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1- INTRODUCAO

s mudangcas na economia
exigem da empresa moderna
uma constante  vigilancia
sobre os precos praticados no
mercado. Sejam estas causadas pelo governo,
pela concorréncia ou por mudanga no perfil
do consumidor, a determinacdo do preco de
venda do produto constitui-se numa tarefa
fundamental no planejamento empresarial.

Em sentido amplo, pode-se entender o
preco como uma determinada quantidade de
unidades monetdrias trocadas entre
consumidor e produtor, com o objetivo de
satisfazer as necessidades de ambos,
exigéncias pessoais e lucratividade,
respectivamente.

No intuito de sobreviver no longo
prazo, a empresa precisa manter politicas de
precos de forma consistente, ndo obstante a
influéncia que o mercado possa ter no curto
prazo. No futuro, a empresa tem de obter
retorno sobre o capital empatado que traga
satisfacao aos seus investidores.

Para Glautier e Underdown:

Um dos fatores principais na venda de
produtos sob condigoes competitivas de
mercado é a formagdo de preco do produto. A
importancia da formagdo de pregos vai muito
além da simples questdo de determinagdo da
lucratividade do produto.

"GLAUTIER, M.W.E, UNDERDOWN, B. Accounting
Theory and Pratice. 5 ed. Great Britain, London:
Pitman Publishing, 1994, p. 559.

Na sociedade, organizam-se cada vez
mais grupos de consumidores, entidades
formadas para a defesa de seus interesses. Isto
faz com que o preco de venda seja cada vez
mais importante no desempenho da empresa e
tenha tratamento bastante delicado.

Segundo Sardinha®:

(...) 0 preco é a uinica forma de
quantificar o “mix” de marketing.
Esta é a razdo pela qual sua
determinag¢do requer cuidadosos
estudos de mercado, da
concorréncia e de fatores internos
e externos a empresa, de modo a
resultar em um valor coerente
com a estratégia de marketing.

Esta andlise enfocard a formacao de
preco com base em fatores internos, mais
precisamente nos custos de producio.

2- ASPECTOS
TEORIAS

GERAIS DAS

As decisdes a respeito da formacgao de
preco podem ter maior ou menor influéncia
dos custos, variando de acordo com a
situacgao.

8 SARDINHA, J. Carlos. Formagdo de Precos: a arte
do negocio. Sao Paulo: Makron Books, 1995, p.3.
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Em situagdo normal de mercado competitivo,
o0s custos tém grande importincia. J4 em uma
liquidagdo, por exemplo, a influéncia dos
custos pode ser nula, pois ndo hd, em
principio, relagdo entre o custo € o prego de
venda do produto.

As teorias que tratam da decisdo sobre
pre¢o baseada no custo do produto, em geral,
visualizam dois elementos principais: os
custos, cuja relevancia leva a inclui-los no
pre¢co, ¢ a margem de lucro, que serd
adicionada ao custo para obten¢do do preco
final.

Glautier e Underdown’ afirmam que:

As teorias de formagdao de preco
baseada em custos do produto assumem duas
formas distintas:

a) Formagdo de preco baseada em

custos or¢ados; e

b)Formagdo de preco-meta baseada

em custo-meta.

Os métodos pertinentes a cada teoria
serdo analisados a seguir.

3- A FORMACAO DE PRECO
BASEADA EM CUSTOS
ORCADOS

Serdo analisadas trés das metodologias
mais utilizadas.

3.1- Formacio de Precos Baseada

no Custeio por Absorc¢io

E a maneira mais comum de se
estabelecer o prego de um produto.

A premissa basica € a de que todos os
custos incorridos na fabricagdo do produto,
sendo fixos ou varidveis, devem compor o
preco de venda.

Em principio, 0o método parece bem
simples e apresenta como principal vantagem
a certeza da recuperagdio dos custos e a
obten¢do de uma margem de lucro planejada,
aspecto particularmente importante para o
longo prazo.

’ GLAUTIER, M.W.E., UNDERDOWN, B.
Accounting Theory and Pratice. 5 ed. Great
Britain, London: Pitman Publishing, 1994, p.563.

O prego é determinado através da
adi¢do de um determinado percentual ao custo
do produto. Este percentual é denominado
mark-up e representa uma quantia equivalente
a soma das despesas de venda, administrativas
e margem de lucro desejada.

Motta' apresenta algumas
importantes restri¢cdes a este método:
a) Ignora a elasticidade da

procura e ndo separa custos fixos de
varidveis, dificultando a medi¢do do
impacto sobre os lucros de qualquer
variagdo nos pregos;

b) Nao leva em consideracio a
concorréncia;

¢) Nao distingue desembolsos reais e
custos irreversiveis;

d) Nao leva em consideracdo o retorno
sobre o capital investido, uma das
principais medidas de eficiéncia da
empresa.

Glautier e Underdown'' apresentam
uma variante deste método chamada
“Formacgdo de Preco Baseada nos Custos de
Conversao”, que leva em consideracio os
custos de transformagao de matéria- prima e
semi-acabados em produtos acabados. Tal
variante busca medir o esforgo realizado pela
empresa  para  tornar  comercializdvel
determinado produto, independentemente do
pre¢o da matéria-prima. Este procedimento é
particularmente  importante quando  os
administradores estdo diante da necessidade
de implementar a produ¢do de um ou outro
produto que apresentam custos totais de
fabricagdo com valores muito préximos.

3.2- Formacao de Preco Baseada no
Custeio Variavel

A utilidade  deste  método  é
especialmente voltada para o planejamento

" MOTTA, J orge. Decisoes de Preco em Clima de
Incerteza: uma contribuigdo da andlise Bayesiana.
Revista de Administragdo de Empresas. Sio
Paulo, vol.37, n.2, abr/jun. 1997, p.33.

" GLAUTIER, M.W.E., UNDERDOWN, B.
Accounting Theory and Pratice. 5 ed. Great
Britain, London: Pitman Publishing, 1994, p.565.
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do lucro e formagdo de prego no curto prazo.
A diferenga bdsica com relagdo ao método
anterior reside no conceito de recuperagdo de
custos. A premissa € a de que qualquer
contribui¢do a recuperacdo dos custos fixos é
melhor do que nenhuma.

Os defensores desta abordagem
enfatizam a flexibilidade do método como
forma de suprir as deficiéncias com relag@o a
demanda e a competicdo pertinentes a
abordagem por absorcdo. Entretanto, ndo hd
divida de que, a longo prazo, a politica de
precos da empresa deve cobrir os custos totais
e ndo somente os variaveis, conforme
operacionalizado nesta abordagem.

A aplicacdo deste método capacita a
empresa a implementar politicas especiais
com pre¢os mais baixos para, por exemplo,
entrar em novos nichos mercadoldgicos,
aproveitar oportunidades de exportacdo, etc.
Outra vantagem seria a indicacdo do limite
mais baixo que o preco do produto pode
alcancar em uma decisao.

Inegavelmente, esta abordagem
apresenta uma série de vantagens. Entretanto,
existem algumas desvantagens. Sardinha'?
ressalta restricdes e perigos na utilizacao do
método:

a) A sobrevivéncia da empresa a
longo prazo depende de uma politica de
precos que cubra tanto os custos fixos quanto
0os varidveils e promova um retorno
satisfatdrio sobre o capital investido.

b) Um comportamento
desfavordvel do mercado derivado de uma
politica momentanea de precos mais baixos.
O consumidor pode sentir-se enganado por ja
ter pago mais caro pelo produto e exigir
continuidade da politica pela empresa.

c) Retaliagdo dos competidores
resultando em vendas menores e lucros
menores.

d) Muitas vezes nao € tao facil
associar custos incrementais a produtos
relacionados aos pedidos especiais.

' SARDINHA, J. Carlos. Formagcdo de Precos: a arte
do negocio. Sao Paulo: Makron Books, 1995, p.81.

3.3 - Método do Retorno sobre o
Investimento

O objetivo deste método é calcular o
preco de venda do produto no intuito de obter
um indice predeterminado de lucro sobre o
capital investido.

O método parece o mais adequado
para empresas que produzem e comercializam
uma gama muito grande de itens, que
necessitem de investimentos diversificados.

Segundo Glautier e Underdown'?:

A ligacao deste método de
estabelecimento de mark-up com
o custo é que ele relaciona o
problema de formagdo de pregos
com os objetivos e critérios
financeiros, e integra as decisoes
de preco aos objetivos de
planejamento global da empresa.
Isto é nitidamente melhor, sob o
ponto de vista racional, que uma
simples decisdo a respeito de
mark-up baseada no que pode ser
considerado  “favoravel”. Ao
mesmo tempo, a determinagdo do
pre¢o baseada no retorno do
investimento  tem  todas  as
tendéncias a rigidez que sdo
caracteristicas da formagdo de
precos baseada no custeio por
absorgao.

Na prética, o relacionamento entre
custos e pregos pode ser invertido, uma vez
que os custos sao compostos para se adaptar
em a politica de vendas.

¥ GLAUTIER, M.W.E., UNDERDOWN, B.
Op.cit.,p.568.
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4 A FORMACAO DE PRECO-
META BASEADA EM CUSTO-
META

Este é um conceito mais recente e
propoe uma mudanca radical nos métodos de
formacao de preco, através do
estabelecimento de um prego-meta a ser
praticado. O objetivo é obter margem de lucro
através de economia nos custos de producio.

O estabelecimento do prego-meta pode
ser baseado em estudos de mercado, mais
precisamente dos pregos praticados pela
concorréncia no caso de produtos tradicionais,
ou em pesquisas realizadas para verificar até
quanto o consumidor estd disposto a pagar
para satisfazer determinadas necessidades, no
caso de novos langcamentos.

O custo-meta é estabelecido como
uma tentativa de forcar uma diminui¢do nos
custos através da procura de novas formas
mais economicas de utilizacdo dos recursos
disponiveis para produgdo.

5 CONCLUSAO

O planejamento da alta administragdo
da empresa deve estabelecer estratégias e
objetivos a serem alcangados. Os métodos de
formacdo de preco empregados devem estar
em sintonia com estas estratégias e visando
a0s mesmos objetivos.

Todo o processo torna-se bastante
complexo, tendo em vista as diversas
varidveis que interagem na determinagio e
andlise do pre¢o de venda. A empresa tem de
definir uma politica eficiente de precos, onde
um dos objetivos € a continuidade operacional
da empresa. O maior desafio é encontrar o
pre¢o que melhor utilize o potencial de
recursos da empresa.

Deve-se ter sempre em mente que o
custo unitdrio, que pela abordagem da
contribui¢do pode significar o preco limite
mais baixo a ser aplicado, tem sua utilidade
restrita ao curto prazo. No longo prazo, o
preco deve cobrir os custos totais do produto,
como condi¢do fundamental de sobrevivéncia
da empresa.
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