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RESUMO

A competitividade tem exigido das empresas a busca continua em aprimorar a
qualidade em todos os processos e atividades que executam, buscando obter a
aceitacado dos seus produtos e/ou servicos e alcangar ndo apenas a permanéncia no

mercado que atuam, mas também, outros objetivos desejados.

A apuracdo dos custos e a formagao dos precos dos produtos sao atividades
desafiadoras nas empresas, devido a implicacdo de diversos fatores relacionados.
Alguns dos aspectos que impactam fortemente a obtencdo desses objetivos séo
aqueles que dizem respeito a analise dos custos e suas influéncias nas decisdes

que implicam a formacgao do preco de venda.
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INTRODUCAO

Sabendo-se que o preg¢o de venda vem se transformando numa das principais
ferramentas de competicdo, sua correta formacdo podera ser utilizada como
estratégia em qualquer estrutura de mercado, principalmente naquelas altamente
competitivas. Nao se trata de estudar, classificar ou definir os elementos ou as
variaveis utilizadas e sim como sao utilizadas na formacédo do preco. Também, nao
se trata de analisar estratégias adotadas em funcédo de estruturas de mercado, de
competicao etc. Parte-se do principio de que as empresas ja possuem estratégias

bem definidas e ja sdo conhecidas as margens que se praticara nos pregos.

A formacdo dos precos de venda dos produtos ou servigos obedece a varias
técnicas e estratégias; porém, a mais antiga e, portanto, a mais usada € a formagéao
de precos por meio da apuragao dos custos dos produtos e/ou servicos. Assim
sendo, os métodos de custeio sdo considerados fontes gerenciais de extrema
importancia para a tomada de decisdes, para a obtencio de lucros e para o alcance

dos objetivos previamente tragados.

Atualmente, sdo utilizados pelas empresas quatro métodos para a apuragao
dos custos dos produto/servigos: o custeio por absorgao, o custeio direto/variavel, o
custeio baseado em atividades (ABC) e o custeio meta. O custeio por absorgéo
define que todos os gastos na produgédo séo considerados custos, tanto os diretos
como os indiretos, fixos ou varidveis. Os custos indiretos, devido a sua dificil
identificacao, sao alocados aos produtos por meio de rateio. O custeio por absorcéo
caracteriza-se, principalmente, por ser o unico aceito pelo fisco e por atender aos
principios da contabilidade. O custeio direto/variavel diz que os custos fixos sao
considerados despesas, ndo sendo apropriados para a apuracao do custo unitario
dos produtos. Somente os custos que variam com a produgao € que compdem a
apuracao dos custos dos produtos. O ABC identifica os custos por atividades,
medindo a quantidade de recursos dispensados para a realizacido de tais atividades.
No ABC, ao serem apropriados os custos as atividades, todos os custos ou
despesas sdo considerados variaveis diante dos direcionadores de custos. O custeio
meta tem por objetivo principal reduzir ao maximo os custos de fabricagdo, pois o
preco de venda dos produtos € determinado pelo mercado, portanto, quanto

menores os custos, mais competitivo se tornara o produto.
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AREAS DE INFLUENCIA DIRETA

Os pregos atuam mais diretamente sobre determinadas areas, quais sejam:

compras, estoque, custos, marketing, vendas e finangas.

A capacidade em adquirir mercadorias, ou matérias primas, com pregos
menores; na gestdo dos estoques; a eficiéncia nos processos produtivos; as
politicas na formacao dos precos; os procedimentos para a colocacido dos produtos
no mercado e a geréncia dos recursos financeiros, sao
elementos/processos/atividades que, se ndo agregam valor sob a ética do cliente,

também nao deveria impactar negativamente os resultados.

Este impacto negativo fara com que as empresas tentem obter mais recursos
(lucros) através das operagbes comerciais, fato que podera influenciar na busca de
vantagem competitiva através de precos considerados baixos para o mercado que

atua.

Para compreender como estes elementos impactam, sera apresentada a

estrutura genérica dos pregos de vendas.

ESTRUTURA DO PRECO DE VENDA

Entende-se como preco de venda o valor monetario que a empresa cobra de
seus clientes em uma transagao comercial. Este valor devera ser suficiente para que
a empresa cubra todos os gastos que foram necessarios para colocar o produto,
mercadoria ou servigo, a disposicdo do mercado, até a transferéncia da propriedade

e da posse destes, incluindo o lucro desejado ou possivel.

Estes gastos normalmente incluem a aquisicio de matérias primas,
mercadorias, servigos, como a mao-de-obra direta e indireta, além dos gastos com

estocagem, financeiros, tributos, e outros.

Para aglutinar estes gastos pode-se utilizar os seguintes elementos: prego de

venda, custo, despesas variaveis, despesas fixas € margem de lucro.

Até decorrente da quantidade de estudos sobre o tema, o custo pode ser o
principal elemento que impacta a formacédo do preco de venda, por isso no item 6

sera realizada a analise deste.
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Despesas variaveis sao entendidas como os gastos decorrentes das vendas.

Por exemplo: tributos diretos e indiretos, comissoes, fretes, propagandas etc.

Despesas fixas sao conceituadas como os gastos que obrigatoriamente
existirdo, mesmo que nao haja vendas. Por exemplo: alugueis das edifica¢des, parte
fixa dos salarios dos vendedores, remuneracdo dos soOcios gerentes, salarios

administrativos etc.

Margem de lucro € o valor que a empresa entende ser suficiente para atender
as seguintes finalidades: remuneragao do capital investido, reinvestimento na prépria
empresa, outros investimentos de curto e longo prazo, distribuicdo aos sécios e
empregados, a remuneragao pelo risco do empreendimento, e também para compor

o patriménio da empresa.

Normalmente apenas os socios, ou a alta administracao, e quem define esta

margem de lucro.

Como custo podera ser o primeiro elemento que impacta o preco de venda, sdo

apresentadas a seguir algumas éticas e formas de influéncias.

METODOS UTILIZADOS PARA FORMAGCAO DO PRECO DE VENDA

Devido a crescente competitividade, antes de formar preco e definir suas

politicas de vendas, as empresas deverao fazer um diagndstico, o mais completo
possivel, acerca do mercado que atuam, do ambiente externo que esta inserida, da
concorréncia, além de seus proprios pontos fortes e fracos existentes em sua
estrutura patrimonial.

Além destes aspectos, devera verificar quais os valores que seus clientes
atuais, e os clientes em potencial, estariam dispostos a pagar por seus produtos.

Outros aspectos que deverdo ser considerados sdo aqueles referentes aos
objetivos da empresa, os quais basearao as politicas de pregos a serem adotadas.

S6 apo6s estas verificacbes e com enfoque de fora para dentro, € que as

empresas deveriam, entdo, decidir quais os precos de vendas que poderao praticar.
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Etapas Operacionais para a estruturagado sistémica do prego de venda

1 — Avaliagao estratégica das variaveis externas nao-controlaveis;

2 — Caracterizagao do ambiente de competicdo de mercado;

3 — Projecao da demanda de mercado e do produto;

4 — Projecéo das vendas esperadas dos demais produtos da empresa;

5 — Identificacdo dos objetivos globais e funcionais da empresa e

estabelecimento dos objetivos de preco;

6 — Identificacdo das politicas e diretrizes da empresa e estabelecimento das

politicas e diretrizes de preco;

7 — ldentificagdo das estratégias de globais e funcionais da empresa e

estabelecimento das estratégias de preco;

8 — Projecao da estrutura de custos e despesas da empresa,;

9 — Apuragado do capital investido no negdécio e do respectivo custo de

oportunidade;

10 — Aplicacao do preco de simulagcdo mais adequado;

11 — Obtencgao da demonstragao do resultado econémico;

12 — Avaliagdo e adequacdo do prego referencial as condigdes de

comercializacao.

Os pregcos de vendas deverao buscar a otimizagdo da relacao
preco/custo/volume, a qual a empresa podera obter do fluxo de lucros continuos a
longo prazo, permitindo a otimizagdo no uso da capacidade instalada, e garantir um
retorno satisfatério sobre os capitais investidos no negécio. Os pregcos de vendas
podem ser determinados a partir dos seguintes fatores: os objetivos definidos, a
demanda identificada e da concorréncia.

A seguir sdo demonstradas definicdes de pre¢co de venda com base no retorno

do investimento e na maximizagéo dos lucros.

PRECO DE VENDA BASEADO NO INVESTIMENTO

Construido com base em percentual previamente estabelecido no
planejamento.
Para calcular o pregco de venda sao necessarios os seguintes elementos:

1 - custos e despesas totais padronizados para o periodo; e,
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2 - identificacao do total investido para o periodo.
Utilizando estes elementos:

Despesas + (% Retorno x Capital Investido)
Custo Total
Utilizando valores: despesas: $400.000,00
capital investido:  $4.000.000,00
retorno definido:  20%
custo total: $1.500.000,00

Ent&o: 400.000,00 = (20% x 4.000.000,00) = 0,80 ou 80%
1.500.000,00

Multiplicando 1,80 sobre os Custos Totais, tém-se:

Vendas: $2.700.000,00

Custos: $1.500.000,00

Despesas: $ 400.000,00

Lucro: $ 800.000,00, ou seja, 20% de $4.000.000,00, ou ainda 29,62% das
vendas.

Obviamente que este percentual de 20% devera ser médio para toda a
empresa, podendo alternar um percentual especifico para cada produto.

PRECOS BASEADOS NA MAXIMIZACAO DOS LUCROS

Para identificar o preco de venda que alcance o maior lucro possivel devem ser

considerados os seguintes fatores:

1. Estimativa das vendas totais possivel e elasticidade do preco: Para
determinado preco base, estima-se realisticamente o potencial de volume de vendas

e, simulando variagbes nos precos, observa-se o impacto no volume.

2. Estimativa de Custos e Despesas: Mesmos os fixos podem variar, conforme
o volume vendido, assim, a empresa estima seus custos e despesas para o volume

estudado.

3. Localizagdo do preco que maximiza: Através de simulagbes sobre um preco
base e um volume esperado de venda, juntamente com o custo, busca-se encontrar

em que precgo e volume que o lucro pode ser maximizado.”

Como exemplo tém-se um preco base de R$40,00 e um volume esperado de
1.000 unidades. Simulando uma variagdo de 5% de forma gradual, obtém-se o

Quadro 01 a seguir:
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QUADRO 01 - VARIACAO DO LUCRO EM FUNCAO DA VARIACAO DO CUSTO

PRECO UNIDADES VENDAS TOTAIS VARIACAO CUSTO TOTAL VARIACAO LUCRO
40,00 1.000 40.000 --- 36.000 - 4.000
38,00 1.100 41.800 1.800 36.400 400 5.400
36,00 1.200 43.200 1.400 37.000 600 6.200
34,00 1.300 44.200 1.000 37.800 800 6.400
32,00 1.400 44.800 600 38.800 1.000 6.000
30,00 1.500 45.000 200 40.000 1.200 5.000
28,00 1.600 44.800 (200) 41.400 1.400 3.400

Observa-se que os melhores pregos de venda estdo entre R$36,00 e R$34,00,

para os volumes de 1.200 a 1.300 unidades, capazes de gerar os lucros de
R$6.200,00 e R$6.400,00 respectivamente.

O problema deste método se encontra na determinagao dos volumes que serao

ou nao aceitos pelos clientes, fato que estudos estatisticos e comportamentais

poderao contribuir.

PRECO BASEADO NO CUSTO

Nas empresas que possuem sistema de custos e, adotando-os como base na

formacao dos precos de vendas, o processo desta formacao podera se tornar pratica

e simples,

evidenciando os

seguintes aspectos:

preco e

competitividade, rotinizagao das decisdes e estrutura formal do preco.

continuidade,

Nesse procedimento, o conhecimento da estrutura do processo produtivo

podera se constituir como vantagem competitiva.

Colocado em processos rotineiros, qualquer alteracdo para reavaliagdo do

preco de venda torna-se facil e estruturada, economizando tempo e esforcos.

A estruturagao formal € simplificada, bastando apenas a definicdo de um mark-

up (taxa de marcacgao).

Desta forma, quando os precos de venda utilizam o custo como base de sua

formagao, o objetivo passa a ser a definigdo de um mark-up divisor ou multiplicador.
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Esse mark-up € um valor ou percentual que aglutina os elementos que

compdem o preco de venda, ou seja, o custo, as despesas e o lucro.

Supondo a seguinte estrutura de prego de venda, de forma percentual tem-se o

Quadro 02 a seguir:

QUADRO 02 - FORMACAO PERCENTUAL DO PREGO DE VENDA

Preco de Venda 100,00 %
ICMS da Venda 17,00 %
PIS / COFINS 3,65 %
Despesas 10,00 %
Lucro Antes dos Tributos 15,00 %
TOTAL 45,65 %

O mark-up divisor sera: 100 % - 45,65 % =0,5435

100

O mark-up multiplicador sera: 1 =1,8399264
0,5435

Como exemplo, tém-se o valor de $100,00 como custo unitario e o preco de
venda, utilizando o mark-up divisor, sera $183,99, e pelo mark-up multiplicador sera
também de $183,99, resultando em lucro de $27,60, ou seja, 15% do preco de

venda.
O exemplo citado nao destaca qual o método de custo utilizado.
No entanto, existem discordancias quanto a identificacdo do custo unitario.

Em relacdo a estes custos unitarios, varios conceitos podem ser utilizados na
férmula para determinagao de pregos. Em geral, os custos podem ser: custo atual,

custo previsto ou o custo padrao.
O custo atual refere-se aos valores histéricos mais recentes.

O custo previsto é aquele que se refere a valor futuro, ou de reposigcao, para

determinado periodo.
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O custo padrao € o valor estimado para um determinado grau de eficiéncia, que

podera ser um grau 6timo ou simplesmente normal.

QOutro fator que impacta o custo unitario utilizado na formacdo do preco de

venda é acerca da metodologia utilizada.

Em razao disso, serdao apresentados exemplos de formacgao de preco de venda
com base nos custeios por absor¢ao, custeio variavel, custeio ABC e os valores de

transferéncia.

COM BASE NO CUSTEIO POR ABSORCAO

O Custeio por Absorcao define que o custo dos produtos serdo constituidos por
todos os gastos no processo produtivo, desta forma, o prego de venda devera cobrir
os custos totais (somatoéria da matéria prima consumida, mao-de-obra direta e os
custos indiretos alocados), obtendo-se o lucro bruto, e este devera cobrir as

despesas fixas e variaveis, além de proporcionar o lucro liquido.

O objetivo deste calculo € uma primeira aproximagao do preco; ele podera

sofrer modificacdes posteriores, decorrentes das alteragdes no mercado.

Qualquer alteragao nas condigdes de mercado impactam este célculo, forgando

a empresa até a reprojetar o produto, adequando seus custos aos pregos aceitos.
A utilizagao do custeio por absorcao € alvo de criticas, tais como:

1. Ignora a procura por parte do mercado, atendo-se a estrutura interna da
empresa, o que provoca certa omissao quanto aos procedimentos da concorréncia
e, por isso, poderao nao auxiliar na obtengcdo de vantagens em relagdo ao mercado

que atua.

2. Baseando-se somente em custos histéricos, o preco de venda encontrado
podera prejudicar a reposicdo dos estoques, além de, no longo prazo, agir

negativamente sobre os lucros.

3. Utilizando a absorgdo de todos os gastos no processo produtivo, nao
evidencia os diferentes aspectos intrinsecos a cada elemento dos custos, pois, a
compreensao das diferencas existentes entre os varios tipos de custo, esta, cada

vez mais, sendo fator importante neste processo.
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Entendendo que podera atender com eficiéncia as analises de custos e sua
influéncia na formacgao do preco de venda, tém-se procurado utilizar outros métodos

na identificacdo dos custos.

COM BASE NO CUSTEIO DIRETO

O quadro 03 abaixo demonstra, de forma simplificada, as diferengas entre o

Custeio Direto e o Custeio por Absorcao:

QUADRO 03 — ABSORCAO X DIRETO NO PRECO PELO PRECO PELO
PRECO DE VENDA ABSORCAO DIRETO
PRECO DE VENDA 90,00 90,00
MATERIAIS 18,00 18,00
MAO-DE-OBRA DIRETA 12,00 12,00
CIF TOTAL 30,00 10,00
IDENTIFICADO 10,00 10,00
NAO IDENTIFICADO 20,00 --
CUSTO DE PRODUCAO 60,00 40,00
MARGEM DE CONTRIBUICAO 30,00 50,00 *
DESPESAS FIXAS E VARIAVEIS 10,00 30,00
LUCRO LIQUIDO 20,00 20,00
MARK-UP MULTIPLICADOR 1,50 2,25

*Acumula $20,00 dos CIF nao identificado.

Verifica-se que a definicdo do mark-up dependera do método de custeio

utilizado.

A forma que se demonstrou os custos diretos e sua relacdo com o preco de
venda neste exemplo, indica como as informagdes podem ser utilizadas como na
formacdo do prego de venda. E importante ressaltar que o mark-up é somente um
guia, ndo constituindo-se no Unico indicador para todos os produtos. E fato que as
empresas nao possuem, sempre, um soO produto, sendo que, na formagao dos
precos e a avaliagao da lucratividade por linha de produto, ndo se deve trabalhar
com um fator de mark-up unico ou médio, e sim, com diversos fatores individuais, os

mais adequados a cada um dos produtos.

Embora a utilizagdo somente dos custos diretos “retrata de alguma forma a
variagdo dos custos pelo volume de atividades”, a utilizagdo gerencial do Custeio
Variavel permite o destaque dos custos variaveis, fato que contribui nas analises
sobre o desempenho destes elementos quanto aos aspectos qualitativos e

quantitativos obtidos no processo produtivo.
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Por outro lado, a utilizagdo somente do Custeio Variavel faz com que sejam
desconsideradas outras atividades, as quais poderao estar ligadas aos custos fixos,

como parametros de variagao no custo unitario.

Para as empresas que descentralizarao suas fases operacionais, na forma de
divisbes distintas, ou mesmo constituindo controladas ou coligadas, os chamados
Precos de Transferéncias é que deverao ser um dos fatores que mais impactam os

precos de vendas de cada area de responsabilidade.

COM BASE NOS PREGOS DE TRANSFERENCIA

Um preco de transferéncia € a quantia cobrada por uma companhia por um
produto ou servico que forneceu a uma companhia relacionada, como uma

transferéncia entre uma matriz e sua filial, ou subsidiaria.

Esta situacdo se aplica aos relacionamentos entre as areas de

responsabilidade.

Ele aparece quando uma empresa descentraliza suas operagdes, segregando
em unidades fisicamente separadas, embora possam, cada uma, realizar apenas

uma das fases do processo produtivo.

De outro modo, a descentralizacdo também podera acontecer caso a empresa
objetive atuar em outros segmentos do mesmo mercado, ou até em outros

mercados.

Normalmente quando uma area de responsabilidade ndo for inteiramente
independente e separavel, os bens e servicos que produz serdo transferidos pelo
custo de producgdo, podendo prejudicar uma analise mais eficiente do processo

produtivo e o resultado geral desta area.

De outra forma, com as possibilidades de tecnologia de processamento de
dados existente, a identificacdo do preco de transferéncia ampliou-se para um

conjunto complexo de procedimentos.

Um destes procedimentos € aquele que busca medir o desempenho dos
segmentos divisionais, através do relacionamento entre o Capital Investido e o Lucro

obtido, fato que provoca a compreensao e analise do conceito de lucro por parte de
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todos os envolvidos, contribuindo para aumentar o interesse em alcancar uma

adequada taxa de lucro.

Adotando-se o conceito de lucro nas transferéncias, torna necessaria a
definicdo da receita, sendo esta, entdo, parcela do custo da unidade receptora.
Assim, o preco com o qual se fazem as transferéncias obriga a analise periddica
sobre todos os processos incorridos, o que pode revelar pontos fracos em algum

processo que ocorra em alguma das areas que se relacionam.

Os métodos mais utilizados para a definicdo dos precos de transferéncias sao:
custo real, custo padrdo, custo padrao mais margem, pregco de mercado e prego

administrado.

Aqueles baseados nos custos podem nao contribuir para empresas com
estrutura descentralizada que precisam medir o desempenho de suas unidades,
além dos fatores ja citados quanto aos métodos de acumulagao dos custos. Outro
aspecto sobre custos € a responsabilidade, pois, a controlabilidade destes custos
causa alguma confusdo entre os gestores divisionais e, entre estes e a Alta

Administracdo da empresa.

Diante destes aspectos, a op¢ao mais indicada para a formacgao dos Precos de
transferéncia sdo os valores praticados pelo mercado, desde que exista um mercado
externo bem desenvolvido do produto que se procura transferir. O principal
obstaculo € que nem sempre este mercado existe, principalmente para produtos

intermediarios e os semi-acabados.

COM BASE NO CUSTEIO ABC

Através deste método, busca-se identificar as atividades que contribuem, de

forma especifica e a mais direta possivel no processo produtivo.

Utilizando ferramentas préprias, procura identificar todos os gastos
relacionados as atividades produtivas, transferindo os recursos consumidos nestas

atividades para o produto.

Atribuindo aos produtos os custos de cada atividade, o valor unitario pretende
ser o mais correto possivel, contribuindo para que o prego de venda a ser formado

guarde relagao especifica com o resultado deste produto.
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Outro objetivo deste método e a identificacdo das atividades que agregam

valor, e as que nao agregam, sob a 6ptica do mercado que atua.

O calculo para formagao do preco de venda, utilizando o ABC, ndo sera
diferente, pois, 0 que ird mudar sera o mark-up, conforme ja verificado quando da

comparacgao entre o Custeio por Absorcéo e o Custeio Direto.

Desta forma, quando a formacgao da variacdo da mark-up baseia-se no custo, o
percentual divisor ou o indice multiplicador sera diferente em decorréncia da

abordagem na acumulacgao dos custos.

Embora o elemento Custo seja, normalmente, o que mais causa interferéncia,
obviamente que, caso altere o valor de outro elemento componente no calculo do

mark-up, também sera alterado o preco de venda encontrado.

Sobre a capacidade de analise proporcionada pelo Custeio ABC, vé-se que,
identificando cada atividade, torna possivel um melhor entendimento do processo, a
analise das tarefas, o fluxo dos recursos consumidos diretamente nas atividades
primarias e de apoio, auxiliando a deteccédo de problemas existentes nas atividades,
nos recursos desperdigados, e as possibilidades de intervencéo (tomada de deciséo)
na corregdo dos desvios (se houver comparagao com padrdes preestabelecidos),

ou nas reavaliagoes periodicas destas mesmas atividades.

Pode-se observar que o ABC proporciona condigdes para a obtencao das

seguintes informagdes de carater gerencial:

1. Como reduzir custo:
- Reduzindo o tempo e esforgos.
- Eliminando atividades desnecessarias.
- Redistribuindo / eliminando recursos né&o utilizados.
- Identificando custos redundantes.

2. Passos para desenvolvimento:
- Determinagao da missao.
- Comunicacgao dos objetivos.

- Desenvolvimento das medidas de performance.
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3. Como analisar atividades:
- l[dentificando atividades n&o essenciais.
- Provendo formas de analise das atividades significantes.
- Examinando ligagdes entre as atividades.
- Analisando o custo da complexidade.
4. Direciona para a Classe Mundial.
- Gestao estratégica
- Apoio a Administracao.
- Analise do valor agregado da qualidade.
- Orcamento baseado em atividades, Etc.

O autor considera que essas ferramentas utilizadas pelo ABC contribuem para
que ele seja o sistema de custeio de que a empresa necessita para avaliar, através
de analises e investigagbes paralelas, as decisbes de curto prazo que pretende

tomar.

De forma comparativa, pode-se considerar que os procedimentos que o ABC
proporciona sejam similares aos processos de auditoria, o qual objetiva guiar a
empresa através de um processo légico de identificacdo dos objetivos, medicdo do
desempenho atual, determinacdo do efeito das praticas atuais e identificacdo de

onde as mudancas sao necessarias.

Isso auxilia a empresa a priorizar agdes, mas ndo modifica a necessaria
vinculagdo entre os processos operacionais e as estratégias definidas pela Alta

Administracao.

PRECO COM BASE NO MERCADO

Nos métodos de formagao de preco de venda para o mercado, a empresa
podera decidir pela fixacdo com base nos pregos praticados pelo mercado,
deixando, como prioridade, uma menor atengdo aos seus proprios custos ou a

procura de seus produtos.
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Desta forma, o pre¢o de venda praticado pela empresa podera ser igual, menor
ou maior do que o praticado no mercado, dependendo dos objetivos e das
inferéncias que deduz sobre as possiveis influéncias que podem lhe causar os

componentes do sistema que esta inserida.

Quando a empresa decide adotar este procedimento, ou desconhece quase por
completo sua estrutura interna, ou aparenta confiar nesta estrutura, ou entdo, seu
sistema de informagdes baseia-se apenas nos custos integrais e histéricos em lugar
dos custos incrementais (aumento de volume), ou futuros (derivados dos planos

existentes).

Sobre a formacgao do preco baseado no mercado considera-se que:

As preocupagbes sequintes sejam tomadas para compatibilizar a formulagéo de

uma estratégia de prego, quais sejam:

1. Identificar os custos incrementais e evitaveis que sdo aplicaveis a uma

alteracdo de vendas.

2. Calcular a margem de contribuicdo e variagdo das vendas em equilibrio

relativas a mudanca de prego proposta.

3. avaliar a sensibilidade ao preco por parte dos compradores, com a finalidade
de estimar a plausibilidade de eles alterarem suas compras, acima ou abaixo da

variagcdo das vendas em equilibrio.
4. Identificar os concorrentes e avaliar suas provaveis reagoes.

5. Identificar compradores para os quais os custos, sensibilidade ao prego e
concorréncia sao significativamente diferentes, e segmenta-los com base no prego,

onde for possivel.

6. Calcular as conseqtiéncias em termos de lucro, aritmética ou graficamente,

para diversas e provaveis alteragcbes das vendas.

7. Aceitar ou rejeitar as modificagbes de prego propostas, considerando os
beneficios de resultados favoraveis, em comparagcdo com 0s riscos percebidos de

conseqtliéncias desfavoraveis.”
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Quando formado com base no mercado, o prego de venda podera ser
determinado pelos seguintes fatores: monopdlios, oligopdlios, convénios e
concorrenciais (agressivos e/ou promocionais). Existe também aquele que busca
envolver tanto os custos, as decisdes de concorréncia, e as caracteristicas do

mercado, chamado de Método Misto.

Outros fatores a serem considerados na formagao de pregos com base no
mercado é que ha setores em que os pregos sdo geralmente ditados apenas pelo

mercado, tais como:
- setores de alta tecnologia, devido aos curtos ciclos de vida dos produtos.

- setores em que os precos de mercado sejam facilmente conhecidos, como no

caso de commodities; e,
- setores em que os custos dos produtos sao dificeis de determinar.

Entretanto é natural que os gestores dediquem maiores atengdes aos produtos
que alcancem maior lucratividade; e é o sistema de custos que vai proporcionar
informagdes sobre as margens efetivamente obtidas. Neste sentido, o ABC se
apresenta como um sistema que fornece informagdes mais acuradas, isto €, mais

isentas de erros sistematicos.

CONTROLABILIDADE DOS CUSTOS

Conceitualmente podemos afirmar ressaltam que “controlabilidade é o grau de
influéncia que um gerente especifico tem sobre os custos ou receitas ou outros itens

em questao.”

Este aspecto é de suma importancia em qualquer procedimento que vise a
analise dos custos, pois o grau de autonomia detido pelo gestor divisional impacta
diretamente a capacidade de decidir sobre a utilizacdo, ou nédo, de determinado
recursos, fato que influencia diretamente sobre o desempenho obtido pelo gestor

divisional.
Quando aos processos de controle destaca-se os seguintes aspectos:
a) O processo de controle:

1) avaliagao dos resultados.
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2) comunicagao dos desvios.
3) acompanhamento das corregoes.
b) A necessidade de parametros de avaliagao:
1) resultados previstos.
2) resultados realizados.
¢) Uniformidade de critérios de planejamento e controle.
d) Escopo do controle em todos os planos (globais e divisionais).
e) Papeis e responsabilidades no controle:
1) disposigéo de bons instrumentos.
2) responsabilidade de todos.
f) Ciclo do controle em todos os niveis gerenciais:
1) frequéncia.
2) amplitude
3) nivel de detalhe.
g) Os registros nao constituem o controle.
h) Os instrumentos nao substituem a agédo do controle.
i) A necessidade de agilidade do controle.
j) O controle para frente (prospectivo).
I) Destaque apenas das excegoes.

Segundo Eliseu Martins “pode-se dizer que a empresa tem Controle dos seus
Custos e Despesas quando conhece os que estdo sendo incorridos, verifica se estao
dentro do que era esperado, analise as divergéncias e toma medidas para corregao
de tais desvios. Isto nos permite concluir que nenhum Sistema de Custos, por mais
completo e sofisticado que seja, é suficiente para se determinar que a empresa

tenha Controle deles.”

Esta idéia de Martins, de forma geral, € discutida pelo Sistema ABC, no qual é

possivel delegar autonomias e responsabilidades ao gestor de um produto, ou linha

PAULO MULLER GAIA DOS REIS — pmuller@oi.com.br




ADMINISTRACAO FINANCEIRA E ORCAMENTARIA EMPRESARIAL 18

de produtos, para que ele seja o responsavel direto por todas as atividades ligadas a

producao de determinado produto, ou linha de produtos.
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CONCLUSAO

Nestes tempos de busca constante da vantagem competitiva através do preco
de venda, as empresas nao tém mais como fungdo apenas a geragao de lucros e
aumento de seu patrimdnio. Mas, sobretudo, um comprometimento com o ambiente
em que esta inserida, através das condicoes de trabalho, de transferéncia de

recursos na forma de remuneracgdes diversas, e outros envolvimentos sociais.

O fato de permitir a execugao de atividades que apresentem ineficiéncias nao
contribui para a redugao de seus custos, prejudicando a sociedade como um todo,
pois, o conhecimento de quanto custa seu produto talvez seja a informagao mais

importante que as empresas desejem.

QOutra informacgao prioritaria € o retorno que a venda de uma unidade podera

trazer, sobre a qual, talvez, também nao tenha a seguranga necessaria.

Esta inseguranca normalmente decorre de decisbes tomadas de forma
empirica, baseadas em dados histéricos ou avaliacbes subjetivas, ou ainda na

dificuldade em identificar um custo unitario exato.

Estes aspectos tornam primordial o conhecimento dos custos, bem como de
todos os elementos que compdem a formacao do preco de venda, compreendidos
pelos que exprimem a estrutura interna, e aqueles que procuram entender os

impactos que o ambiente provoca nas operagdes da empresa.

O sistema de custos que a empresa se utiliza devera estar continuamente em
analise quanto a sua capacidade de gerar as informagdes sobre a estrutura interna,
necessarias ao pleno conhecimento de seus pontos fracos e fortes,

comparativamente aqueles observados na concorréncia.
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