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Conversa inicial

Como fechamento dessa série de aulas da disciplina de Gestdo de
Custos, estudaremos a Formacao do Preco de Venda. Analisaremos como uma
empresa obtém o seu mark-up e como o aplica no célculo do preco. Veremos
ainda que a formacé&o do preco a vista é diferente do prec¢o a prazo, sendo que
neste Ultimo a empresa tem que recuperar o custo pela auséncia do recebimento

imediato.

Contextualizacéo

Um dos temas mais importantes na gestdo de um negécio é o
estabelecimento do preco do produto ou servico. Uma politica de precos
inadequada pode levar a empresa a ruina, uma vez que podera comprometer o
retorno do capital investido, gerar prejuizos e, sobretudo, dificultar a gestdo do
capital de giro.

A visdo moderna de negdcios preconiza que 0 objetivo principal de uma
empresa deve ser a sua perpetuacédo, diferentemente da visdo 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 “preco” do produto ou servigo. A visdo, nessa
situacao, € bastante voltada para 0s processos internos, no sentido de maximiza-
los para aumentar o lucro. Ja quando se tem como objetivo principal a
perpetuacdo da empresa, a visdo do ambiente externo a ela fica mais clara. As
oportunidades e ameacas sao mais facilmente reconhecidas, permitindo assim
gue a empresa consiga se adequar ou mudar em funcdo destes fatores e
estabelecer novos objetivos estratégicos.

A politica de precos esta muito atrelada a tais metas, assim como as
variaveis de influéncia (econémica, mercadoldgica, de custos, societaria e
tributaria). Isso faz com que a empresa nem sempre venda o seu produto ou
servico pelo preco que foi obtido através dos célculos de Formacao do Preco de

Venda. Calcular corretamente é essencial, mas uma coisa € fato: o preco
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definido nos calculos sera referéncia; se a empresa vai usa-lo ou nao, vai

depender dos seus objetivos estratégicos.

Pesquise
Faca uma pesquisa levantando os motivos pelos quais os produtos
brasileiros possuem precos mais altos do que os produtos estrangeiros, em sua

maioria.

Tema 01: Formacé&o do preco de venda - variaveis de influéncia

A Formacéao do Precgo de Venda € uma atividade que vai além dos calculos
gue determinam o seu valor. Existem variaveis que influenciam fortemente a
definicdo do preco de venda.

Uma questao essencial a se considerar € o binbmio “pregco” e “valor”.
Sabemos que preco é diferente de valor, mas eles andam em sintonia de tal
forma que o preco é muito influenciado pelo valor. Para esclarecer, vamos
diferenciar um do outro:

e Preco é o valor monetario de um bem ou servico.

e Valor é a utilidade que um bem ou servi¢o 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 util € o bem para uma pessoa,
mais disposta ela estara para pagar um preco alto por ele.

Para Cruz (2011), as principais variaveis de analise e de formacéo de
precos sao: “Variaveis Econémicas (VE), Variaveis de Custos (VC), Variaveis

Mercadolégicas (VM) e Varidveis Societarias e Tributarias (VST)”.

Variaveis Econdémicas (VE)
Essa categoria compreende o entendimento do contexto geral da
economia e a influéncia que ela gera sobre os produtos e servigos, sendo

composta de:
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e Oferta e Demanda;
e Caracterizagcado dos Mercados;
e Taxa de Cambio e Politica Comercial;

e Politicas Macroecondmicas.

As VEs tém forte impacto nos precos dos produtos e servi¢os, atingindo
0os segmentos de mercado de forma global, mas podem também afetar
especificamente alguns segmentos de forma mais intensa. Por isso, 0
entendimento do seu mercado € de extrema importancia para a formacéo do
preco. Imagine, por exemplo, que a politica de comércio exterior resolve reduzir
as taxas alfandegarias para incentivar a importacdo de determinados produtos
gue irdo concorrer diretamente com os produtos da sua empresa. Certamente,
tal fato ira resultar em uma revisao de precos.

Um aspecto mais geral é a propria atividade econdmica do pais. Se este
estad em crise, os mercados sofrem uma retracao forte. A renda cai, a demanda
cai e, consequentemente, as vendas diminuem, forcando uma diminuicdo nos

precos.

Variaveis de Custos (VC)

Segundo Cruz (2011), as VCs formam “um conjunto de variaveis
relacionadas a analise e a gestdo dos gastos, que se refere aos esforcos
operacionais e a gestao voltada a producéo de bens e servicos que possam ser
comercializados em seus mercados especificos”.

As VCs estéo ligadas aos sistemas de custeio que a empresa utiliza para
valoracdo dos custos dos produtos ou servi¢os. Assim, os diferentes sistemas

de custeio irdo gerar também diferentes precos.

Variaveis Mercadologicas (VMs)
Estas englobam fatores que possuem relacao direta com a empresa, tais

como:
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e Clientes;
e Fornecedores;
e Concorréncia;

e Organizagao.

Estes fatores possuem uma relagao de influéncia matua muito forte e, por
iSso, a empresa deve buscar o conhecimento pleno de cada um deles, de forma

a equilibrar essa inter-relagéo.

Variaveis Societaria e Tributaria (VST)

Estas variaveis tém forte influéncia quando as transac¢des ocorrem entre
pessoas juridicas, tendo em vista as diferencas nos enquadramentos tributarios
praticados no Brasil: Lucro Real, Lucro Presumido e Simples Nacional.

A principal questdo envolvida aqui é a possibilidade ou ndo de
aproveitamento dos créditos tributarios. Por exemplo, uma empresa enquadrada
no Lucro Real somente terd aproveitamento pleno dos créditos tributarios (IPI,
ICMS, PIS e COFINS) se a empresa compradora também estiver no mesmo
enquadramento. Se a compradora estiver enquadrada no presumido, ndo é
possivel o crédito do PIS e COFINS. Se vendedora estiver enquadrada no

Simples Nacional, a compradora ndo tem aproveitamento tributario.

Tema 02: Abordagem do estabelecimento do preco

O estabelecimento do preco é influenciado tanto por fatores internos
guanto externos a 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 forga de venda, entre outros.

Quanto aos fatores externos, existem as variaveis econdmicas e

mercadoldgicas que impactam nas decisfes de preco.

CCDD - Centro de Criacéo e Desenvolvimento Dialogico



UNINTER &5

CENTRO .
UNIVERSITARIO i
INTERNACIONAL unintercom | 0800 702 0500

Antes de estabelecer a politica de precos, a empresa precisa ter
claramente definidas suas premissas. As quatro premissas empresariais
fundamentais séo:

1. Cobrir todos os gastos incorridos na elaboracdo do produto ou prestacéo
de servicos;

Gerar lucro;

Recuperar os investimentos realizados;

Permitir a perpetuacao da empresa.

Definidas as premissas, a empresa precisa criar seus objetivos
estratégicos. Estes sdo norteados pelas premissas, pela situacdo atual da
empresa, bem como pelo posicionamento no mercado que ela deseja ter.

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

aluno ter uma visdo ampla das influéncias no estabelecimento dos precos:

Estabelecimento do Prego

Cobrir Recuperar Perpetuar a
Gastos Investimentos Empresa

Obijetivos Estratégicos

Maximizar Lideranca de Lideranga de
Lucro Mercado Qualidade

Sobrevivéncia

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

se refere ao prec¢o de venda, conforme o objetivo buscado:
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e Maximizar Lucro: estabelecer um preco que remunere ao maximo o
capital investido e que ndo gere queda nas vendas.

e Lideranca de Mercado: estabelecer uma politica de precos baixos, mas
com controle dos custos para maximizar a margem de contribuig&o.

e Lideranca de Qualidade: estabelecer uma politica de precos altos que
cubra os custos elevados, para manter uma qualidade superior.

e Sobrevivéncia: estabelecer uma politica de precos baixos ou descontos

altos, de forma a incentivar as vendas.

Em todos os casos, a formacdo do preco de venda devera seguir 0s
critérios objetivos que os calculos determinam. O preco a ser praticado pode néo
ser o apresentado nesses calculos, pois, conforme vimos acima, ele vai
depender do objetivo estratégico que a empresa busca atingir. De qualquer
forma, o preco definido nos critérios de formacédo sempre sera uma referéncia,

um ponto de partida, a partir do qual a empresa tomara as suas decisoes.

Tema 03: O mark-up e seu calculo

Mark-up € uma margem de lucro acrescentada sobre o custo de um
produto ou servico, para a formacao do preco de venda. Essa margem de lucro,
normalmente, € expressa em valores percentuais ou indices; no entanto, podera
ser utilizada em valores monetarios 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 informacdes abaixo, efetue os célculos:

e Comisséo de Vendas = 3%

e Despesas Administrativas = 10%

e Tributos Totais = 30%

e Lucro Desejado = 20%

Célculo
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Prego de Venda 100%
Comissdo de Venda |- 3%
Despesas Adm - 10%
Tributos Totais - 30%|
Lucro Desejado - 20%
Diferenca = 37%
I
37
100
|
Mark-up
- 0,37
Divisor
|
1
0,37
T )—o 2,7027
Multiplicador

Contatamos que o Mark-up Divisor € igual a 0,37 e o Mark-up Multiplicador
2,7027. Vocé deve estar se perguntando: o que fazer com eles? Esses numeros
serdo utilizados para calcular o preco de venda. E vocé podera usar qualquer
um dos dois para efetuar os célculos.

Vamos supor que a empresa do exercicio acima seja uma loja de calcados
e que ela tenha comprado um novo lote de sapatos, cujo custo unitario € de R$
100,00. Vamos agora calcular o preco de venda do sapato utilizando tanto o

Mark-up Divisor como o Multiplicador:

Usando o Mark-up Divisor:

__ Custo de Aquisigdo da Mercadoria _100,00

o PV= =
MARK-UP Divisor 0,37

e PV =270,27

Usando o Mark-up Multiplicador:
e PV = Custo de Aquisicdo da Mercadoria x Mark-up Multiplicador
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e PV =100,00x 2,7027
e PV =270,27

Os dois calculos, obrigatoriamente, devem resultar no mesmo valor. Uma
pequena diferenca podera ser observada caso o Mark-up Multiplicador utilize
poucas casas ap0s a virgula.

Para nos certificarmos de que o preco calculado ira cobrir todos os gastos

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

resultado:
Preco de Venda 270,27
Comissdo de Venda 3% |- 8,11
Despesas Adm 10% - 27,03
Tributos Totais 30% - 81,08
Custo do Produto - 100,00
Lucro = 54,05

Observe que diminuimos todos o0s gastos do preco, inclusive o Custo do
Produto (R$ 100,00), e o resultado foi R$ 54,05, exatamente 20% do prego de
venda, ou seja, a empresa desejava obter um lucro de 20% e foi isso que ela

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

Tema 04: O preco de venda a vista
A correta formacgéo do preco de venda possibilita:
e Recuperar todos os gastos incorridos na elaboracédo do produto ou
prestacao de servicos;
e Gerar lucro;
e Recuperar os investimentos realizados;

e Permitir a perpetuagéo da empresa.
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A venda a vista permite a maximiza¢do da gestao do capital de giro. Nas
vendas parceladas, além da venda ser recebida no futuro, ainda traz a
possibilidade de inadimpléncia, o que é péssimo para o capital de giro da
empresa.

O preco de venda a vista € calculado de forma a recuperar todos os gastos
ocorridos na fabricacdo do produto ou na prestacéo do servico e gerar lucro. Ele
nao considera 0s encargos que a empresa tem no financiamento de clientes. Em
sintese o calculo do preco a vista atende as seguintes etapas:

LEVANTAMENTO DO

CUSTO TOTAL DO
PRODUTO

LEVANTAMENTO DOS
PERCENTUAIS PARA O
MARK-UP

CALCULO DO MARK-
UP MULTIPLICADOR
OU DIVISOR

PRECO DE VENDA

Normalmente, na formacdo do preco, a empresa se utiliza de um
percentual desejado para o lucro, quando vai estabelecer o seu mark-up. No
entanto, em algumas situacdes, pode ocorrer de ela desejar obter um valor
especifico 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 servico.

Considerando que ela paga 10% de comisséo 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 preco de venda do servico.
Total de gastos = R$ 20.000,00.

Tabela para calcular mark-up:

Preco 100%
Comisséao - 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 = % =0,2667

Mark-up Multiplicador = »ger = 0’21667 = 3,74953131

100

Preco de Venda pelo Mark-up Divisor

py = 2200000 _ 24 990,63
0,2667

Preco de Venda pelo Mark-up Multiplicador
PV =20.000,00 x 3,74953131 = 74.990,63

2) Lucro desejado em valores monetarios

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

Considerando que ela paga 10% de comissao 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 15.000,00. Calcule o preco de venda do servico.

Neste caso, o lucro desejado de R$ 15.000,00 passa a ser uma parcela
definida do prego de venda; assim, esse valor deve ser somado aos gastos de
R$ 20.000,00 que a empresa tera.

Tabela para calcular mark-up:

Preco 100%
Comisséao - 10,0%
IRPJ - 4,8%
PIS - 0,65%
CSLL - 2,88%
COFINS - 3,0%
ISS -2,0%
Resultado 76,67%
Mark-up Divisor = % =0,7667
Mark-up Multiplicador = 7ge7 = 0’71667 = 1,30429112

100
Preco de Venda pelo Mark-up Divisor
20.000,00+15.000,00

PV = = 46.650,19
0,7667

Preco de Venda pelo Mark-up Multiplicador
PV = (20.000,00 + 15.000,00) x 1,30429112 = 45.650,19

Tema 05: O preco de venda a prazo
Como os mercados estdo muito concorridos, a venda a prazo se

configura, muitas vezes, numa pratica necessaria. No entanto, a decisdo deve

12
CCDD - Centro de Criacéo e Desenvolvimento Dialogico



UNINTER &5

UNIVERSITARIO ]
INTERNACIONAL unintercom | 0800 702 0500

estar embasada em fundamentos sélidos quanto a gestdo 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, 0 prego 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 servico,
acrescenta ao prec¢o a vista um custo financeiro, e essa situacao se caracteriza
como um financiamento ao cliente pelo prazo concedido”.

Para um melhor entendimento, vamos simular trés situacdes de venda a
prazo: venda com trinta dias, venda parcelada com entrada e venda parcelada
sem entrada:

Exemplo: uma empresa definiu o preco de venda a vista de seu produto
em R$ 450,00 e deseja calcular o prego a prazo para 30 dias e em 6 parcelas,

utilizando uma taxa de juros de 3% ao més.

A) Venda para 30 dias

Passos:

1) Determinar o preco a vista,

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

3) Acrescentar esse custo financeiro (taxa) ao preco.
Célculo:

1) Determinar o preco a vista:

R$ 450,00

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

3% ao més

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

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 varias parcelas, é necessario recorrer
aos calculos de Matematica Financeira para “series de

pagamentos/recebimentos”.

Venda COM entrada:

Férmula: Onde:
e “PV”é o preco a vista
Prestacao = e “” é a taxa de juros a ser cobrada (em
PV & vista decimais)
A+ 1. i e “n” € o numero de parcelas
Célculo:
Prestac 450,00 _ 450,00  _ 450,00
restacao = (1+0,03)6 - 1 T 1036-1 1,1940523 - 1
(1+0,03)6~1, 0,03 1,035. 0,03 1,15927407 . 0,03
450,00
70,1940523
0,03477822

Prestacdo = R$ 80,65

Venda SEM entrada:

Férmula: Onde:

e “PV” é o preco a vista

Prestacao = e “” & a taxa de juros a ser cobrada (em
PV a vista decimais)
(1+i)n - 1 13 ”»

- - e “n” & o numero de parcelas
A+ . i
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450,00 _ 450,00 _ 450,00  _ 450,00
(140,03)6 —1 1,036 —1 ~ 1,1940523 -1 01940523
(140,03)6.0,03  1,036.0,03 1,1940523.0,03 003582157

Prestacdo = R$ 83,07

Prestacéo =

De posse dos valores, a empresa pode oferecer ao seu cliente as quatro
opcoes:
e Avista: R$ 450,00
e Para 30 dias: R$ 463,50
e 1+ 5 parcelas de R$ 80,65

e 6 parcelas de R$ 83,07 - vencendo a primeira 30 dias apds a compra

Na Pratica

Uma loja esta enquadrada no Simples Nacional com aliquota 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 preco de custo, que paga 1% de comisséo e
3% para a administradora de cartédo de crédito, calcule o Mark-up Divisor, o Mark-

up Multiplicador e o Preco de Venda a Vista do servico.

Protocolo de resolucédo da situacdo proposta
1) Elaborar uma tabela para calcular o mark-up:
Preco (% total) 100,00%

Incidéncias

sobre o Preco de
Venda

Diferenca
Mark-up Divisor
Mark-up Multiplicador

2) Calcular o preco de venda conforme conteudo dado.
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Sintese

Nesta aula, vimos a Formacgéo do Preco de Venda e as consideracoes a
serem feitas no estabelecimento do prego:

e Na Formacéo do Preco de Venda, é preciso considerar as variaveis de
influéncia: econbmicas, de custos, mercadolégicas, bem como as
societérias e tributarias.

o “Preco” é diferente de “valor”, sendo “preco” o valor monetario do produto
ou servigo e “valor” a utilidade para o cliente.

¢ No estabelecimento do preco, € preciso considerar as premissas basicas:
cobrir gastos, gerar lucro, recuperar investimentos e perpetuar a empresa.
Apos essas consideracdes, deve-se observar o objetivo estratégico que a
empresa possui no momento: maximizar o lucro, lideranca do mercado,
lideranca de qualidade e sobrevivéncia.

e O Mark-up € uma margem de lucro que a empresa acrescenta sobre o
custo de um produto ou servico para a Formacéao do Preco de Venda.
Existem dois tipos de mark-up: o Multiplicador e o Divisor.

e No preco de venda a vista, ndo se consideram 0s encargos que a empresa
tem no financiamento de clientes. Ele é calculado considerando-se a
imediata entrada dos recursos financeiros relativos as vendas de forma a
cobrir, de uma so vez, todos os gastos ocorridos na fabricacéo do produto
ou na prestacédo do servico, bem como gerar lucro.

e A venda a prazo pode ser uma necessidade para a empresa se manter
no mercado. No entanto, todo cuidado € pouco, tendo em vista a
possibilidade de inadimpléncia. No preco a prazo, deve estar embutido o

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