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Conversa inicial  

Como fechamento dessa série de aulas da disciplina de Gestão de 

Custos, estudaremos a Formação do Preço de Venda. Analisaremos como uma 

empresa obtém o seu mark-up e como o aplica no cálculo do preço. Veremos 

ainda que a formação do preço à vista é diferente do preço a prazo, sendo que 

neste último a empresa tem que recuperar o custo pela ausência do recebimento 

imediato. 

 

Contextualização 

Um dos temas mais importantes na gestão de um negócio é o 

estabelecimento do preço do produto ou serviço. Uma política de preços 

inadequada pode levar a empresa à ruína, uma vez que poderá comprometer o 

retorno do capital investido, gerar prejuízos e, sobretudo, dificultar a gestão do 

capital de giro. 

A visão moderna de negócios preconiza que o objetivo principal de uma 

empresa deve ser a sua perpetuação, diferentemente da visão anterior, cujo 

objetivo principal era focar no lucro. Obviamente que, para a empresa se 

perpetuar, precisa dar lucro, mas quando o foco é exclusivamente nesse aspecto 

acaba-se por exigir demais do “preço” do produto ou serviço. A visão, nessa 

situação, é bastante voltada para os processos internos, no sentido de maximizá-

los para aumentar o lucro. Já quando se tem como objetivo principal a 

perpetuação da empresa, a visão do ambiente externo a ela fica mais clara. As 

oportunidades e ameaças são mais facilmente reconhecidas, permitindo assim 

que a empresa consiga se adequar ou mudar em função destes fatores e 

estabelecer novos objetivos estratégicos.  

A política de preços está muito atrelada a tais metas, assim como às 

variáveis de influência (econômica, mercadológica, de custos, societária e 

tributária). Isso faz com que a empresa nem sempre venda o seu produto ou 

serviço pelo preço que foi obtido através dos cálculos de Formação do Preço de 

Venda. Calcular corretamente é essencial, mas uma coisa é fato: o preço 
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definido nos cálculos será referência; se a empresa vai usá-lo ou não, vai 

depender dos seus objetivos estratégicos. 

 

Pesquise 

Faça uma pesquisa levantando os motivos pelos quais os produtos 

brasileiros possuem preços mais altos do que os produtos estrangeiros, em sua 

maioria. 

 

Tema 01: Formação do preço de venda - variáveis de influência 

A Formação do Preço de Venda é uma atividade que vai além dos cálculos 

que determinam o seu valor. Existem variáveis que influenciam fortemente a 

definição do preço de venda.  

Uma questão essencial a se considerar é o binômio “preço” e “valor”. 

Sabemos que preço é diferente de valor, mas eles andam em sintonia de tal 

forma que o preço é muito influenciado pelo valor. Para esclarecer, vamos 

diferenciar um do outro: 

 Preço é o valor monetário de um bem ou serviço. 

 Valor é a utilidade que um bem ou serviço tem para o consumidor. 

 

O valor de um produto é bem subjetivo, pois ele depende da utilidade que 

tal produto tem para uma pessoa. Quanto mais útil é o bem para uma pessoa, 

mais disposta ela estará para pagar um preço alto por ele. 

Para Cruz (2011), as principais variáveis de análise e de formação de 

preços são: “Variáveis Econômicas (VE), Variáveis de Custos (VC), Variáveis 

Mercadológicas (VM) e Variáveis Societárias e Tributárias (VST)”.  

 

Variáveis Econômicas (VE) 

Essa categoria compreende o entendimento do contexto geral da 

economia e a influência que ela gera sobre os produtos e serviços, sendo 

composta de: 
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 Oferta e Demanda; 

 Caracterização dos Mercados; 

 Taxa de Câmbio e Política Comercial; 

 Políticas Macroeconômicas. 

 

As VEs têm forte impacto nos preços dos produtos e serviços, atingindo 

os segmentos de mercado de forma global, mas podem também afetar 

especificamente alguns segmentos de forma mais intensa. Por isso, o 

entendimento do seu mercado é de extrema importância para a formação do 

preço. Imagine, por exemplo, que a política de comércio exterior resolve reduzir 

as taxas alfandegárias para incentivar a importação de determinados produtos 

que irão concorrer diretamente com os produtos da sua empresa. Certamente, 

tal fato irá resultar em uma revisão de preços.  

Um aspecto mais geral é a própria atividade econômica do país. Se este 

está em crise, os mercados sofrem uma retração forte. A renda cai, a demanda 

cai e, consequentemente, as vendas diminuem, forçando uma diminuição nos 

preços. 

 

Variáveis de Custos (VC) 

Segundo Cruz (2011), as VCs formam “um conjunto de variáveis 

relacionadas a análise e à gestão dos gastos, que se refere aos esforços 

operacionais e à gestão voltada à produção de bens e serviços que possam ser 

comercializados em seus mercados específicos”. 

As VCs estão ligadas aos sistemas de custeio que a empresa utiliza para 

valoração dos custos dos produtos ou serviços. Assim, os diferentes sistemas 

de custeio irão gerar também diferentes preços. 

 

Variáveis Mercadológicas (VMs) 

Estas englobam fatores que possuem relação direta com a empresa, tais 

como: 
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 Clientes; 

 Fornecedores; 

 Concorrência; 

 Organização. 

 

Estes fatores possuem uma relação de influência mútua muito forte e, por 

isso, a empresa deve buscar o conhecimento pleno de cada um deles, de forma 

a equilibrar essa inter-relação. 

 

Variáveis Societária e Tributária (VST) 

Estas variáveis têm forte influência quando as transações ocorrem entre 

pessoas jurídicas, tendo em vista as diferenças nos enquadramentos tributários 

praticados no Brasil: Lucro Real, Lucro Presumido e Simples Nacional. 

A principal questão envolvida aqui é a possibilidade ou não de 

aproveitamento dos créditos tributários. Por exemplo, uma empresa enquadrada 

no Lucro Real somente terá aproveitamento pleno dos créditos tributários (IPI, 

ICMS, PIS e COFINS) se a empresa compradora também estiver no mesmo 

enquadramento. Se a compradora estiver enquadrada no presumido, não é 

possível o crédito do PIS e COFINS. Se vendedora estiver enquadrada no 

Simples Nacional, a compradora não tem aproveitamento tributário. 

 

Tema 02: Abordagem do estabelecimento do preço 

O estabelecimento do preço é influenciado tanto por fatores internos 

quanto externos à empresa. No primeiro caso, a empresa precisa ter claramente 

definidos seus objetivos de marketing, o controle de seus custos, incluindo a 

escolha do sistema de custeio, a forma como organiza seus processos 

produtivos e de apoio, bem como a força de venda, entre outros. 

Quanto aos fatores externos, existem as variáveis econômicas e 

mercadológicas que impactam nas decisões de preço. 
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Antes de estabelecer a política de preços, a empresa precisa ter 

claramente definidas suas premissas. As quatro premissas empresariais 

fundamentais são: 

1. Cobrir todos os gastos incorridos na elaboração do produto ou prestação 

de serviços; 

2. Gerar lucro; 

3. Recuperar os investimentos realizados; 

4. Permitir a perpetuação da empresa. 

 

Definidas as premissas, a empresa precisa criar seus objetivos 

estratégicos. Estes são norteados pelas premissas, pela situação atual da 

empresa, bem como pelo posicionamento no mercado que ela deseja ter. 

Na imagem apresentada a seguir, temos um esquema que permitirá ao 

aluno ter uma visão ampla das influências no estabelecimento dos preços: 

 

 

Vamos analisar os diferentes tipos de postura de uma empresa, no que 

se refere ao preço de venda, conforme o objetivo buscado: 
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 Maximizar Lucro: estabelecer um preço que remunere ao máximo o 

capital investido e que não gere queda nas vendas. 

 Liderança de Mercado: estabelecer uma política de preços baixos, mas 

com controle dos custos para maximizar a margem de contribuição. 

 Liderança de Qualidade: estabelecer uma política de preços altos que 

cubra os custos elevados, para manter uma qualidade superior. 

 Sobrevivência: estabelecer uma política de preços baixos ou descontos 

altos, de forma a incentivar as vendas. 

 

Em todos os casos, a formação do preço de venda deverá seguir os 

critérios objetivos que os cálculos determinam. O preço a ser praticado pode não 

ser o apresentado nesses cálculos, pois, conforme vimos acima, ele vai 

depender do objetivo estratégico que a empresa busca atingir. De qualquer 

forma, o preço definido nos critérios de formação sempre será uma referência, 

um ponto de partida, a partir do qual a empresa tomará as suas decisões. 

 

Tema 03: O mark-up e seu cálculo 

Mark-up é uma margem de lucro acrescentada sobre o custo de um 

produto ou serviço, para a formação do preço de venda. Essa margem de lucro, 

normalmente, é expressa em valores percentuais ou índices; no entanto, poderá 

ser utilizada em valores monetários também, como veremos mais adiante. 

Existem dois tipos de mark-up: o Multiplicador e o Divisor. Para 

entendermos melhor, vamos a um exemplo numérico. 

Uma determinada empresa comercial quer calcular o Mark-up Divisor e o 

Multiplicador. Considerando as informações abaixo, efetue os cálculos: 

 Comissão de Vendas = 3% 

 Despesas Administrativas = 10% 

 Tributos Totais = 30% 

 Lucro Desejado = 20% 

Cálculo 
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Contatamos que o Mark-up Divisor é igual a 0,37 e o Mark-up Multiplicador 

2,7027. Você deve estar se perguntando: o que fazer com eles? Esses números 

serão utilizados para calcular o preço de venda. E você poderá usar qualquer 

um dos dois para efetuar os cálculos.  

Vamos supor que a empresa do exercício acima seja uma loja de calçados 

e que ela tenha comprado um novo lote de sapatos, cujo custo unitário é de R$ 

100,00. Vamos agora calcular o preço de venda do sapato utilizando tanto o 

Mark-up Divisor como o Multiplicador: 

 

Usando o Mark-up Divisor: 

 PV= 
𝐶usto de Aquisição da Mercadoria

MARK−UP Divisor
 =

100,00

0,37
 

 

 PV = 270,27 

 

Usando o Mark-up Multiplicador: 

 PV = Custo de Aquisição da Mercadoria x Mark-up Multiplicador 
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 PV = 100,00 x 2,7027 

 PV = 270,27 

 

Os dois cálculos, obrigatoriamente, devem resultar no mesmo valor. Uma 

pequena diferença poderá ser observada caso o Mark-up Multiplicador utilize 

poucas casas após a vírgula. 

Para nos certificarmos de que o preço calculado irá cobrir todos os gastos 

e gerar o lucro desejado pela empresa, vamos fazer uma demonstração do 

resultado: 

 

 

Observe que diminuímos todos os gastos do preço, inclusive o Custo do 

Produto (R$ 100,00), e o resultado foi R$ 54,05, exatamente 20% do preço de 

venda, ou seja, a empresa desejava obter um lucro de 20% e foi isso que ela 

recebeu vendendo o produto pelo preço de R$ 270,30. 

 

Tema 04: O preço de venda à vista 

A correta formação do preço de venda possibilita: 

 Recuperar todos os gastos incorridos na elaboração do produto ou 

prestação de serviços; 

 Gerar lucro; 

 Recuperar os investimentos realizados; 

 Permitir a perpetuação da empresa. 
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A venda à vista permite a maximização da gestão do capital de giro. Nas 

vendas parceladas, além da venda ser recebida no futuro, ainda traz a 

possibilidade de inadimplência, o que é péssimo para o capital de giro da 

empresa. 

O preço de venda à vista é calculado de forma a recuperar todos os gastos 

ocorridos na fabricação do produto ou na prestação do serviço e gerar lucro. Ele 

não considera os encargos que a empresa tem no financiamento de clientes. Em 

síntese o cálculo do preço à vista atende as seguintes etapas: 

 

 

Normalmente, na formação do preço, a empresa se utiliza de um 

percentual desejado para o lucro, quando vai estabelecer o seu mark-up. No 

entanto, em algumas situações, pode ocorrer de ela desejar obter um valor 

específico em reais. Assim, vamos criar dois exemplos, um com o lucro em 

percentual e outro com o lucro em reais. 

1) Lucro desejado em percentual 

Uma empresa gasta R$ 20.000,00 para executar um determinado serviço.  

Considerando que ela paga 10% de comissão para os seus vendedores, 4,8% 
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de IRPJ, 0,65% de PIS, 2,88% de CSLL, 3% de COFINS, 2% de ISS. e deseja 

obter um lucro de 50%. Calcule o preço de venda do serviço. 

Total de gastos = R$ 20.000,00.  

 

Tabela para calcular mark-up: 

 

Preço 100% 

Comissão - 10,0% 

IRPJ - 4,8% 

PIS - 0,65% 

CSLL - 2,88% 

COFINS - 3,0% 

ISS - 2,0% 

Lucro  - 50% 

Resultado 26,67% 

 

Mark-up Divisor = 
26,67

100
 = 0,2667 

Mark-up Multiplicador = 
1

26,67

100

=  
1

0,2667
 = 3,74953131 

Preço de Venda pelo Mark-up Divisor 

  PV = 
20.000,00

0,2667
 = 74.990,63 

Preço de Venda pelo Mark-up Multiplicador 

  PV = 20.000,00 x 3,74953131 = 74.990,63 

 

 

2) Lucro desejado em valores monetários 

Uma empresa gasta R$ 20.000,00 para executar um determinado serviço.  

Considerando que ela paga 10% de comissão para os seus vendedores, 4,8% 



 

CCDD – Centro de Criação e Desenvolvimento Dialógico 
 

12 

de IRPJ, 0,65% de PIS, 2,88% de CSLL, 3% de COFINS, 2% de ISS, e deseja 

obter um lucro de 15.000,00. Calcule o preço de venda do serviço. 

Neste caso, o lucro desejado de R$ 15.000,00 passa a ser uma parcela 

definida do preço de venda; assim, esse valor deve ser somado aos gastos de 

R$ 20.000,00 que a empresa terá. 

 

Tabela para calcular mark-up:  

 

Preço 100% 

Comissão - 10,0% 

IRPJ - 4,8% 

PIS - 0,65% 

CSLL - 2,88% 

COFINS - 3,0% 

ISS - 2,0% 

Resultado 76,67% 

 

Mark-up Divisor = 
76,67

100
 = 0,7667 

Mark-up Multiplicador = 
1

76,67

100

=  
1

0,7667
 = 1,30429112 

Preço de Venda pelo Mark-up Divisor 

  PV = 
20.000,00+15.000,00

0,7667
 = 46.650,19 

 

Preço de Venda pelo Mark-up Multiplicador 

  PV = (20.000,00 + 15.000,00) x 1,30429112 = 45.650,19 

 

Tema 05: O preço de venda a prazo 

Como os mercados estão muito concorridos, a venda a prazo se 

configura, muitas vezes, numa prática necessária. No entanto, a decisão deve 
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estar embasada em fundamentos sólidos quanto à gestão do capital de giro. O 

prazo concedido deve estar em sintonia com as possibilidades da empresa de 

gerar caixa para fazer frente aos seus compromissos. A rigor, o preço a prazo 

deve estar embutido no custo financeiro relativo ao financiamento do cliente. 

Segundo Megliorini (2012), “Quando uma empresa concede ao cliente um 

prazo para efetuar o pagamento do produto, da mercadoria ou do serviço, 

acrescenta ao preço à vista um custo financeiro, e essa situação se caracteriza 

como um financiamento ao cliente pelo prazo concedido”. 

Para um melhor entendimento, vamos simular três situações de venda a 

prazo: venda com trinta dias, venda parcelada com entrada e venda parcelada 

sem entrada: 

Exemplo: uma empresa definiu o preço de venda à vista de seu produto 

em R$ 450,00 e deseja calcular o preço a prazo para 30 dias e em 6 parcelas, 

utilizando uma taxa de juros de 3% ao mês. 

 

A) Venda para 30 dias 

Passos: 

1) Determinar o preço à vista; 

2) Determinar o custo financeiro da empresa para o período; 

3) Acrescentar esse custo financeiro (taxa) ao preço. 

Cálculo: 

1) Determinar o preço à vista: 

R$ 450,00  

2) Determinar o custo financeiro da empresa para o período: 

3% ao mês  

3) Acrescentar esse custo financeiro (taxa) ao preço: 

PV para 30 dias = 450,00 x (1+0,03) 

PV para 30 dias = 463,50 

 

B) Venda parcelada 
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Quando a venda é calculada para várias parcelas, é necessário recorrer 

aos cálculos de Matemática Financeira para “séries de 

pagamentos/recebimentos”. 

 

Venda COM entrada: 

Fórmula: 

 

Prestação = 

PV à vista

(1+𝑖)𝑛 – 1

(1+𝑖)𝑛−1 .  𝑖

 

 

Onde: 

 “PV” é o preço à vista 

 “i” é a taxa de juros a ser cobrada (em 

decimais) 

 “n” é o número de parcelas  

 

 

Cálculo: 

Prestação = 
450,00

(1+0,03)6 – 1

(1+0,03)6−1 .  0,03

 =
450,00

1,036 – 1

1,035 .  0,03

 = 
450,00

1,1940523 – 1

1,15927407 .  0,03

 = 

450,00
0,1940523

0,03477822

 

Prestação = R$ 80,65 

 

Venda SEM entrada: 

 

Fórmula: 

 

Prestação = 

PV à vista

(1+𝑖)𝑛 − 1

(1+𝑖)𝑛 .  𝑖

 

 

Onde: 

 “PV” é o preço à vista 

 “i” é a taxa de juros a ser cobrada (em 

decimais) 

 “n” é o número de parcelas  
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Prestação =
450,00

(1+0,03)6 − 1

(1+0,03)6 . 0,03

= 
450,00

1,036 − 1

1,036 . 0,03

 =
450,00

1,1940523 − 1

1,1940523 . 0,03

 = 
450,00

0,1940523

0,03582157

 

Prestação = R$ 83,07 

 

De posse dos valores, a empresa pode oferecer ao seu cliente as quatro 

opções: 

 À vista: R$ 450,00 

 Para 30 dias: R$ 463,50 

 1 + 5 parcelas de R$ 80,65 

 6 parcelas de R$ 83,07 - vencendo a primeira 30 dias após a compra 

 

Na Prática 

Uma loja está enquadrada no Simples Nacional com alíquota de 8,28%. 

Um de seus produtos é comprado por R$ 56,00. Considerando-se que ela deseja 

ter um lucro de 30% sobre o seu preço de custo, que paga 1% de comissão e 

3% para a administradora de cartão de crédito, calcule o Mark-up Divisor, o Mark-

up Multiplicador e o Preço de Venda à Vista do serviço. 

 

Protocolo de resolução da situação proposta 

1) Elaborar uma tabela para calcular o mark-up: 

Preço (% total) 100,00% 

Incidências 

sobre o Preço de 

Venda 

  

  

  

  

Diferença  

Mark-up Divisor  

Mark-up Multiplicador  

 

2) Calcular o preço de venda conforme conteúdo dado. 
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Síntese 

Nesta aula, vimos a Formação do Preço de Venda e as considerações a 

serem feitas no estabelecimento do preço: 

 

 Na Formação do Preço de Venda, é preciso considerar as variáveis de 

influência: econômicas, de custos, mercadológicas, bem como as 

societárias e tributárias. 

 “Preço” é diferente de “valor”, sendo “preço” o valor monetário do produto 

ou serviço e “valor” a utilidade para o cliente. 

 No estabelecimento do preço, é preciso considerar as premissas básicas: 

cobrir gastos, gerar lucro, recuperar investimentos e perpetuar a empresa. 

Após essas considerações, deve-se observar o objetivo estratégico que a 

empresa possui no momento: maximizar o lucro, liderança do mercado, 

liderança de qualidade e sobrevivência.  

 O Mark-up é uma margem de lucro que a empresa acrescenta sobre o 

custo de um produto ou serviço para a Formação do Preço de Venda. 

Existem dois tipos de mark-up: o Multiplicador e o Divisor.  

 No preço de venda à vista, não se consideram os encargos que a empresa 

tem no financiamento de clientes. Ele é calculado considerando-se a 

imediata entrada dos recursos financeiros relativos às vendas de forma a 

cobrir, de uma só vez, todos os gastos ocorridos na fabricação do produto 

ou na prestação do serviço, bem como gerar lucro. 

 A venda a prazo pode ser uma necessidade para a empresa se manter 

no mercado. No entanto, todo cuidado é pouco, tendo em vista a 

possibilidade de inadimplência. No preço a prazo, deve estar embutido o 

custo financeiro relativo ao financiamento do cliente (taxa de juros). 
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