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INTRODUGAO

O presente trabalho é sobre a importancia da implementacédo do preco de venda em
uma empresa, constituindo um instrumento mais adequado de mensuragdo de
desempenho, provocando, assim, um cenario mais competitivo em que os
administradores ndo podem incidir em erros, necessita-se de um método de custeio
para atribuir seus custos, despesas e impostos, para ndo criar indesejaveis
problemas futuros. Tem como objetivo geral demonstrar a importancia da formagao
do prego de venda em empresas de pequeno, médio e grande porte e, como
objetivos especificos, identificar os principais itens para a formagao do preco de
venda e demonstrar como funciona o método Mark-up.

METODOLOGIA
Os materiais utilizados para a elaboracdo da pesquisa foram livros, artigos e sites
oficiais de contabilidade.

REFERENCIAL TEORICO, RESULTADOS E CONSIDERAGCOES FINAIS

Atualmente, o grande desafio das empresas esta relacionado em como manter o seu
atual negécio no mercado, ainda mais diante do efetivo cenario altamente
competitivo. Toda empresa, independentemente de seu porte, precisa estar
inovando em suas estratégias, tendo sempre um ponto que a diferencie das outras e
que isso seja notado pelo mercado como uma vantagem em relagdo aos seus
concorrentes. Por isso, a gestdo dos custos € muito importante, pois auxilia o gestor
na inclusdo de um método otimizado para fazer as suas escolhas. Um dos objetivos
da contabilidade de custos & fornecer suporte a tomada de decisbes gerencias,
referenciando-se ao preco de venda. O preco de venda é um fator muito importante
para qualquer empresa que deseja ganhar espago no mercado competitivo, deste
modo a empresa que sabe formar corretamente o preco de venda, terd como
resultado o sucesso e, consequentemente, sua permanéncia no cenario
socioeconémico. Os pregcos sd0 0s recursos contabeis que ajudam a gerir e
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controlar toda a eficiéncia da empresa (DUBOIS et al.,, 2009, p. 221). Procurar
critérios corretos para fazer a precificagdo € de extrema importancia para atingir uma
rentabilidade aceitavel (BOMFIM; PASSARELLI, 2011, p. 413). O mercado, os lucros
e o0s custos sdo fatores basicos que interferem diretamente no valor de venda
praticado. Existem alguns métodos para a formacdo do pre¢co de venda, mas o
Mark-up € o método mais utilizado na formacéo do preco de venda pelas industrias e
comeércios. Esse método tem como base os custos que incidem nos produtos e
sobre seus custos € agregada uma margem (Mark-up), que é definida como um
indice ou percentual que ira adicionar aos custos e despesas, 0 que nao significa
que devera ser aplicado linearmente a todos os bens e servigos. Para que se possa
utiliza-lo € necessario ter o conhecimento de diversos fatores que influenciam as
empresas, tais como, incidéncia de impostos, despesas variaveis e operacionais,
lucro desejado, custos, ambiente financeiro e mercadoldgico, entre outros, para
assim aplicar a taxa de marcagdo mark-up de forma equilibrada para atingir os
objetivos da organizacdo (BERNARDI, 2004). Com a utilizagdo do método mark-up,
espera-se como resultado que as empresas obtenham uma correta formacdo do
preco de venda, trazendo assim os lucros desejados. A partir de todo o estudo, a
meta é apresentar uma seguranga ao empresario de que a empresa esta praticando
o valor de venda correto, com base em suas despesas, custos e concorréncia e,
dessa forma, assegurar um melhor desempenho e lucratividade.
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