto, sdo afetados diretamente pela
oscilagéo da quantidade de produtos.

Despesa compreende os gastos decorrentes do consumo de bens e da
utilizagéo de servicos das areas administrativa, comercial e financeira, que direta ou

indiretamente visam a obtencéo de receitas.
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Segundo Crepaldi (2009 p.326) a margem de lucro € a diferenca entre o preco
de venda e o custo por unidade. Ela traduz o quanto a empresa gera de receita
adicional aos custos para fazer face as suas necessidades de distribuicdo de
resultados, para cobrir despesas e se capitalizar.

Ter o conhecimento de custos, despesa e lucro € fundamental, pois eles terdo
influéncia muito significativa na hora de se fazer o calculo para a formacao de preco,
com isso levando a empresa a lucratividade e assim alavancando ela para o

Sucesso.

2.3.2. Célculo do Preco de Venda: Opcédo Markup

Wernke (2005) declara que a taxa de marcacdo, também conhecida como
Markup, é um fator aplicado sobre o custo de compra de uma mercadoria (ou sobre
o custo total unitario de um bem ou servi¢o) para a formacao do preco de venda.

Em concordancia com Wernke (2005) ainda refor¢cando, h& duas formas de se
calcular o Markup sendo estas o divisor e o multiplicador, nas duas formas o valor
resultante serd o0 mesmo. Para o divisor Wernke (2005) elabora algumas fases que

devem ser seguidas, conforme se verifica abaixo no Quadro 8.
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Quadro 8: Passo a passo para o markup divisor

Listar todos os percentuais incidentes sobre o preco de venda (%PV):
Tributos incidentes sobre as vendas = 17%
Comiss@es sobre vendas = 3%

Lucro almejado = 5%

Somar todos 0s percentuais incidentes sobre o preco de venda (%PV):
(17% + 3% + 5% = 25%)

Dividir a soma dos percentuais sobre o prego de venda (%PV) por “100” (para achar a forma
unitéria):
(25 : 100 = 0,250000)

D) subtrair de “1” o quociente da divisdo da fase anterior (c): (1 — 0,250000 = 0,750000)

E) dividir o Custo de Compra da mercadoria (no caso do comércio) ou o Custo Unitario Total (no
ambito industrial) pelo Mark-up divisor, apurando o pre¢o de venda orientativo:

Supondo que o custo unitario da mercadoria seja de $ 500, o preco de venda a vista seria,
entdo, de $ 666,67 (pois $ 500/0,750000 = $ 666,67).

Fonte: Wernke (2005, p. 153).

Para o multiplicador Wernke (2005) elabora de outra forma, um passo a passo
gue deve ser seguido, conforme se verifica abaixo no Quadro 9.
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Quadro 8: Passo a passo para o markup multiplicador

A) listar todos os percentuais incidentes sobre o preco de venda (%PV):
Tributos incidentes sobre as vendas = 17%
Comissfes sobre as vendas = 3%

Lucro almejado = 5%

B) Somar todos os percentuais incidentes sobre o preco de venda (%PV):
(17% + 3% + 5% = 25%)

C) partindo de “100%”, subtrair a soma dos percentuais incidentes sobre o prego de venda (%PV):
(100% — 25% = 75%)

D) o Mark-up multiplicador é obtido dividindo “100” pelo resultado da fase anterior (c): (100 : 75 =
1,333333) e) o preco de venda orientativo € calculado multiplicando o custo unitario pelo Mark-up
multiplicador:

Admitindo que o custo unitario é de $ 500, ao multiplicar tal valor por 1,33333 (resultante da fase
“d”) obtém-se o preco de venda de $ 666,67.

Fonte: Wernke (2005, p. 154).

Bernardi (2017) traz o Markup de forma simples, como sendo um método
basico e elementar, no qual, com base na estrutura de tributos, custos e despesas e
do lucro desejado, aplica-se um fator, marcador ou multiplicador, formando-se o
preco.

Por ser um método simples e abranger todos os custo, despesa e seus
tributos e ainda tendo o lucro desejado, a entidade dificilmente se encontrara com
dificuldade se colocar todos os requisitos para formar um preco que arca com seus
compromissos e tendo um lucro para que a empresa dar continuidade no seu

crescimento.

2.3.3. Célculo do Preco de Venda: Opcédo Margem de contribuicéo

Crepaldi (2017) desenvolve que a margem tem por finalidade formar o lucro
da empresa, tanto quanto cobrir as despesas fixas que incorreram no periodo.

Wernke (2005) designa o valor resultante da venda de uma unidade apGs
serem deduzidos, do pre¢o de venda respectivo, 0s custos e despesas variaveis
(como matérias-primas, tributos incidentes sobre a venda e comissdo dos

vendedores) associados ao produto comercializado.
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Veiga (2016), a margem de contribuicdo é a distincdo do preco de venda para
0S custos variaveis que incorreram no produto.

Em Bernardi (2017), a Margem de Contribuicdo de um produto, mercadoria ou
servigo é a diferenca entre o valor das vendas, 0s custos variveis e as despesas
variaveis da venda.

Com esse meétodo teremos um amplo conhecimento sobre o produto,
cobrindo todos os custos e despesas variaveis para que a formacdo de preco de
venda seja suficiente para cobrir todos os gastos e despesas com o produto vendido
e assim auxiliando o crescimento da entidade.

Abaixo, no Quadro 10, é apresentada a férmula da margem de contribuicéo e

sua nomenclatura.

Quadro 9: Férmula margem de contribuicéo

Férmula .
Descricao

MC = Margem de contribuicédo

MC = PV - (CV + DV) PV = Preco de venda

CV = Custos variaveis

DV = Despesas variaveis

Fonte: Sebrae Nacional - 19/01/2016

2.3.4. Ponto de Equilibrio

O ponto de equilibrio pode ser adaptado a necessidade da empresa, seja em
valores ou em unidades e dependendo do tipo de analise a ser feito (WERNKE,
2004).

Bernardi (2017) afirma que, ao tratar de varios itens, produtos ou
mercadorias, 0 conceito se tornaria mais complexo, isto porque deveriam ser
distribuidos os custos fixos e as despesas fixas, proporcionalmente, a cada produto.

Assef, 2011 nos apresenta a seguinte formula para calculo do ponto de
equilibrio:

PE = Custos fixos x 100

% margem de contribuicao
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3. PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Nesta secdo serdo apresentados os procedimentos metodologicos que foram

selecionados para a conducao do estudo.

3.1. Classificagéo da Pesquisa

De acordo com Gil (2002, p.41) é disposto que “toda e qualquer classificagéo
se faz mediante algum critério. Com relacdo as pesquisas, é usual a classificacao
com base em seus objetivos gerais.” Portanto, nesse topico sera apresentado o tipo
de pesquisa selecionada entre as diversas possibilidades, e a descricdo da pesquisa
escolhida para o presente trabalho.

Quanto a natureza dessa pesquisa, o tipo escolhido foi a pesquisa aplicada
dado que tem o objetivo a aplicacdo pratica utilizando um programa que ajude a
calcular o preco de venda e que ficara disponivel para a utilizagdo do publico em um
site na internet.

Quanto aos objetivos, decidiu-se pela pesquisa descritiva, pois foi feito um
levantamento bibliogréafico sobre as dificuldades que os microempreendedores e 0s
empreendedores informais encontram no momento de aplicar a formacao de preco
em artigos cientificos ja finalizados.

Quanto a abordagem utilizada optou-se pela mista, uma analise quantitativa
dos dados que foram levantados através da pesquisa e depois, uma andlise mais
subjetiva sobre esses dados ja coletados, que é a qualitativa. A estrutura

metodoldgica utilizada para este trabalho é de revisao bibliografica.

3.3. Descricao da pesquisa

O universo pesquisado abrange os microempreendedores e empreendedores
informais em atividade, sejam elas, vendas de produtos ou servi¢cos, diariamente ou
de forma eventual.

O estudo de caso foi feito por mapeamento de artigos cientificos. A intencao
inicial foi a realizacdo de entrevistas com o publico-alvo, com o intuito de verificar

como costumam formar precos e quais as suas maiores dificuldades, porém, por
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conta da pandemia do COVID-19 nao foi possivel fazer entrevistas presenciais e a
pesquisa foi readaptada para a situacdo atual em que vivemos. Assim, foram
levantados artigos cientificos da é&rea, que apresentam informacfes sobre a
formacéo de preco de venda por parte de microempreendedores e/ou trabalhadores
informais, bem como suas dificuldades nesse processo.

Com base nos dados levantados e no referencial tedrico desse estudo, foi
elaborada uma cartilha de orientagcéo para formacéo do preco de venda, para a qual
foi realizado um célculo como forma de exemplo.

Também foi produzido um site em que os microempreendedores poderéo
preencher alguns dados, solicitados no préprio site, para que ajude o publico-alvo a

formular o seu preco de venda.
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4. APRESENTACAO E DISCUSSAO DOS RESULTADOS

Para identificar as principais dificuldades enfrentadas por
microempreendedores individuais e trabalhadores informais na formacao do preco
de venda, bem como a forma como geralmente esses empreendedores precificam
seus produtos e servicos, foi realizada uma busca em bases e revistas cientificas
por artigos que integrassem os temas “formacdo de prego de venda’ e
“microempreendedor” ou “trabalhador informal”.

Foram consultados artigos brasileiros, publicados entre 2017 a 2020, de
modo que os dados encontrados refletissem a realidade atual. Esse levantamento
buscou atender ao segundo objetivo especifico proposto neste estudo. Os artigos

encontrados sédo apresentados no Quadro 11.

Quadro 10: Levantamento de dificuldades na formacéo de preco

Titulo

Objetivo

Principais Evidéncias

Autor(es), ano

ADOCANDO A VIDA
DOS
MICROEMPREENDE

DORES: UMA
ANALISE DO
PROCESSO DE
FORMACAO DE

PRECOS UTILIZADO
PELOS

Identificar e analisar o
processo de formacéo de
precos utilizados pelos
microempreendedores
fabricantes de doces
(bombons) da cidade de
Vitéria (ES)

Os microempreendedores

ndo utilizam métodos
especificos de
precificacdo. Costumam

se basear no mercado ou
em calculos arbitrarios,

sem qualquer
fundamentagéo cientifica
ou técnica. N&o

consideram o0s impostos,
e, quando consideram a
mao de obra ou custos
indiretos de fabricacdo, o
fazem de forma arbitréria.

CORREA, 2018.

FABRICANTES DE
BOMBONS EM
VITORIA/ES

GESTAO DE
CAPITAL DE GIRO E
FORMACAO DO

PRECO DE VENDA
PRATICADO PELAS
MICRO E PEQUENAS
EMPRESAS

O objetivo do artigo é
verificar se 0s gestores
das micro e pequenas
empresas conhecem e
utilizam o gerenciamento
do Capital de Giro e a
precificacdo de  seus
produtos, mercadorias e
Servigos, nos municipios
de Jundiai, Campo Limpo
Paulista e Jarinu

Todas as microempresas
consultadas calculam os
custos diretos e somam
uma margem de 20% a
50%. Apenas trés das
nove empresas afirmaram
incluir no célculo do preco
de venda o0s custos
indiretos, despesas fixas,
impostos e fretes. A
maioria ndo usa de
planilhas de custo, sendo
estes calculados  por
aproximacao.

DOMINGUES
ETAL, 2017
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AS ESTRATEGIAS | Analisar quais | A maior parte dos | SILVA; FREIRE,
UTILIZADAS NA | estratégias utilizadas | microempresarios 2018
FORMACAO DE | pelos entrevistados
PRECO PELOS | microempreendedores desconhecem técnicas
MICROEMPREENDED | na formacéo do preco de | de precificacao,
ORES NO AMBITO DE | seus adotando um preco com
PORTO VELHO/RO produtos/mercadorias na | base em ofertas da
cidade de Porto | concorréncia. 60%
Velho/RO afirmaram aumentar o
preco com o aumento da
demanda. A maior parte
dos entrevistados néo se
utiizada dos servicos
contabeis, alegando ser
uma forma de
economizar.
PROUCAO DE LEITE | Analisar Os entrevistados néo | LIMA, 2019.
NA AGRICULTURA | a comercializacdo entre | possuem formacdo na
FAMILIAR: UM | os pequenos produtores | &rea de gestdo e
ESTUDO SOBRE A | e laticinios, pontuando | consideram que  0S
FORMACAO DE | formas de precos praticados nao
PRECO renegociacdes de ambas | sdo atrativos, 0 que
as partes, com o intuito | dificulta a negociagao.
de conseguir  maior | Os precos sao
valorizacdo e preco mais | estabelecidos pelos
justo para essa classe | laticinios, e ndo pelos
trabalhadora rural. pecuaristas.
FORMACAO DO | Identificar como € | Nado existe registro dos | MARINHO,
PRECO DE VENDA: | formado o preco de | custos e das despesas, | 2019.
Um estudo em uma | venda em uma revenda | informacgfes importantes
revenda de Gas |de GLP em Jodo | para subsidiar 0s
Liquefeito de Petrdleo | Pessoa/PB. célculos do preco de
(GLP) em Joao venda.
Pessoa/PB Os precos séo
formulados tendo por
base a concorréncia e o
montante que os clientes
estéo dispostos a pagar.
A FORMACAO DE | Verificar se existe uma | Os entrevistados tém | FRANCA;
PRECO DE VENDA NO | formagdo de pre¢co no | conhecimento do que € | ANDRADE
AMBITO DO | empreendimento; formacdo de preco de | 2020

MICROEMPREENDED
OR INDIVIDUAL: UM
ESTUDO NAS
EMPRESAS DO RAMO

VAREJISTA DE
ARTIGOS DO
VESTUARIO DE

IGUATU — CEARA

destacar a influéncia da
formacdo de preco de
venda no lucro ou
prejuizo que os produtos
estdo gerando para a
empresa; e avaliar qual a
melhor forma de calcular
0 preco de venda de
acordo com o cenario da
empresa.

venda, mas que muitas
vezes eles ndo sabem
que tém esse
conhecimento, também
se pode perceber que
eles sabem como fazer
uma formacéo de preco,
mas que ndo confiam
gue possa ser a mais
correta.
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FORMACAO DO
PRECO DE VENDA:
UM ESTUDO DE CASO
EM UMA EMPRESA DO
SETOR DE
TELECOMUNICACOES

O objetivo deste artigo é
tentar evidenciar a
relevancia da formacéo
do preco de venda para
0 crescimento da
organizacdo pesquisada,

Observou-se que o prego
de venda é formado de
modo empirico baseado
na experiéncia do gestor
no mercado. Constatou-
se que o prec¢o de venda

DOS SANTOS;
CARNEIRO;
QUEIROZ
2018

PRECO DE VENDA EM
COMERCIO POPULAR:
UM ESTUDO
EXPLORATORIO EM
CAMELODROMOS

consistiu em investigar
0s conceitos utilizados e

as variaveis que
influenciam 0s
empreendedores

individuais, para

formacdo do preco de
venda de seus produtos
e, ainda, identificar se
estes conhecem o ponto
de equilibrio de seu
negacio.

céalculos relacionados a
precificacdo ndo sdo tao
detalhados como se
acredita que seriam em
outras empresas de
médio ou grande porte,
ou seja, 0s camelbs
definem seu preco de
venda baseado nos
custos de obtencdo do
produto (0o custo da
mercadoria).

DE RIACHAO DO | demonstrando os fatores | possui relevancia
JACUIPE — BA que influenciam | significativa para o}
diretamente neste | crescimento da
processo. organizagdo, uma vez
que, de acordo com os
resultados obtidos a
empresa vem
aumentando sua carteira
de clientes e
consequentemente  0s
lucros, através dos
precos de venda dos
servigos ofertados no
mercado.
FORMACAO DO | O objetivo, portanto, | No comércio popular os | DA SILVA, 2016.

Fonte: elaborado pelos autores baseados em artigos cientificos entre 2017 e 2020.

Observou-se, nos estudos encontrados, que muitos empreendedores ndo se

utilizam de métodos para formacdo do preco de venda, sendo este, muitas vezes,

formados com base na demanda, na concorréncia, ou em calculos arbitrarios.

Quanto aos registros dos custos, os estudos consultados indicam que o0s

micros ou pequenos empreendedores nao registram seus custos e despesas,

informacBes importantes para a correta formacdo do preco de venda.

Os que

possuem algum registro de custos, os calculam por aproximacdo. Boa parte dos

estudos indicam que ndo sdo consideradas, por esse publico, os custos indiretos,

despesas e impostos na formacéao do prego de venda.



43

4.1. A Cartilha sobre Formacéo de Preco de Venda

Com base nas evidéncias dos estudos consultados, e no referencial teérico
desse estudo, foi elaborada uma cartilha sobre formacéo de preco de venda, cujo
objetivo € orientar os empreendedores (especialmente microempreendedores
individuais e empreendedores informais) a uma adequada formacédo de precos. A
capa da cartilha segue apresentada na Figura 2. J& a cartilha, segue apresentada
no Apéndice 1.

Figura 2: Capa da Cartilha de Formacéao de Prego de Vendas.

Fonte: Elaborado pelas autoras (2020)

Pelo fato de alguns estudos consultados terem evidenciado que nédo ha
registros de custos ou despesas, ou que 0S mesmos sao calculados por
aproximacao, a cartilha inicia com a apresentacdo de elementos que compdem 0s
precos (custos e despesas fixos e variaveis).

Em seguida é apresentado um exemplo préatico, com a escolha do servi¢o de
manicure e pedicure, seguindo a cartilha, o primeiro passo foi levantar a quantidade
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de unhas em média que sao feitas mensalmente e apds especificar o valor da hora
do seu trabalho (Hora Homem).

A seguir, evidencia-se 0s custos estimados para o servigo escolhido como
exemplo, e o calculo do preco de venda de acordo com a margem de contribuicao,
conforme colocacfes de Wernke (2005), Veiga (2016), Bernardi (2017) e Crepaldi
(2017) apresentadas no referencial teérico desse estudo.

O preco também foi calculado pelo Markup, conforme apresentado por
Wernke (2005) e Bernardi (2017). O Ponto de Equilibrio também foi objeto do
exemplo apresentado na cartilha, por se tratar de uma importante informacgéo
gerencial.

Por fim, um espaco foi destinado para a pratica, conforme apresentado na

Figura 3.

Figura 3:Pratica do Conteudo na Cartilha

Vamos colocar em pratica o que aprendemos?!

SALARIO = POR HORA DE TRABALHO OU UNIDADE
HORA DE SERVICO OU QUANTIDADE

CUSTOS FIX0S O

DESCRICAO

TOTAL = = VALOR UNITARIO
HORA DE SERVICO OU QUANTIDADE

TOTAL: RS§

CUSTOS VARIAVEIS / MAT,PRIMA
DESCRICAO VALOR

TOTAL RS

TOTAL = = VALOR UNITARIO
HORA DE SERVICO OU QUANTIDADE

MARGEM DE CONTRIBUICAO =

Fonte: Elaborado pelas autoras (2020)
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A metodologia selecionada para a elaboracdo da cartilha busca suprir as
falhas no processo de formacdo do preco de venda evidenciadas nos estudos
consultados, como auséncia de registros de custos e despesas, calculos por
aproximagdo, sem uso das técnicas fornecidas pela contabilidade, desconsideracgao

de valores importantes, como impostos ou a prépria méo de obra.

4.2. O Site
O site foi elaborado com base na cartilha para que a informacao possa ser

amplamente divulgada e utilizada, contribuindo para todos os empreendedores. O

site pode ser acessado por meio do link: https://preco-de-venda.herokuapp.com/ A

pagina inicial do site € apresentada na Figura 4.

Figura 4:Capa do Site de Formacéao de Preco de Vendas

C (Y & preco-de-venda.herokuapp.com 0o » e

Como funciona Formulario

QUAL E O PREGO

Fonte: Elaborado pelas autoras (2020) e desenvolvido por Vinicius de Ataides Bittencourt.

O site teve o intuito de trazer esse ensinamento da cartilha de uma forma
mais objetiva e on-line. Dessa forma as pessoas que terdo acesso a esse site irdo
compreender uma breve explicacdo sobre os pontos necessarios a serem discutidos

antes de fazerem o seu préprio preco de venda.


https://preco-de-venda.herokuapp.com/
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Assim como na cartilha, € utilizado um exemplo pratico, também com o
servico de manicure e pedicure e seguindo os mesmos passos de forma mais
resumida e objetiva.

No site, sdo apresentados os custos estimados para o servi¢co escolhido como
exemplo, e o célculo do preco de venda de acordo com a margem de contribuicéo,
conforme colocacdes de Wernke (2005), Veiga (2016), Bernardi (2017) e Crepaldi
(2017) apresentadas no referencial teérico desse estudo.

Ao contrério da cartilha, no site foi feito apenas pelo método da margem de
contribuicéo, pois o objetivo é ser o mais especifico possivel.

O Ponto de Equilibrio Financeiro também foi adicionado ao site com a
intencdo explicativa, por se tratar de uma importante informagdo no momento de
reconhecer de fato quanto o empreendedor precisa vender para conseguir arcar com
todos os seus custos e ainda ter o seu lucro desejado.

Apos toda a explicacéo, foi designado um espaco para que o empreendedor
que est4 utilizando o site preencha o valor dos seus custos unitarios e sua margem
desejada para que o site faca o calculo do preco de venda de forma automética e dé
um resultado satisfatério, porém apenas sugerido.

Foi utilizada a mesma metodologia selecionada para a elaboracéo da cartilha
e com 0 mesmo intuito, porém a ideia do site encaminhou-se ap0s o0s
acontecimentos da pandemia do novo Covid-19, pois como muitas empresas
fecharam suas portas e pessoas perderam seus empregos além dos acessos a
internet cresceram muito por conta do distanciamento social, muitas pessoas
abriram seus proprios negécios.

Em vista de tudo isso, foi criado o site para que as pessoas mesmo sem
sairem de suas casas consigam ter a forma correta de criar seu preco de venda em

seu novo negécio e principalmente tendo o lucro desejado.
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5. CONSIDERACOES FINAIS

A presente pesquisa teve como objetivo descrever o processo de formagéo de
preco de venda a empreendedores informais por meio de uma linguagem
simplificada, que foi atingido utilizando a cartilha explicativa e o sistema em forma de
site.

A problemética foi “Como determinar o pre¢co de venda ou prestacdo de
servicos, de Microempreendedores e Empreendedores Informais mantendo uma
estratégia competitiva?” e foi respondida utilizando-se de métodos de precificacdo
na area de contabilidade de custos.

A hipétese confirmada fez-se que é possivel adequar um conjunto de técnicas
que facilitem a formacéo de preco, para uma estratégia mais competitiva.

Através de mapeamento de artigos brasileiros, observou-se que o publico-
alvo ndo utilizam métodos especificos de precificacdo, se baseiam no mercado,
possuem pouco ou nenhum controle dos custos da empresa, desconhecem técnicas
de formacé&o de preco e ndo possuem formacdo na area ou area de correlacao.

Diante disso, foi elaborada uma cartilha informativa com o principal método de
precificacdo, e um sistema (via site) a partir dos quais o publico-alvo desse estudo
podera realizar a formacéo de preco de venda, atendendo a necessidade de suporte
baseando-se nas metodologias de Mark-Up e Margem de Contribuigéo.

O material foi elaborado de forma simples, composto por opc¢des na qual o
empreendedor tenha escolha do que se encaixa melhor na sua rotina e com
explicacédo do que se trata cada uma delas, fornecendo assim o pre¢o de venda,

Além disso, microempreendedores e trabalhadores informais ndo possuem
disponibilidade financeira para custos de grandes sistemas de calculos oferecidos no
mercado. O sistema propicia uma maior seguranca na precificacdo, sendo possivel
mesmo sem 0 minimo de tecnologia possivel, fazer o mesmo com a orientacdo da
cartilha.

Outra conclusdo relevante, e um ponto importante a ser levantado, é que
mesmo sabendo o0 quanto é necessario um contador, a maioria nao utiliza os
servicos de um especialista, elaborando por conta propria seus precos de venda
justamente para economizar, € cOomo consequéncia coloca em risco sua
lucratividade e rentabilidade, por ndo ter conhecimento técnico dos custos que

incorrem nesse processo.
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Espera-se que o0 presente estudo contribua para que o publico-alvo
(microempreendedores individuais e empreendedores informais) e quem mais possa
se interessar tenha um melhor resultado em seus negdcios, principalmente em
consideracdo ao alto indice de iniciativas de empreendedorismo no periodo de
pandemia atualmente vivenciado.

Como proposta de novos estudos, sugere-se a incorporacdo de outras
informagdes importantes para um empreendimento no site elaborado, ampliando as
ferramentas para uma boa administracdo do negécio, de forma que esses

empreendedores crescam e se torne potenciais clientes dos servicos contabeis.
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6. APENDICE 1

COMO
CALCULAR O




APRESENTACAO

Sucesso e crescimento nos negécios é o
sonho de todo empreendedor, mas para que
isso ocorra requer informagéo, planejamento e
dedicacéao.

A cartilha COMO CALCULAR O PRECO DE
VENDA?, aborda o assunto pre¢co de venda
maneira simples e pratica, com o intuito de
ajudar a praticar um prego :
lucrativo.
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CONHECENDO

O QUE COMPOE OS PREGOS!

Custo ou Despesa Varidivel = altera corn a
gquantidade de venda, exermplos imposios,
embalagens, eic

Custo ou Despesa Fixeo = nfo altera com a
guantidade de venda, exemplos. aluguel, material
de escritdrio & lirpeza, veiculos & etc.




EXEMPLO PRATICO

Vamos pegar como exemplo uma manicure, todas as
vezes que ela fizer as unhas de uma cliente, ela
precisara de ferramentas necessarnas para a execucao

de seu servico, como por exemplo: agua, luz, esmalte,
lixa, acetona e efc.

Nesse caso, a nossa manicure atende em media 140
unhas por més.
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1° Passo

Além do lucro nossa manicure tem seu salario fixo mensal, entéo
precisaremos calcular o valor da hora para incluir no preco de venda.

O calculo & feito da seguinte maneira:

Salario pretendido R$ 1.500,00
Horas trabalhadas por més: 140h (ela gasta uma hora por unha)

R$ 1.500,00 dividido por 140 = R$ 10,71 por hora de trabalho

Agora vamos levantar
TODOS OS CUSTOS




Entao vamos comecar a listas nossos custos
fixos e variaveis de acordo com 0 nosso exemplo.

CUSTOS FIXOS
ALUGUEL R$ 40000
LUZ RS 100 00

A

AGUA $ 30,00

A

1$ 100.00

SABONETE LIQUIDO
PAPEL HIGIENICC
CONTRIBUICAO ME]

A AT A A A A A

60
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MATERIA PRIMA
DESCRICAO VALOR POR UNITARIO

LUVA DESCARTAVEL R$ 0,42

LIXA MINI R$ 0,06

PALITO MINI R$0,12

ESPATULA INOX RS 0,06

ALGODAO 500G R$ 0,21

ACETONA 500ML R$0,09

ESMALTE RS 0,60

ESMALTE BASE R$0,30 \

ESMALTE EXTRA BRILHO R$ 0,31 '

ALICATE R$ 0,09

AFIACAO ALICATE MENSAL R$ 0,09

AMOLECEDOR DE CUTICULA R$0,09 /

BORRIFADOR DE AGUA RS 0,04

SPRAY SECANTE RS 0,50

ALCOOL EM GEL RS 0,27

OLEO SECANTE R$ 0,17

CREME HIDRATANTE R$0,08

BACIA PE E MAOS R$ 0,05

PROTETOR DE BACIA R$ 0,22

LIXA PE ANATOMICA RS$ 0,01

REFIL LIXA PE ANATOMICA R$ 0,62

DESENCRAVADOR RS 0,02  /

TOALHA DESCARTAVEL RS 0,40 '

R$ 4,80
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MARGEM DE CONTRIBUICAO

Margem - diferenca entre o valor da venda e os valores dos custos.

Contribuicao — valor das vendas que contribui para pagamento das
despesas fixas e o lucro.
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2° Passo

Vamos estipular um minimo de lucro de

30%

Esse percentual pode ser alterado a qualquer momento.




3° Passo

FORMACAO DE PRECO

O prego de venda € o valor que devera cobrir o
custo direto da mercadoria/produto/servigo, as
despesas variaveis, como impostos, comissoes, etc.

As despesas fixas proporcionais, ou seja, aluguel,
agua, luz, telefone, salarios, pro-labore, etc., e ainda,
sobrar um lucro liquido adequado.
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Lembra das planilhas que fizemos ?
Entao, usaremos os valores nesse calculo.

PRECO DE VENDA

PV= CUSTOS (R%) X100
100
(100% - MARGEM DESEJADA) (EM %)
PV=10.71+584+4 80
(100-30)

X100

PV= 2135
70

PVv=030 X 100

PV=130




Qutra forma que temos de calcular o preco de venda e atraves do

MARKUP

indice utilizado

para formacgao
de preco de

venda de forma
simplificada.
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MARKUP
M= PRECO DE VENDA
VALOR DO PRODUTO

RS 30,00
R$ 4,80

M= 6,25

MATERIA PRIMA X MARKUP
R$ 480X625
R$ 30,00
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PRONTO!

Em 3 passos vocé calculou seu
preco de venda, fol bem simples e
rapido née!




O Ponto de Equilibrio Financeiro € um
indice percentual que marca o ponto em
que as vendas criam receitas que se
igualem as despesas e custos de uma
operagao.

O calculo do ponto de equilibrio permite
ao empresario saber qual o faturamento
mensal, ou anual, minimo para cobrir
despesas fixas e variaveis.
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Vamos aos calculos!

I PONTO DE EQUILIBRIO

PE= GASTOS FIXOS (R9)

1
MARGEM (EM %) 100

R$ 818,00

30% X 100

== RS 27,26 X 100

== R$ 2.726,00
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Entdo, agora que sabemos, o nosso PONTO DE
EQUILIBRIO sendo seu valor de R$ 2.726,00, também
sabemos que para chegar nesse valor minimo e com as
unhas sendo cobradas a R$ 30,00 precisaremos de no
minimo 91 servicos para cobrir todos os custos fixos.

Como fol feito esse calculo?

R$ 2.726,00
R$ 30,00

90 .87 91 servigos
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DICAS IMPORTANTES

*Definir mix de produtos, sem excessos e com opgoes;
*Treinamento e qualificagao dos envolvidos;
*Disponibilidade de mercadoria/servigos;

*Higiene e limpeza em todo o processo e locais da empresa;
*Cuidado com o desperdicio;

*Qualidade;

*Tecnologia e informacao.
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CONSIDERAGCOES FINAIS

Para elaboracao do preco de venda exige que o
empresario tenha conhecimento de todo
processo, de maneira que use todo esse

conhecimento como ferramenta para
lucratividade e autossustentacao do negocio.

Bons negocios!
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7. ANEXOS

Anexo 1: Taxa de informalidade da populacéo ocupada (%)

Taxa de informalidade da populagéo ocupada (%)

Localidade 2016 | 2017 | 2018 | 2019
Brasil 39,0 40,2| 40,8 411
Rondbnia 489 | 50,1| 495| 50,3
Acre 498 | 514, 510| 50,2
Amazonas 57,0 56,0 54,9 57,6
Roraima 42,8 | 44,0| 45,0 47,1
Para 60,8| 61,8| 61,4| 624
Amapa 48,4 | 49,8 49,4| 54,3
Tocantins 444 | 43,7| 454 47,9
Maranhao 644| 62,1 59,9 60,5
Piaui 594 | 58,7 58,8| 595
Ceara 541| 545| 553 549
Rio Grande do Norte 453 | 46,8 48,3 48,4
Paraiba 52,1| 52,1, 53,1 53,1
Pernambuco 47,8 | 48,6 | 48,2 48,8
Alagoas 47,1 | 46,2| 44,7 | 47,2
Sergipe 50,9 | 52,2| 53,6| 544
Bahia 545| 54,6 | 543 | 54,7
Minas Gerais 37,9| 39,8| 40,0 40,1
Espirito Santo 37,5| 40,5| 422 | 41,6
Rio de Janeiro 33,3| 36,2 37,1 37,5
Sao Paulo 274 29,7| 31,6| 32,0
Parana 32,8 349| 355, 34,3
Santa Catarina 275| 28,1| 27,9 27,3
Rio Grande do Sul 329 | 34,2| 34,2 34,0
Mato Grosso do Sul 36,5| 36,3 37,1 37,8
Mato Grosso 38,3| 38,6 | 39,1 40,7
Goias 39,5| 40,7, 40,8 41,2
Distrito Federal 260| 276 28,2 29,6

Menor valor

Maior valor



