A RELEVANCIA DOS CUSTOSNA FORM ACAO DO PRECO DE
VENDA: A PERCEPCAO DOS GRADUANDOSDE CIENCIAS
CONTABEISEM UM EXERCICIO DE SIMULACAO GERENCIAL

Resumo

Este trabalho tem como objetivo comparar a percepcdo dos graduandos de ciéncias contabeis
guanto aimportancia dos conhecimentos em custos para a formacdo do preco de venda com o
efetivo critério utilizado para formar este preco. Através de uma pesquisa exploratoria,
utilizou-se um exercicio de smulagdo gerencial pararealizar esta comparagdo. Evidencia-se a
relevancia dos conhecimentos de custos, no ambito empresarial, para a politica de formagao
de preco. Apresenta-se, ainda, o nivel de assimilacdo de conhecimento de conceitos bésicos
de custos. Denomina-se este nivel de assimilagdo como “o quanto o aluno esta de acordo com
0s conceitos apresentados’. Os resultados evidenciam que a maioria dos alunos acredita que
0s conhecimentos de custos s80 “muito” ou “extremamente importantes’ para a formagéo do
preco de venda. Entretanto, menos de um terco utilizou os custos como base para defini¢do do
preco de venda, sendo que a maioria optou pela média do mercado. Embora a teoria, e a
percepcao, expressem a importancia dos conhecimentos de custos para a formacéo do preco
de venda, a prética, observada em um ambiente simulado, ndo corrobora esta premissa.

Palavras-chave: Custos. Formagdo do Preco de Venda. Simulagdo Gerencial. Jogos de
Empresa.

1 Introducéo

Com o advento da abertura do mercado nacional e inser¢&o do Brasil na competicéo
global, associado aos avancos tecnol dgicos e a proliferacdo de produtos, as empresas se véem
num clima de concorréncia acirrada, onde sdo for¢adas a se aprimorarem para poder alcancar
0s seus objetivos e, até mesmo, sobreviverem no mercado.

Nesse contexto, as empresas se empenham para obter competitividade, implementando
diversas agoes de melhorias que contribuem para atingir as metas organizacionais.

Segundo Padoveze (2003, p. 93), em mencdo ao relatério do BNDES — Banco
Nacional de Desenvolvimento, “competitividade de uma empresa pode ser definida, em
sentido amplo, como sua capacidade de desenvolver e sustentar vantagens competitivas que
Ihe permitam enfrentar a concorréncia’.

Um dos fatores vitais dessas vantagens competitivas esta relacionado a politica de
formacgéo dos pregos de seus produtos/servicos, umavez que, num modelo de mercado aberto,
0 preco passa a ser efetivamente um regulador entre a oferta e a procura (BERNARDI, 1998).

Assim, a presente pesquisa parte do pressuposto de que a utilizagdo dos custos na
formagdo do prego de venda dos produtos/servicos pode auxiliar a na obtencdo de vantagens
competitivas. Neste sentido, torna-se fundamental que os gestores possuam 0 conhecimento
da estrutura de custos de suas empresas para a ado¢do de politicas de formagdo de preco
condizente com 0 mercado de atuacg&o e, principa mente, com os objetivos organizacionais. O
uso dainformacgao contabil como ferramenta para administracdo, portanto, é fundamental para
atomada de decisdo gerencial (PADOVEZE, 1997).

Leone (2000) reforca a afirmativa que 0s contadores so 0s responsavels pelo sistema



de custos das empresas, classificando e relatando dados como medidas essenciais ao proprio
desempenho da fungdo contabil.

Tendo em vista a participacdo do profissional contabil como provedor de informagdes
para a tomada de decisoes, inclusive no reconhecimento dos custos, buscou-se verificar qua a
percepcdo dos graduandos de Ciéncias Contédbels quanto a importancia do conhecimento em
contabilidade de custos para a formagdo do preco de venda. Para isso, buscou-se junto ao
Departamento de Ciéncias Contébeis da Universidade Federal de Santa Catarina — UFSC, as
informagdes curriculares relacionadas com o ensino de custos e formagéo do preco de venda e
disciplinas estruturadas em torno de um exercicio de simulacdo gerencial, também chamado
de jogos de empresas.

Existe uma grande dificuldade em se desenvolver uma pesguisa em ambiente
empresarial, onde existe certa relutancia por parte de gestores e empresarios em fornecer
informagBes gerenciais para subsidiar trabalhos cientificos. Diante desta limitagdo, uma
alternativa € a utilizacdo de simuladores. Assim como os pilotos de avifes, apos obterem toda
a instrucdo tedrica de pilotagem, passam por um simulador de vdo, 0s gestores,
administradores, contadores e outros tomadores de decisdo, podem aplicar 0s seus
conhecimentos tedricos, adquiridos na academia, em um ambiente simulado. Esta simulacéo
serve para massificar o conhecimento diante da pratica, sem o risco de perder recursos
financeiros, cada vez mais escassos, em decorréncia da tomada de uma decisdo equivocada.

2 A relevancia dos custos na formacao do preco de venda

No ambiente de mercado atual, a adequada determinacéo de pregos de venda é questéo
fundamental para a sobrevivéncia e o crescimento das empresas, independentemente de seus
portes e de suas &reas de atuacdo (WERNKE, 2005). As empresas necessitam adotar uma
politica eficiente de precos, pois dessa forma conseguem atingir seus objetivos de lucro,
desenvolvimento e crescimento alongo prazo, entre outros.

Segundo Assef (1997), essa politica de precos deve ser perfeitamente identificada com
0 mercado de atuacdo, devendo contemplar a andlise dos custos gerais da empresa, seu
equilibrio operacional e o retorno desejado pelos acionistas.

A politica de formac&o de precos praticada pela empresa deve observar a lucratividade
proporcionada por seus produtos e, principalmente, a sua estrutura operacional. Caso
contrario, pode ndo atingir 0s seus respectivos equilibrios operacionais e vir a comprometer a
sua sobrevivéncia no mercado. Para Bruni & Fama (2004, p. 321), o sucesso empresarial pode
n&o ser consequiéncia direta da decisdo acerca dos precos. Todavia, um preco equivocado de
um produto ou servigo certamente causa sua ruina.

Outro fato importante, descrito por Horngren; Sundem & Stratton (2004), revela que
todo e qualquer produto ou servico possui um ciclo de vida. Alguns mais curtos, como roupas
e brinquedos da moda, e outros mais longos como automéveis ou refrigeradores. Ha produtos
gue tém estégio longo de desenvolvimento e uma vida relativamente curta de mercado, como
€ 0 caso dos pacotes de software de computador. Outros, como avifes, tém, muitas vezes,
vida de mercado mais longa do que seu estagio de desenvolvimento.

O ciclo de vida do produto se refere aos varios estagios pelos quais o produto passa, da
concepcdo e desenvolvimento a introducdo no mercado, passando pela maturidade e,
finalmente, pela descontinuidade. Em cada estégio, os gestores se defrontam com custos e
retornos potenciais diferentes (HORNGREN; SUNDEM; STRATTON, 2004).

No processo de plangamento, os gestores devem adotar uma estratégia de



determinacéo de precos a fim de reconhecer a necessidade de receitas para cobrir 0s custos
das fases, tanto de desenvolvimento como de descontinuidade do produto.

Outro momento em que a importancia se manifesta € quando se praticam precos
demasiadamente justos para determinados produtos, incorporando-se apenas uma margem
reduzida sobre os custos de compra ou de produc&o, ou ainda quando 0s concorrentes langcam
promocdes com precos reduzidos. Para tanto, € preciso avaliar se este preco pode ser
praticado e por quanto tempo. Ha, também, a necessidade de se verificar a possibilidade de
acompanhar uma promocdo destas e se ha condi¢des, depois, de repor o estoque a precos
normais. E 0 mais importante, € saber se, diante dos precos predatérios, a empresa consegue
sobreviver (THEISS; KRIECK, 2005).

Ainda, Crepaldi (1998) enfatiza que a fixagcdo dos pregos de venda dos produtos € uma
tarefa complexa e leva em consideracdo vérios fatores — tais como as caracteristicas da
demanda do produto, a existéncia ou ndo de concorrentes e acordo entre os produtores.
Assim, o0 custo de fabricagcdo dos produtos € uma varidvel que desempenha um papel
importante, principalmente pelo fato de que, a ndo ser em circunstancias especiais, a empresa
n&o pode vender por um preco abaixo do custo.

3 Simulacao gerencial

Os jogos de negécio, também chamados de simulagdo gerencial, ou jogos de
empresas, surgiram durante a década de 1950, e hoje sGo amplamente utilizados tanto na
academia quanto no treinamento e capacitacdo gerencial (KEY S; WOLFE, 1990).

Segundo Dugaich (2005), os jogos de negdcios constituem uma nova forma de ensino
na area administrativa que ndo somente auxilia os alunos a absorverem 0s conhecimentos
tedricos aprendidos em disciplinas prévias, como também desenvolverem percepgdes sobre as
aplicagbes empiricas.

Sauaia (1995) afirma que este tipo de jogo tenta recriar uma entidade, ou grupos de
entidades, por meio de material escrito, tais como demonstrativos contabeis, econdmicos,
financeiros e operacionais, e normalmente com o auxilio de um software especifico. Os
participantes deste tipo de jogo (ou simulacdo) assumem papéis de diretores de marketing,
producdo, recursos humanos, operacoes, financeiros, entre outros. Esta empresa simulada atua
em um determinado setor e pode ser influenciada, além das decisdes dos concorrentes, pelos
fatores econdmicos, legais e sociais.

Greenlaw, Herron & Rawdon (apud Tanabe, 1977, p. 2), definem a smulagédo
gerencial como “... um exercicio sequencial de tomada de decisdes, estruturado em torno de
um modelo de uma situacdo empresarial, no qual os participantes se encarregam da tarefa de
administrar as empresas simuladas’.

Conforme Keys & Wolfe (1990), a smulagdo gerencial foi criada a partir da juncéo
dos ent&o chamados jogos de guerra, teorias educacionais alternativas, pesquisa operacional e
tecnologia computacional. Um dos primeiros jogos de negécio chamado Monopologs surgiu
na forga aérea americana nos anos de 1950, originalmente com o intuito de simular o controle
de suprimentos militares, e posteriormente utilizado pela academia. Em 1956 foi desenvolvido
um jogo voltado especificamente a0 mundo dos negécios chamado Top Management
Decison Smulation, cuja pioneira na sua utilizagdo foi a Universidade de Washington
(FARIA, 1990).

No Brasil, de acordo com os jogos de negdcio chegaram uma década mais tarde. A
primeira ingtituicdo a utilizar-se deste método, apontada por Tanabe (1977), foi a



Universidade Federal do Rio Grande do Sul. O nivel de utilizacgo da simulacdo gerencial vem
apresentando um grande crescimento, tanto nos Estados Unidos (FARIA, 1990) quanto no
Brasil (BERNARD, 20063).

Apesar da elevacdo deste nivel de utilizagdo, seja por novas exigéncias metodol égicas,
pedagdgicas ou mercadolégicas, deve-se destacar que, embora 0 método de simulacéo
gerencia apresente varios beneficios em relagdo aos métodos tradicionais, existem limitacBes
gue devem ser consideradas para que ndo ocorra 0 seu uso inapropriado. O Quadro 1 aponta
algumas vantagens e desvantagens na sua utilizacéo.

Vantagens da simulacdo gerencial Desvantagens da simulacéo ger encial

» Facilitacdo do aprendizado (os aunos tornam-se = Alto grau de generalizagéo;

agentes ativos do processo); = Alto custo de implantacio;

» Resgate de conhecimentos adquiridos

i » A existéncia de alguns fatores de dificil
anteriormente;

modelagem (como, por exemplo, a
» Integracdo de conhecimentos adquiridos de forma perdarea de dinheiro);
isolada (contabilidade, producao, financas, recursos
humanos, planejamento, etc);

= Foco natomada de decisao;

» Familiarizagdo com ferramentas de apoio a decisao;

=  Aumento do interesse, envolvimento e entusiasmo
do participante;

* Prové um répido, concreto e consistente retorno das
decisOes;

= Aumenta o entendimento dos participantes sobre as
relacOes dos fatores fisicos e comportamentais dos
negocios;

» Possibilidade de identificacdo de aspectos
comportamentais, tais como estilos de lideranga e
trabalho em equipe.

Fonte: Adaptado de Keys & Wolfe (1990) e Bernard (2006b).

Quadro 1 — Vantagens e Desvantagens da Simulacdo Gerencial

4 Dinamica e classificagéo da simulagéo gerencial

Em um exercicio de simulacéo gerencial tipico os alunos séo divididos em equipes que
representam empresas ficticias. Normalmente, estes alunos assumem cargos especificos, tais
como diretor financeiro, producdo, marketing, recursos humanos, entre outros. Estas empresas
simuladas séo concorrentes dentro de um mesmo mercado.

No inicio da aula, o professor entrega para cada equipe um conjunto de relatérios
gerenciais como, por exemplo, demonstracGes contébeis, relatorios financeiros, relatorios
operacionais e as informagdes macroecondmicas do cenério simulado: indice de crescimento
econdmico, inflagdo, taxa de juros, precos de fornecedores e outros. Tendo acesso a estas
informacBes, os alunos tomam as decisdes para um proximo periodo simulado. O professor,
ao receber as decisbes formuladas pelos alunos, processa as mesmas em um software de
simulagdo gerencial, elabora um novo cenario e repete o ciclo.

Dentro dessa dindmica, ainda é possivel realizar incidentes que reflitam determinadas



situacbes baseadas na readlidade. Alguns exemplos de incidentes podem ser: greves,
negociagdes sindicais, falta de determinados tipos de produtos e servicos, leildo de lotes de
produtos, premiacdes, elaboracdo de relatérios ndo gerados pelo simulador como, por
exemplo, planilhas de custo, e o que for possivel ser criado pelo professor, desde que tenha
relacdo com os objetivos da simulagdo. A Figura 1 exemplifica a dinamica de uma simulagéo

gerencial.

Simulador P ™ Reatorios
A |
Decisbes Decisbes <
(Empresas) (Coordenador)

| Jornal —l |

Andlise
(Empresas)

Fonte: Adaptado de Bernard (2007, p. 337).
Figura 1 — Dindmica de uma simulacdo gerencial

Segundo Bernard (2007), uma simulagcdo gerencial pode ser utilizada com as mais
diversas configuragdes, dependendo dos objetivos da aplicacdo e do tipo de simulador
utilizado. Estas configuragdes podem ser classificadas de acordo com as peculiaridades do
simulador ou quanto a forma de aplicacdo da dindmica. A seguir sdo apresentadas algumas
das classificagtes da simulagéo, apontadas pelo autor:

a. Gera versus funcional: Uma simulagdo geral pode ser caracterizada como decisoes

d.

em nivel estratégico (alta diretoria), enquanto que em uma simulacdo do tipo
funcional enfoca decisdes téticas e 0 desenvolvimento de habilidades relacionadas
a atividades especificas da fungéo.

Equipe versus individual: Normalmente, em uma simulagcdo do tipo geral, é
aconselhada a existéncia de equipes, pois € desgjavel que os alunos entendam a
rdlacdo entre as diversas areas das empresas simuladas. Na aplicacdo de
simulagdes funcionais pode-se trabalhar individualmente, pois o foco € em uma
funcgéo especifica

Interativo versus ndo-interativo: Em simulages interativas, as decisdes de uma
determinada equipe influenciam as demais. JA em simulagdes ndo-interativas, as
decisbes de uma empresa simulada ndo afetam a concorréncia.

Variaveis deterministicas versus estocasticas: Em simulagbes baseadas em
modelos deterministicos, as decisdes podem ser processadas varias vezes e 0s
resultados serdo sempre 0s mesmos, enquanto que em modelos estocasticos
existem varidveis aleatrias e, quando ocorrer um novo processamento, Sao
gerados novos resultados, mesmo gue as decisdes tomadas forem as mesmas.




e. Informatizados versus ndo informatizados. Os simuladores gerenciais iniciamente
nao eram informatizados, o que limitava alguns aspectos como a complexidade e a
velocidade de processamento. Com a evolucdo da computacdo, os simuladores
gerenciais foram informatizados, ganharam complexidade, velocidade, e reduziram
a probabilidade de erros.

f. Tomada de decisdo manual versus tomada de decisdo informatizadas: as decisdes
podem ser tomadas de forma manual, com o auxilio de calculadoras e planilhas
eletronicas e, dependendo dos objetivos da simulagdo, podem ser utilizados
softwares especificos de apoio a decisao.

Os simuladores gerenciais utilizados neste estudo foram produzidos pela mesma
empresa. Estes smuladores podem ser classificados como do tipo geral, interativo,
deterministico e informatizado, sendo que a dindmica das disciplinas foi em equipes e com
tomada de decisdes manuais.

A seguir, sdo apresentadas algumas caracteristicas dos simuladores utilizados pela
UFSC, conforme o manual disponibilizado pela desenvolvedora do software (SIMCO, 2007;
SIND, 2007; SIND PME, 2007):

a SIMCO 4.0: smula uma empresa vargjista de capital aberto. Esta empresa
comercializa cinco tipos de mercadorias, sendo dois produtos pereciveis e trés
produtos duraveis. Alguns dos custos, e despesas, que 0s aunos precisam controlar
sd0: custo da mercadoria vendida, propaganda, sadérios (de vendedores,
funcion&rios da logistica e funcion&rios administrativos), treinamento (de
vendedores e funcionérios da logistica), comissdo de vendedores, estocagem,
aluguel de instalacBes, depreciacdo de prédios e instalagdes, perdas de produtos,
despesas financeiras, entre outros. Dentre as principais variaveis de decisdo
podem-se citar: compra de mercadorias, mix de vendas, contrataco e demissdo de
funciondrios, politica salaria, investimento em treinamento, construcéo de
instalacbes, solicitacdo de empréstimos e aplicagdo de recursos. O principal
indicador de desempenho gerencia neste simulador € a cotacdo na bolsa de
valores.

b. SIND 4.0: simula uma empresa industrial de capital aberto. Esta empresa fabrica
um Unico produto durdvel, vendido em diferentes regifes. Dentre os custos e
despesas deste simulador, podem-se citar: matéria-prima, sal&rios (producéo,
vendedores e funcionérios administrativos), depreciacdo de méquinas, depreciacéo
de prédios e instalacdes, estocagem, manutencdo de maguinas, propaganda,
distribuicBo e despesas financeiras. As principais decisdes tomadas pelos
participantes sdo: mix de vendas, programacdo da producdo, contratacdo e
demisséo de empregados da producdo, compra e venda de méaquinas, empréstimos
e aplicagdo financeira. O principa indicador de desempenho gerencial neste
simulador, assm como no SIMCO 4.0, é a cotacéo de suas agoes.

c. SIND PME (versdo beta): Este smulador é uma versdo mais smples do SIND 4.0
e simula uma peguena indlstria que fabrica um Unico produto, vendido em uma
Unica regido. Ele apresenta quase as mesmas variaveis do SIND 4.0, com algumas
limitagdes. O principal indicador de desempenho gerencial neste simulador € o
vaor do patrimdnio liquido da empresa.




5 Percepcdo dos alunos quanto a relevancia dos custos na formacéo do preco de venda

Para a realizacdo do estudo foram selecionados os alunos da UFSC que cursavam
disciplinas estruturadas em torno da simulacéo gerencial, durante o primeiro semestre do ano
de 2007. Duas disciplinas do curriculo do curso de Ciéncias Contabeis utilizam este método:
Jogos de Empresa | e Jogos de Empresa II. Ambas as disciplinas sdo oferecidas nas Ultimas
fases do curso e tém como pré-requisito as disciplinas de Contabilidade de Custos e Andlise
de Custos.

As disciplinas de jogos de empresa foram aplicadas em quatro turmas. duas no periodo
matutino e duas no noturno, totalizando139 alunos regularmente matriculados.

Para facilitar a andlise, cada turma foi denominada por uma letra. O Quadro 2
apresenta as caracteristicas iniciais das turmas pesquisadas.

Turma Disciplina Turno Tipo de Smulagdo u;?r?(ﬁjlll;ggz
A Jogos de Empresal Matutino Comercia 37
B Jogos de Empresa | Matutino Industrial 29
C Jogos de Empresa | Noturno Comercia 39
D Jogos de Empresalll Noturno Industrial (PME) 34

Fonte: Elaborado pelos autores.

Quadro 2 — Caracteristicas das turmas de jogos de empresas da UFSC

Para a realizacdo desse estudo foi desenvolvida uma pesquisa através da aplicacdo, in
loco, de questionarios semi-estruturados contendo, em sua maioria, perguntas fechadas com
respostas multiplas. O questionario foi dividido em quatro partes. aspectos demogréficos,
critério para formagdo do preco de venda; relevancia dos conhecimentos de custos e
conhecimentos de custos.

Inicialmente, o questionario apresentou perguntas para descrever as caracteristicas da
simulacdo e do respondente, onde permitiu identificar o semestre curricular, o turno da
disciplina, nome da empresa ssmulada e o tipo de simulacéo.

Depois, foi apresentada uma pergunta com respostas dicotdmicas para identificar se o
aluno cursou/cursava, ou ndo, a disciplina de Contabilidade Gerencial, uma vez que a
formacao do preco de venda é um dos topicos abordados no seu programa. Verificou-se que a
maioria dos alunos (91,21%) ja havia cursado ou estava cursando a referida disciplina

Em seguida, passou-se para a identificacéo do critério utilizado na formacéo do preco
de venda adotado pela empresa simulada. Esse questionamento apresentou a combinagdo de
respostas fechadas com uma aberta, objetivando identificar outro critério diferente das opcdes
apresentadas anteriormente:

“Sem critério definido (chute)”;
“Lucro desgjado”;

“Média do mercado”;

“Lider do mercado”;

“Custos’;

“Qutros. Qual?'.



Outro questionamento realizado foi para identificar qual o entendimento do aluno
sobre a importancia dos conhecimentos de custos para a defini¢céo do prego de venda. Para
atender a este questionamento optou-se pela utilizacdo da Escala Likert de cinco niveis, do
mais baixo (nivel 1), “sem importéncia’, até o mais ato (nivel 5), “extremamente
importante”.

Finalizando, o questionério apresentou sete perguntas, abordando aguns conceitos
basicos de custos, onde também foi utilizada a Escala Likert de cinco niveis para indicar a
assimilacéo dos graduandos em relacdo aos conhecimentos de custos, também do nivel mais
baixo (nivel 1), “discordo totalmente”, até o mais ato (nivel 5), “concordo totamente”.
Considera-se, neste estudo, para efeito da elaboracdo do questionério, que o nivel de
assimilacéo dos conhecimentos representa “o quanto o aluno esta de acordo com os conceitos
apresentados’.

Obteve-se uma amostra de 66,19% da populagdo pesquisada, totalizando 92
respondentes. Sendo que desses 92 respondentes, 22 alunos ndo identificaram o nome da
empresa simulada e apenas um ndo respondeu qual critério foi utilizado para a formacdo do
preco de venda

A maioria dos respondentes (60,44%) informou que o critério utilizado foi a “média
do mercado” e apenas 26 alunos (28,57%) se basearam no “custo” para formar o preco de
venda.

Considerando somente os 69 alunos que identificaram o0 nome da empresa e que
informaram o critério utilizado, a diferenca € ainda maior: 46 (66,67%) optaram pela “média
do mercado”, 16 (23,19%) optaram pelo critério “custo” e 7 (10,15%) nos demais critérios.

A Figura 2 apresenta o gréfico comparativo entre os critérios escolhidos pela
totalidade dos respondentes, enquanto a Figura 3 apresenta o grafico comparativo entre os
critérios escolhidos dos respondentes que identificaram as empresas simuladas e informaram
o critério adotado pela mesma. Esta separacdo se fez necess&ria, pois, somente com a
identificacdo da empresa ssimulada, foi possivel a constatacdo das empresas que tiveram
problemas por vender abaixo do preco de venda, tornando possivel verificar quais critérios
foram adotados por estas.

Critérios de definicdo do preco de venda

80,00% -
60,00% -
40,00% -
20,00% -
0,00% L Lider do | Média d
Chute ugro aer do ediado 1 custos | Outros
desejado | mercado | mercado
O Respondentes | 3,30% 3,30% 0,00% | 60,44% | 28,57% | 4,40%

Figura 2 — Critérios de definicdo do preco de venda



Critérios de formacédo do pregco em relagdo as empresas
identificadas

80,00% -
60,00% -
40,00% -
20,00% -
0,00% L Lider do |Média d
Chute ugro iaerdoMediado | o st0s | Outros
desejado |mercado |mercado
O Respondentes | 2,90% 2,90% 0,00% | 66,67% | 23,19% | 4,35%

Figura 3 — Critérios de formacao do preco em relacdo as empresas identificadas

Foi verificado o resultado das empresas simuladas no periodo em que estava
ocorrendo a aplicacdo dos questionérios. Este levantamento consistiu em verificar quais as
empresas que tiveram prejuizo ocasionado por apresentar um preco de custo mais elevado do
gue o preco de venda praticado. Estas empresas tinham produtos em estogue, tinham demanda
suficiente para 0s seus produtos, entretanto, tiveram prejuizo em decorréncia de ter vendido
seus produtos com valor abaixo do seu preco de custo.

Nesse sentido, foram identificadas, pelos respondentes, trinta empresas distintas,
sendo que trés destas apresentaram prejuizo em decorréncia desse fato. Verificou-se, pelas
respostas, que 0s representantes dessas trés empresas (num total de oito alunos) afirmaram ter
optado pela“média do mercado” paraformar o seu prego de venda.

Relevancia dos custos em relagcdo as empresas identificadas
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Figura 4 — Relevancia dos custos em relacdo as empresas identificadas

O nivel de relevancia dado pelos graduandos aos conhecimentos de custos para a
formacdo do preco de venda ficou entre “muito” a “extremamente importante”’, embora a
maioria (66,67%) tenha optado pela “média do mercado” para definir o seu preco. A Figura4



representa o quadro comparativo entre os niveis de importancia dado aos custos na formacéo
do preco de venda dos respondentes que identificaram as empresas e o critério adotado.

Quanto aos conhecimentos de custos, 0 nivel de assimilacdo dos conceitos basicos
apresentados (definicdo de custo e tipos de custo: direto, indireto, fixo e variavel), ficou entre
“concordo parcialmente” e “concordo totalmente’. No entanto, 0S questionamentos
relacionados aos métodos de custeio (absorcdo e variavel) indicaram um menor nivel de
assimilacéo por parte dos alunos.

Aproximadamente 19,57% dos alunos afirmaram discordar parcialmente ou totalmente
dos conceitos dos métodos de custeio apresentados no questioné&rio — ressalta-se que estes
conceitos foram extraidos de autores citados na bibliografia do plano de ensino das disciplinas
de custos do curso analisado, e todas as questdes eram afirmativas verdadeiras.

Algumas diferengas entre as turmas merecem ser retratadas neste levantamento: as
turmas B e D j& haviam realizado a disciplina de Jogos de Empresa |. Além disso, no
momento da aplicacdo do question&rio, a turma D ja estava em uma segunda simulagéo,
dentro da mesma disciplina, utilizou um simulador menos complexo e teve acesso a um
relatério de custos.

A Unica turma que apresentou uma maior diferenca com relacéo ao critério adotado
para a formacdo do preco de venda foi a turma D. A metade dos respondentes desta turma
utilizou o critério “custo” para definir o preco de venda. Esta diferenca pode estar associada a
experiéncia dos alunos com a técnica de simulagdo gerencial, ao uso de um simulador mais
simples e ao acesso ao relatorio de custos.

6 Conclusdes e recomendacoes

Esta pesguisa demonstrou que, apesar da maioria dos aunos (88,40%) terem
respondido que os conhecimentos de custos sdo “muito” ou “extremamente importantes’ para
a formacéo do preco de venda, apenas 23,19% utilizaram os custos para a sua formacao,
enguanto 66,67% optaram pela média do mercado.

Este resultado € preocupante, pois os respondentes sdo aunos que estao cursando 0s
ultimos semestres do curso de Ciéncias Contébeis e obrigatoriamente ja haviam cursado pelo
menos duas disciplinas com enfoque em custos. Entretanto, uma parcela consideravel destes
alunos parece ter problemas de entendimento sobre os conceitos de custos ou de sua
contextualizagéo.

Este estudo preliminar pode servir de alerta para 0 ensino de custos, tendo em vista a
importancia destes conceitos para a formagdo do profissional para o mercado de trabalho.
Além disso, este estudo apresentaa simulagdo gerencial como uma forma de identificar falhas
no aprendizado de custos e corrigir estas deficiéncias em tempo hébil, ou sgja, antes que este
futuro profissional conclua o curso e va despreparado para 0 mercado de trabalho.

Sugere-se, para futuras pesquisas, a replicacéo deste trabalho em outras instituicoes de
ensino, para averiguar se as preocupacoes levantadas se estendem a outros cursos de ciéncias
contabels.
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