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“O conhecimento é o processo de acumular

dados; a sabedoria reside na sua simplificagao”.

(Martin H. Fischer)
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P Ol4, prezado leitor.

Primeiramente quero agradecer a confianca em ter feito o download
deste e-book, e espero que o presente contelido seja relevante para
0 inicio do processo de estruturacdo financeira do seu negécio e de

seus clientes.

Sou Leandro Machado Tendrio, casado, pai de um filho,
administrador de empresas, empreendedor, especialista em
controladoria e financas e em marketing e publicidade, docente
universitario e coordenador de cursos superiores, consultor de
empresas e sécio fundador da MentUp, apaixonado por pessoas,
gestdo, numeros e por aprender e compartilhar conhecimentos.

Apds tantos anos vivenciando as rotinas de tomadas de decisdes
empresariais (penso que mais acertando do que errando), incluindo
as que se referem as finangas, e ensinando sobre o assunto nos
cursos de graduagdo e pés-graduacao, identifiquei que um dos
principais fatores de sucesso nos negécios comecga pelo
entendimento da estruturagdo dos custos e precos de venda dos
produtos e servigos. Ou seja, a saude financeira de um
empreendimento comeca pelo preco.

Nesse sentido, resolvi desenvolver este material para que lhe seja
util nesse pontapé inicial do entendimento e estruturagdo da gestao
de precos da sua empresa e de seus clientes para alavancar os
resultados. Eu compreendo que nao é uma tarefa tdo simples, mas é
totalmente possivel caso vocé siga esse passo a passo! Este
contelido ndo esgota o assunto acerca do tema,

principalmente em se tratando da complexidade e

tipos de negdcios existentes, no entanto, ird

direcionda-lo para as principais tratativas quando se

pensa no assunto.

Ao final deste e-book e apds o entendimento do

presente contetido, tenho um presente para

vocé que, sem duvida, o ajudara a aplicar na
pratica os conceitos e exemplos aqui estudados.

Vamos la?
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Precificando em 6 passos

Iniciando a gestdo de precos de venda do negdcio
para alavancar os resultados

» Conceituacao

Gastos, Custos e Despesas, Fixos e Variaveis

A formacao de precos € muito mais do que o simples processo de acumular custos e
acrescentar uma margem de lucro. Com muita frequéncia, a formagao de precos &
tratada de forma simplista, sendo o maior cuidado nao deixar escapar nenhum item do
custo.

No entanto, para que possamos iniciar o entendimento de como precificar os produtos
e servicos da empresa, se faz necessario diferenciar alguns conceitos basicos e, pode
acreditar, sao basicos, para o desenvolvimento do processo de precificagédo. Vamos 3!

Gasto

Basicamente podemos afirmar que o gasto é o compromisso financeiro que a
empresa assume ao adquirir um produto ou servigco qualquer, compromisso esse
representado por entrega ou promessa de entrega de ativos (normalmente dinheiro).
Ou seja, ao se comprar um produto ou servigo, independente da sua finalidade na
empresa, o Gasto acabou de acontecer, ainda que o pagamento (desembolso) seja a
prazo.

Trata-se de um conceito amplo que q
se aplica a todos os bens e
servigos adquiridos; assim, temos

Gastos com a compra de matérias-

primas, Gastos com mao-de-obra,

tanto na produgdo como na

distribuigao, Gastos com
honorarios da diretoria, Gastos na
compra de um imobilizado etc. S6
existe gasto quando o bem ou
servico é transferido do fornecedor
para a empresa compradora, ou
seja, quando existe o
reconhecimento da divida

assumida.
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Custo

O custo pode ser considerado aquele gasto relativo a um bem ou
servico utilizado na producao de outros bens ou servicos, estes de
maior utilidade.

Podemos afirmar que o Custo é reconhecido como tal no momento de sua utilizagao
para a fabricagdo de um produto ou execugao de um servigo. Se relacionam direta ou
indiretamente com a atividade-fim da empresa, ou seja, séo aqueles assumidos pela
compra de bens e servigos que serao utilizados para a produgao de outros bens e
servicos. Exemplos: a matéria-prima foi um gasto em sua aquisicdo que imediatamente
se tornou investimento, e assim ficou durante o
tempo de sua Estocagem; no momento de sua
utilizagdo na fabricagcdo de um bem, surge o
Custo da matéria-prima como parte integrante
do bem elaborado.

A mercadoria adquirida pela loja comercial provoca um gasto
(genericamente), um investimento (especificamente), que se
transforma numa despesa no momento do reconhecimento da
receita trazida pela venda, sem passar pela fase de custo, uma
vez que nao ha qualquer tipo de transformagéo para gerar um
produto ou servigo de maior utilidade. A esse gasto se deveria
denominar despesa, mas por costume também o
consideramos como Custo das Mercadorias Vendidas
(CMV), mesmo que nao seja rigorosamente correto.

Despesa

Bem ou servigo consumidos direta ou indiretamente para a obtencao de
receitas/faturamento.

Diferentemente dos custos, as Despesas sdo os gastos que sejam direta ou indiretamente relacionados
a sua atividade-meio, ou seja, consumidos visando a obtengao de receitas. Sao todos os gastos dos
demais departamentos.

A comissao do vendedor, por exemplo, € um gasto que se torna imediatamente uma despesa. As
Despesas sao itens que reduzem o resultado econdmico da empresa e que tém essa caracteristica de
representar sacrificios no processo de obtencao de receitas.

Fixos e Variaveis

Uma classificagcao usual dos custos e despesas (e mais importante
que todas as demais) é a que leva em consideracgao a relagcao entre o
valor total de um custo e o volume de atividade num determinado
tempo. Divide basicamente os Custos e Despesas em Fixos e Variaveis.

Por exemplo, o valor total do consumo de matérias-primas por més depende
diretamente do volume de produgao; quanto maior a quantidade produzida,
maior seu consumo. Dentro, portanto, de um més, nesse exemplo, o valor do
custo com tais materiais ira variar de acordo com o volume de produgao. A
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essas matérias-primas denominamos Custos Variaveis (custos por terem
relacdo direta com o produto fabricado).

A Despesa Variavel é aquele gasto que tem relagéo direta com o nivel operacional da
empresa, ou seja, quanto maior for o volume de vendas da empresa, tanto maior serao as
Despesas Variaveis. Ex.: comissao de vendedores, impostos sobre vendas, percentual de
intermediacao financeira de recebimentos etc.

Por outro lado, o aluguel da fabrica em certo més é determinado, independentemente de
aumentos ou diminuicdes naquele més do volume elaborado de produtos. Por isso, o
aluguel € um Custo Fixo (custo pelo fato de estar relacionado a producao e fixo por ndo
ter relagado alguma com o volume produzido).

Resumindo, Custo Fixo é aquele item que, apesar de participar do processo de
producao (Departamento Produtivo), ndo possui uma relagao direta com seu nivel, ou
seja, independe da quantidade produzida, enquanto a Despesa Fixa é aquele item que
nao tem uma relacao direta com o nivel operacional da empresa, ou seja, independe do
volume de producéao e de vendas da empresa para que ele ocorra (gastos do
Departamento Administrativo).

Os Custos Fixos e as Despesas Fixas sao todos aqueles sacrificios financeiros que a empresa tem que
suportar, mesmo que nao esteja operando normalmente. Ex.: folha de pagamento, os encargos,
material de escritério, publicidade etc.

Custos e Despesas Variaveis sao todos aqueles sacrificios financeiros que a
empresa tera que gastar mais ou menos, dependendo de sua producao e de sua
venda. O couro, por exemplo, é custo variavel na produgao de sapatos, pois seu
consumo aumenta a medida que a produgao aumenta, porém, se nada for produzido,
metro algum de couro sera consumido. Ja o ICMS sobre as vendas, por exemplo, é
uma despesa variavel, pois ele depende da quantidade vendida, ou seja, o imposto a
recolher aumentara ou diminuira com o aumento ou a diminuicdo das vendas.

> Precificando em 6 passos

Comecando em trés, dois, um...

A estrutura de formacao de precos de
venda como veremos a seguir, servira
para a industria, comércio e prestadoras
de servigos; o que mudara sera o peso de
cada um dos itens que compdem a
estrutura do processo de formacgao do
preco de venda.




Vamos la!

Como ja discutido anteriormente, os Custos Variaveis (CV)
representardo os valores pagos pelas matérias-primas que formam um
produto no caso da industria, pelo valor da mercadoria paga ao
fornecedor para revenda em se tratando de comércio, e pelos materiais
e insumos utilizados na prestagcao do servico.

E importante ficar claro que as Despesas Variaveis (DV) deverdo ser tratadas sempre
em termos percentuais. Representardo a somatoria das aliquotas de impostos sobre as
vendas pagos aos governos federais, estaduais e municipais, conforme cada caso de
tributacao pelo tipo de atividade, percentual de comissdes sobre vendas pagas a
vendedores, percentual de intermediagao financeira sobre recebimentos de vendas,
percentual médio de antecipacao de recebiveis (se for o caso) etc.

Em se tratando do calculo dos gastos fixos (Custos e Despesas Fixos - CDF) por unidade, é preciso
primeiramente fazer uma estimativa de valores destes para os meses, ressaltando que, em casos de
energia elétrica das areas administrativas, telefone, material de escritorio, por exemplo, estes sdo
considerados gastos fixos, mesmo que em termos monetarios variem. O que vale é que seu
comportamento é fixo; estes gastos acontecerao todos os meses.

Nestes casos de comportamento fixo, mas que os valores variam de um més para o outro, € preciso
trabalhar com valores médios, mas com o cuidado de nao superestimar os nimeros, inviabilizando o
preco do produto.

Para fins de célculo do CDF (Custos e Despesas
Fixos) unitario, muda-se o critério quando a
empresa trabalhar com apenas um tipo de produto
e quando trabalhar com dois ou mais.

O preco de venda de um produto ou
servico prestado sera obtido mediante a
expressao:

P=CV+DV+CDF+L

Onde:

P -  Preco de Venda (sempre 100%)

CV - Custo Variavel (sempre em reais)

DV - Despesa Variavel (sempre em porcentagem)

CDF - Custos e Despesas Fixos (idealmente em porcentagem);
L-  Lucro Liquido (em porcentagem ou reais)

Daqui para a frente, utilizaremos nos calculos o sistema de custeio variavel, o qual considera que, para
a apuracao do custo das vendas, apenas os gastos variaveis devem ser computados
(produtos/mercadorias adquiridas junto aos fornecedores, com os impostos da compra, frete e
despesas acessorias, e insumos no caso da prestacdo de servigos).
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Para ilustrar, suponhamos uma industria que fabrique um determinado produto e o
venda por R$100,00, sendo composto pelos seguintes gastos variaveis:

Matérias-primas R$50,00
Impostos sobre vendas 6%
Comissao de vendedores 5%

Neste caso, o custo unitario do produto deve ser apurado da seguinte forma:

Custos variaveis de

. Matérias-primas R$50,00
producao
Despesas variaveis de Impostos sobre vendas 6% x 100,00 = 6,00
vendas Comissao de vendedores 5% x 100,00 = 5,00
Custo Unitario Total R$61,00

1.° passo

Apurando o Custo Efetivo
do Produto

Um mesmo produto podera possuir custos diferentes para o processo de
apuracao do preco de venda, de acordo com os regimes de tributacao
existentes.

A seguir lhe apresento uma visao geral dos regimes de tributacao sobre o faturamento
e resultado existentes em nosso pais, antes de avangarmos no calculo do custo.

A. Simples Nacional (ME ou EPP)

e  Sistema unificado de tributagao; algumas atividades nao podem optar por este regime;

e A partir de 2018, o teto de faturamento para o Simples Nacional aumentou para até R$4,8 milhdes
por ano. Existe, porém, uma ressalva. Quando o faturamento exceder R$3,6 milhdes acumulados
nos ultimos 12 meses, ICMS e ISS serao cobrados em separado do DAS e com todas as
obrigacdes acessoérias de uma empresa normal. Quando isso ocorrer, apenas 0s impostos federais
terao recolhimento unificado.

e Aliquota (%) sobre o faturamento do més anterior, sendo que varia de acordo com o segmento
(industria, comércio e servigo), além de ser progressiva de acordo com o faturamento
médio dos ultimos 12 meses;

e Uma unica guia de recolhimento dos tributos (Pis, Cofins, CSLL, IRPJ, ISS, ICMS,

IPI, INSS, etc.);
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e Nao se credita de impostos na compra de produtos e insumos, mas transfere
crédito (no % do imposto recolhido no DAS) para empresa contribuinte deste
imposto e que é tributada pelo Lucro Presumido ou Lucro Real.

B. Lucro Presumido

e  Aquela empresa que nao pode optar pelo Simples Nacional, ou ainda adota este
regime por opgao dos diretores (planejamento tributario);

e Receita bruta total anual de até R$78.000.000,00;

e Paga o Pis (0,65%) e Cofins (3%) sobre o faturamento do més anterior e IRPJ
(15%) e CSLL (9%) lucro presumido (estimado), sendo que a estimativa é
estabelecida pela Receita Federal de acordo com o segmento;

e Dependendo do segmento, transfere crédito de alguns tributos (na venda) e se
credita (na compra).

C. Lucro Real

° Paga 1,65% de Pis e 7,6% de Cofins sobre o faturamento, mas também se credita pelo mesmo
percentual sobre as matérias-primas e insumos;

e PagaIRPJ (15%) e CSLL (9%) sobre o lucro real apurado (pela DRE, apds a contabilizagdo de
todos os eventos econémicos, apds os devidos ajustes).

Apuracao do Custo Efetivo

A apuracao do custo efetivo tem
como finalidade identificar o custo
de fato de um produto ou
mercadoria (industria ou comércio)
para fins de formagéo do precgo de
venda.

Considerando que a finalidade é
abordar a gestao de custos de forma
estratégica, as aliquotas dos impostos
que incidem sobre o faturamento RN
(venda) séo irrelevantes.

Este custo efetivo nao tem relacao direta simplesmente com o preco indicado na
Nota Fiscal, quando das compras. Podera variar de empresa para empresa em
decorréncia do Regime de Tributagao (Simples Nacional, Lucro Real ou Lucro
Presumido) e dos impostos que a empresa devera pagar quando da venda
(faturamento).

Portanto, neste momento as aliquotas que incidem no ato da compra é que serao utilizadas para
fins de apuracao do custo. Pelo fato de se tratar de apuragao de custo (que possui relagao com
compras), as aliquotas de impostos pagos na venda nédo serdo relevantes para a apuragado do custo
efetivo, pois sera calculado o custo de compra, e nao preco de venda.
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Assim, para a obtencao do custo efetivo, as aliquotas que nos interessam sdo aquelas
dos impostos (ICMS e IPI) pagos na compra, ja recolhidos pelo fornecedor. E preciso
saber se a empresa paga ou nao determinado imposto na venda, e ndo qual a sua
aliquota.

Nesta etapa, é importante que vocé consulte seu contador, que ira lhe ajudar a
identificar quais sdo os impostos que incidem sobre a venda de seus produtos e,
consequentemente, irdo impactar na apuracao do custo efetivo para posterior formagao
dos pregos de venda.

DESAFIO

Suponha que uma determinada

empresa tenha adquirido matérias- Q;

primas para a fabricacao de um \lu .
produto qualquer. O fornecedor \\},’

vendeu esta matéria-prima por g
R$100,00 a unidade (ja incluso o z \ /
ICMS de 12%) e a empresa

adquirente ainda paga R$10,00 de
IPI (10%) e R$10,00 de frete. Calcule
o custo efetivo da matéria-prima para
as seguintes situagoes:

a. A adquirente, na venda do produto acabado, nao é tributada pelo ICMS e nem pelo IPI.
b. Na venda, a adquirente é tributada pelo ICMS em 18%, mas nao sofre tributagdo do IPI.
C. Nesta situagao, a adquirente sofre tributagao tanto do ICMS (18%) quanto do IPI (10%).

A. ICMS: ndo B. ICMS: sim C. ICMS:sim
IPI: ndo IPI: ndo IPI: sim

Preco de Compra 100,00 Prego de Compra 100,00 Prego de Compra 100,00
(+) IPI (10%) 10,00 (+) IPI (10%) 10,00 (+) IPI (10%) 10,00
(+) Desp. Acess. 10,00 (+) Desp. Acess. 10,00 (+) Desp. Acess. 10,00
(=) Valor NF 120,00 (=) Valor NF 120,00 (=) Valor NF 120,00
(-) ICMS 0,00 (-) ICMS (12%) 12,00 (-) ICMS (12%) 12,00
(-) IPI 0,00 (-) IPI 0,00 (-) IPI 10,00
(=) Custo Efetivo 120,00 (=) Custo Efetivo 108,00 (=) Custo Efetivo 98,00

Note que o produto € o mesmo, mas que, dependendo do tipo de imposto que a empresa paga na
venda, o custo efetivo sera diferente.

Neste exemplo, suponhamos que o custo efetivo correto do produto da empresa fosse 98,00 e que no
processo de precificagédo (P = CV + DV + CDF + L) o gestor tivesse considerado o custo variavel (CV)
de 120,00 (pelo valor da nota fiscal), o pre¢o de venda deste produto ficaria aumentado, gerando uma
possivel desvantagem competitiva em relagéo aos concorrentes e, portanto, inviabilizando a venda.
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SUGESTAO Caso vocé faga a impressao deste e-book, no final do
conteudo ha um espaco para anotagoes. Que tal ja ir simulando o custo
efetivo e demais passos da precificacao para um de seus produtos?

oh
~ 2.° passo

Levantando as Despesas Variaveis

{
& .

Conforme ja relatado anteriormente, as Despesas Variaveis (DV) deverao ser
tratadas em termos percentuais.

Estes percentuais serao representados pela somatdria das aliquotas de impostos sobre as vendas
pagos aos governos federais, estaduais e municipais, conforme cada caso de tributacao pelo tipo de
atividade, percentual de comissdes sobre vendas pagas a vendedores, percentual de intermediagao
financeira sobre recebimentos de vendas, percentual médio de antecipagao de recebiveis (se for o
caso) etc. SEMPRE PORCENTAGEM!

ATENCAO (=) Nao raro se confunde alguns tipos de despesas fixas
como sendo variaveis. EXPLICO! Os gastos com telefone, por exemplo,
sdo variaveis em termos monetarios a cada més; no entanto, seu
comportamento é fixo, ou seja, todo més ira acontecer. Nesse caso, é
preciso se trabalhar com valores médios mensais. Caso o tipo de gasto
fixo ndo apresente tendéncia de crescimento ou declinio, pode-se
trabalhar com a média simples dos ultimos 3 meses, por exemplo; soma-
se o0 gasto dos 3 meses e divide por trés. Caso haja tendéncia de
aumento, deve-se utilizar a média ponderada, atribuindo pesos maiores
para os ultimos periodos.

Abaixo, um exemplo de despesas variaveis. O percentual total € o que sera utilizado na
expressao (formula) da precificagao.

% de Despesas Variaveis

Impostos sobre as Vendas 7%
Comisséao sobre Vendas 5%
Intermediacao Financeira 3%
Antecipagdo de Recebiveis 5%
Fretes sobre Vendas 3%
Etc. 0%
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3.° passo

Levantando os Custos e
Despesas Fixos

Anteriormente ja comentamos que os Custos e as Despesas Fixas (CDF) sao
todos aqueles sacrificios financeiros que a empresa tem que suportar, mesmo
que nao esteja operando normalmente.

O Custo Fixo é aquele item que, apesar de participar do processo de producao
(Departamento Produtivo), ndo possui uma relagao direta com seu nivel, ou seja,
independe da quantidade produzida, enquanto a Despesa Fixa € aquele item que nao
tem uma relagao direta com o nivel operacional da empresa, ou seja, independe do
volume de produgéo e de vendas da empresa para que ele ocorra (gastos do
Departamento Administrativo).

Pois bem... neste momento, precisamos levantar quais sao os tipos de gastos da empresa que posso
considerar como sendo fixos, e estimar valores médios mensais para cada um deles. Dependendo do
tipo de empresa, posso pegar como base os ultimos 3 meses; alguns casos, os Ultimos 6 meses, e
noutros os ultimos 12 meses, somando o montante de todo o periodo e dividindo pelo nimero de
meses utilizados na soma.

Sao exemplos de gastos fixos:

- Salarios e Encargos Sociais;
- Beneficios;

- Aluguel;

- Energia Elétrica;

- Agua e Esgoto;

- Telefone;

- Internet;

- Licenca de Software;

- Impostos e Taxas (Alvara);
- Honorarios Contabeis;

- Honorarios Advocaticios;

- Lanches e Refeicoes; Qﬁ
- Material de Uso e Consumo; g
- Impressos e Material de Escritério; ,_,,-fﬂf "
- Publicidade e Propaganda; — T &
- Combustiveis;

- Seguro Predial;

- Seguro Veicular;

- Manutencgao de Veiculos;

- Manutencao de Instalagdes;

- Vigilancia Monitorada;

- Etc.
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NAO ESQUECER de considerar na projecdo de gastos fixos 1/12 avos de
13.° Salario, de 1/3 sobre Férias e Depreciagao de imobilizado.

Apos a apuragao do gasto fixo total no més, sera preciso encontrar o quanto este
representa em porcentagem para o processo de precificagao.

Para isso, € preciso primeiramente fazer uma previsao de vendas global, em termos
monetarios, totalizando todos os produtos da empresa. Tendo ja efetuado o levantamento
dos gastos fixos mensais, fica facil calcular o CDF unitario em porcentagem.

A previsao de faturamento deve ser realizada considerando os dados quantitativos
(vendas do mesmo periodo do ano anterior) ajustados com o qualitativo (conjuntura
econdmica, em qual sentido afeta as vendas).

Suponhamos que a empresa estime vendas totais (receita/faturamento) no més 01 de
R$55.000,00, e que o CDF total mensal seja de R$10.500,00. Assim, temos:

CDF unitario em % = (CDF total do més + faturamento previsto) x 100
CDF unitario em % = 10.500,00 / 55.000,00 = 0,1909 x 100 = 19,09%

Nesse caso, na formula do prego de venda, o CDF unitario sera de 19,09% e nao apresentado em
valores. Suponhamos que uma determinada empresa tenha um custo variavel de R$10,00, despesas
variaveis de 6%, e que se deseja um lucro de 20%, o preco de venda sera:

P=CV+DV+CDF+L

100% = 10,00 + 6% + 19,09% + 20%
100% - 6% - 19,09% - 20% = 10,00
54,91% = 10,00

100% =X
X =1.000,00 /54,91
X=18,21

Também para os demais produtos, o percentual de 19,09% devera ser
utilizado como CDF unitério no processo de formacao de precgo de
venda.

Para ilustrar, supondo que a empresa do calculo anterior vendesse dois
tipos de produtos. Considerando que a estimativa de faturamento total de
R$55.000,00 fosse dividida entre estes dois produtos, sendo
R$20.000,00 para o produto “A” e R$35.000,00 para o produto “B”, com
um CDF de 19,09%, teriamos:

a. R$20.000,00 x 19,09% = 3.818,00
b. R$35.000,00 x 19,09% = 6.682,00
CDF total = 3.818,00 + 6.681,50 = 10.500,00

Ou seja, apo6s a formacgao do preco de venda dos produtos A e B, utilizando o
CDF unitario de 19,09%, e apds elaborar o demonstrativo de resultado de
cada um dos produtos, a empresa recuperaria R$3.818,00 do produto A e
R$6.682,00 do produto B, totalizando R$10.500,00, que foi utilizado no célculo
do CDF unitario de 19,09%.
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No entanto, caso as receitas dos produtos fossem diferentes do estimado, mas que
totalizassem os R$55.000,00, da mesma forma se recuperaria os R$10.500,00 de CDF
total, conforme a seguir:

a. R$8.000,00 x 19,09% = 1.527,00
b. R$47.000,00 x 19,09% = 8.973,00
CDF total = 1.527,00 + 8.973,50 = 10.500,00

Sendo assim, constata-se que mesmo que haja uma alterag@o nas receitas previstas para
cada produto, desde que o faturamento total fique dentro do que era esperado, no
caso R$55.000,00, o CDF total de R$10.500,00 seria recuperado.

4.° passo

Identificando o

{ Lucro Liquido Desejado
& .

e
i

Para o processo de formacao de precos de venda, sera preciso que vocé
identifique as margens de lucro liquido que deseja trabalhar para os
produtos do mix que possui.

Importante reforcar que este lucro liquido ndo se refere a margem bruta aplicada
sobre o custo de aquisicao do produto. Aqui estamos nos referindo ao lucro final,
aquele que representa a sobra apds 0 pagamento de todos os custos e despesas
proporcionais aquele produto ou servigo. Estes percentuais podem ser estabelecidos por
marca, por categoria, por produto ou uma combinacéo destes.

Como dica, escolha op¢des de produtos de maior valor agregado para os de menor valor
agregado, e entre estes quais seriam os intermediarios. Por exemplo, suponhamos que a
margem de lucro liquido minima a ser trabalhada seja de 5% e a maxima de 20%, e que
entre estas se trabalharia também com lucros liquidos de 7,5%, 10%, 12,5%, 15% e
17,5%.

No minimo teremos que efetuar o calculo do preco de venda de um
produto para cada margem de lucro liquido; para os demais produtos,
bastara agrupa-los por faixa de lucro desejado e utilizar o markup a ser
aplicado sobre o precgo de custo. Trataremos desse conceito a partir de
agora.
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5.9 passo

Calculando o
Preco de Venda

Apoés a apuracao do custo efetivo, levantamento das despesas
variaveis, apuracao dos gastos fixos em % e identificacao da
margem de lucro liquido desejada, é possivel prosseguir com o
calculo do preco de venda.

Conforme ja demonstrado anteriormente, iremos utilizar a seguinte expressao para o
calculo do preco de venda sugerido, considerando a margem de lucro liquido desejada:
P = CV + DV + CDF unitario + L.

DESAFIO

A empresa Belo Parfum Ltda., uma distribuidora de perfumes, deseja precificar um
dos perfumes que comercializa, com base nas seguintes informacdes levantadas pelo
departamento financeiro:

Aluguel 4.200,00 Telefone 1.230,00
Salario e Encargos 26.500,00 Material de Escritorio 245,00
Agua e Esgoto 480,00 Propaganda 1.200,00
Energia Elétrica 1.360,00 Honorarios Contabeis 1.460,00
Material de Consumo 800,00 Provisdo 13.° Salario/més 1.300,00
Manutenc¢do Equipamentos 750,00 TOTAL: 39.525,00

A Belo Parfum esta enquadrada no regime de tributacao pelo lucro presumido, e paga 11,33% de
impostos federais, 25% de ICMS e 3% de comissao de vendedores. O custo de aquisi¢ao para revenda
do perfume 1 é de R$35,00, do perfume 2 de R$48,00 e do perfume 3 de R$62,00. Com base em dados
histéricos e no panorama atual do mercado, estima um faturamento total (global de todos os produtos
da empresa) de R$185.000,00, sendo R$85.000,00 do perfume 1, R$60.000,00 do perfume 2 e
R$40.000,00 do perfume 3. Com base nas informagdes e supondo que os socios desejam obter um
lucro de 20% para o perfume 1, 25% para o perfume 2 e 30% para o perfume 3, qual devera ser o
preco de venda de cada um deles?

O primeiro passo é calcular o CDF em porcentagem, dividindo o CDF total pelo
faturamento previsto no més, que sera utilizado para a formagao do prego de todos os
produtos da empresa, inclusive, a saber:
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CDF em % = (39.525,00 / 185.000,00) x 100 = 21,36%

PERFUME 1

P=CV+DV+CDF+L

100% = 35,00 + 39,33% + 21,36% + 20%
100% - 39,33% - 21,36% - 20% = 35,00
19,31% = 35,00

100% =P

19,31 P = 3.500,00

P = 3.500,00/ 19,31

P = 181,25 (sugestao de preco de venda)

Demonstrativo do Preco Demonstrativo da Receita
R$ % R$ %
Preco 181,25 100,00% Receita 85.000,00 100,00%
(-) bV 71,29 39,33% (-) bV 33.430,50 39,33%
(-)cv 35,00 19,31% (-)cv 16.413,50 19,31%
(=) MgC 74,96 41,36% (=) MgC 35.156,00 41,36%
(-) CDF 38,72 21,36% (-) CDF 18.156,00 21,36%
(=) Lucro 36,24 20,00% (=) Lucro 17.000,00 20,00%

No demonstrativo da receita, foi preciso partir do faturamento estimado de R$85.000,00. Para
encontrar o CV foi necessario utilizar o percentual de 19,31%, e para obter o valor multiplicar o
faturamento pelo percentual do CV. Mesma situagao para encontrar do CDF em valor, multiplicando o
faturamento do perfume 1 pelo percentual do CDF de 21,36%.

PERFUME 2
e ——
P=CV+DV+CDF+L
100% = 48,00 + 39,33% + 21,36% + 25% B/ o
100% - 39,33% - 21,36% - 25% = 48,00
14,31% = 48,00 B/ * ——

100% =P

14,31 P = 4.800,00

P =4.800,00/ 14,31

P = 335,43 (sugestdo de preco de venda)

Demonstrativo do Preco Demonstrativo da Receita
R$ % R$ %
Preco 335,43 100,00% Receita 60.000,00| 100,00%
(-) bV 131,92 39,33% (-) bV 23.598,00 39,33%
(-) CV 48,00 14,31% (-) CV 8.586,00] 14,31%
(=) MgC 155,51 46,36% (=) MgC 27.816,00 46,36%
(-) CDF 71,65 21,36% (-) CDF 12.816,00| 21,36%
(=) Lucro 83,86 25,00% (=) Lucro 15.000,00 25,00%

No demonstrativo da receita, foi preciso partir do faturamento estimado de
R$60.000,00. Para encontrar o CV em R$ foi necessario utilizar o percentual de
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14,31% do demonstrativo do preco, e para obter o valor multiplicar o faturamento pelo
percentual do CV. Mesma situagao para encontrar do CDF em valor, multiplicando o
faturamento do perfume 2 pelo percentual do CDF de 21,36%.

PERFUME 3

P=CV+DV+CDF+L

100% = 62,00 + 39,33% + 21,36% + 30%
100% - 39,33% - 21,36% - 30% = 62,00
9,31% = 62,00

100% =P

9,31 P =6.200,00

P =6.200,00/ 9,31

P = 665,95 (sugestao de preco de venda)

Demonstrativo do Preco Demonstrativo da Receita
R$ % R$ %
Preco 665,95 100,00% Receita 40.000,00 100,00%
(-) bV 261,92 39,33% (-) bV 15.732,00 39,33%
(-)cv 62,00 9,31% (-)cv 3.724,00 9,31%
(=) MgC 342,03 51,36% (=) MgC 20.544,00 51,36%
(-) CDF 142,25 21,36% (-) CDF 8.544,00 |  21,36%
(=) Lucro 199,78 30,00% (=) Lucro 12.000,00 30,00%

No demonstrativo da receita, foi preciso partir do faturamento estimado de
R$40.000,00. Para encontrar o CV em R$ foi necessario utilizar o percentual de 9,31% do
demonstrativo do preco, e para obter o valor multiplicar o faturamento pelo percentual do
CV. Mesma situacao para encontrar do CDF em valor, multiplicando o faturamento do
perfume 3 pelo percentual do CDF de 21,36%.

FATURAMENTO GLOBAL | Receita de Venda dos 3 Perfumes

[

Demonstrativo GLOBAL da Receita
R$ %
Receita 185.000,00 100,00%
(-) bV 72.760,50 39,33%
() CcV 28.723,50 15,53%
(=) MgC 83.516,00 45,14%
(-) CDF 39.525,00 21,36%
(=) Lucro 43.991,00 23,78%

A receita é a somatéria dos faturamentos dos trés perfumes. O percentual da
DV é representado pelos 39,33% de impostos e comissdo. O CVem R$ é a
somatoria do CV dos trés perfumes, e o percentual encontrado dividindo-se o CV
em R$ pela Receita. O CDF total é a somatdria de todos os gastos fixos, dos
Demonstrativos da Receita dos 3 perfumes. Nota-se que no demonstrativo global,
o lucro liquido final é de 23,78%, representando a média ponderada dos

lucros de 20% do perfume 1, 25% do perfume 2 e 30% do perfume 3.
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ATENCAO () Caso o preco de venda encontrado seja maior que os
praticados pelos concorrentes, deve-se considerar 0 que sua empresa
esta oferecendo de maior valor agregado, ou identificar os itens do preco
que podem ser reduzidos para a obtengcao de um pregco mais em conta.

Utilizando o Markup

b
~ 6.° passo
{

Talvez vocé ja tenha feito ou ouvido falar que, para calcular o preco de venda, boa
parte dos empresarios considera o prego de compra do produto e multiplica por 2, ou
aplica uma margem de 100% sobre este custo. Esse 2 ou 0 100% é o proprio markup.

Sendo assim, além do método abordado anteriormente, o preco de venda
de um produto ou servigco também pode ser obtido por meio do markup,
que é um indice/coeficiente multiplicador ou divisor aplicado sobre o custo
de um produto ou de um servigco para que se forme o preco de venda,
adicionando-se ao custo unitario do bem uma determinada margem de
lucro bruto.

Este coeficiente € composto pelos custos e despesas fixos, pelos custos e despesas variaveis e pela
margem de lucro liquido desejada, e sera multiplicado pelo preco de custo (custo variavel) para
definicao do prego de venda.

Este formato de precificagéo baseado no custo é bastante utilizado pela facilidade de se obter o
preco de venda. E importante falarmos que é possivel trabalhar com mais de um markup por produto,
de acordo com o lucro que se deseja na venda.

Podemos calcular o coeficiente do markup multiplicador e do markup divisor, sendo
que ambos possuem a mesma finalidade e levardao para a mesma sugestao de preco de
venda. Para o multiplicador, na obtencéo do prego de venda, sobre o custo variavel
multiplica-se o markup.

Markup multiplicador: Preco de Venda (P) + Preco de Custo (CV)
Markup divisor: Preco de Custo (CV) + Preco de Venda (P)
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Para exemplificar, consideremos o preco de venda (181,25) e o custo variavel (35,00) do
Perfume 1 tratado no “Passo 5” deste e-book.

Markup multiplicador: 181,25 + 35,00
Markup divisor: 35,00 + 181,25

5,18
0,1931

Neste exemplo, caso o fornecedor alterasse seu preco de 35,00 para 40,00 a unidade do
Perfume 1 (que neste caso seria o novo CV), para encontrar o prego de venda bastaria
multiplicar 40,00 pelo markup de 5,18, que resultaria num novo pre¢o de venda de
207,20. Caso se prefira utilizar o markup multiplicador, basta dividir 40,00 pelo 0,1931,
resultando em 207,15 (a diferenga do preco encontrado pelo markup multiplicador para o
divisor se da por conta dos arredondamentos).

Importante ficar claro que, para este exemplo da empresa de revenda de perfumes, caso
se desejasse utilizar o mesmo markup (5,18 ou 0,1931) para todos os produtos, os
precos de venda resultantes seriam obtidos considerando um lucro liquido de 20% para
todos, uma vez que o markup utilizado foi calculado para um produto que, na sua
formacao do preco de venda, foi utilizado este percentual de lucro liquido.

ATENCAO (=) Apés o calculo do markup, para a sua utilizagio na precificagio
dos produtos da empresa, a margem de lucro liquido que estara por tras deste
coeficiente encontrado sera verdadeira apenas se as demais variaveis da
empresa (DV - despesas variaveis, CDF - custos e despesas fixos e L — margem de
lucro liquido) se mantiverem inalteradas. Caso alguma destas sofra alteracao,
sera encontrado um novo preco de venda e, consequentemente, devera ser
calculado um novo markup.

> Sobre os precos de servicos

Simulando diretamente na tabela

Para o processo de formacdo de preco de

servicos, o ideal é que se faca a simulacao

diretamente na tabela de preco, partindo

do preco desejado e calculando os demais
itens que o compodem.




Ja tratamos anteriormente que o preco de venda de um produto ou
servico prestado sera obtido mediante a expressao:

P=CV+DV+CDF+L

Onde:

P- Preco de Venda (sempre 100%)

CV - Custo Variavel (sempre em reais)

DV - Despesa Variavel (sempre em porcentagem)
CDF - Custos e Despesas Fixos (idealmente em porcentagem);
L- Lucro Liquido (em porcentagem ou reais)

Ocorre que, em muitos casos de prestacao de servicos, a margem de lucro liquido (L) é a parte da
precificagdo que apresentara o maior peso, por se tratar de venda de conhecimento. Nesse caso, pode
ser que a somatéria dos percentuais (DV, CDF e L) possa ultrapassar 100%, quando no final o precgo
sera os 100%.

Sendo assim, para o processo de formacao de preco de servicos, o ideal é que se
faca a simulacao diretamente na tabela de preco, partindo do pre¢o desejado e
calculando os demais itens que o compodem.

Suponhamos que se deseje vender um servigo por 100,00, e que a empresa pague 12% a titulo de

impostos sobre vendas e comissao de vendedores (DV). Foi identificado que os custos variaveis
(insumos dos servigos) sao de 15,00 e os
custos e despesas fixos (CDF)
representam 35% do faturamento do més;
vamos verificar qual seria o lucro liquido
para este prego de venda do servigo:

ol

.

Ou seja, para um preco de venda do servigco de 100,00, calculando os demais itens tanto em valor
quanto em porcentagem, chegamos num lucro liquido de 38,00, representando 38% do preco de

venda.
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Preco de Venda do SERVICO
R$ %

Preco 100,00 100,00%
(-) DV 12,00 12,00%
() cV 15,00 15,00%
(=) MgC 73,00 73,00%
(-) CDF 35,00 35,00%
(=) Lucro 38,00 38%




» Consideracoes
Finais

Conforme ja comentamos anteriormente,
a estrutura de formacao de precos de
venda como foi visto servira para a
industria, comércio e prestadoras de
servicos; 0 que mudara sera o peso de
cada um dos itens que compodem a
estrutura do processo de formacdo do

preco de venda. '

Os métodos de precificacao tratados neste e-book resultam em precos de venda
sugeridos, tanto para os produtos quanto para os servicos.

Nao se deve descartar os precos praticados pelo mercado, sob o risco
de se inviabilizar a venda por se trabalhar com precos superiores aqueles
que os clientes estao dispostos a pagar, ou que os concorrentes estao
praticando.

Espero que este conteudo lhe tenha sido util; talvez vocé ja venha precificando seus produtos e
servigos da forma indicada e este material Ihe tenha reforgado os conceitos e tratativas ideais para este
processo tao importante na empresa. Mas vocé pode ter identificado ainda que necessita revisar este
processo, quer seja se estiver cobrando um prego que nao seja sustentavel para seu negocio, quer seja
se estiver superestimando os precos, o que tem deixado seus produtos e servigos sem competitividade.

PARABENS
por ter chegado até aqui!

Agora,
maos a obra!
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Que tal praticar?

Se vocé chegou até aqui, tenho um presente para vocé!
Acesse o site pelo QRCode ou pelo link abaixo:

www.mentup.com.br/presente
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