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1. INTRODUGAO

A revolucdo dos servicos na economia mundial, e até mesmo na
nacional, estd em andamento e ganha cada vez mais forga, desempenhando
um importante papel econémico-social, tanto para quem consome produtos ou
servicos, quanto para aquele que o vende ou presta. E, uma das mais
importantes decisdes de qualquer empresa é fixar corretamente os precos dos
produtos ou dos servigcos, de forma a manter o equilibrio beneficio custo, sendo
que num mercado competitivo os precos sdo formados pela Lei da Oferta e
Procura. Levando em consideracdo a analise e decisdao ndo mais atende as
necessidades que a competitividade trouxe, principalmente em periodos
recessivos e de crise, quando a demanda cai de forma relevante, passando a
dominar o ambiente a chamada "briga de pregos", fato que permite, por
exemplo, a existéncia de duas empresas com a mesma estrutura fisica e de

recursos financeiros, praticando pregos muito diferentes.

Para alguns autores a formagdo do prego de venda consistiria na

verdadeira arte do negdcio.
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2. FORMAGAO DO PREGO DE VENDA

O preco de venda, em qualquer setor produtivo (quer seja de bens
materiais ou intangiveis), ainda é um dos principais elementos de diferenciagao
e de competitividade. Por isso, destaca-se a necessidade de se conhecer
perfeitamente os custos para que se possa calcular um pregco de venda
adequado ao mercado, sendo assim a empresa deve manter um sistema de

monitoracao constante do mercado.

O preco ideal de venda é aquele que cobre os custos do produto ou
servigo e ainda proporciona o retorno desejado pela empresa, sendo assim ela
avalia se seu preco ideal de venda é compativel com aquele vigente no

mercado.

O método abrangente na formagéo de pregos consiste na aplicagao de
um percentual (Mark-up) sobre o custo de produgao ou operacao. O percentual
de Mark-up é geralmente aplicado sem um embasamento mais profundo. Pode
ser uma imitacado do lider setorial, decisdo administrativa, tradicdo e etc. Esse
procedimento acarreta uma rentabilidade efetiva menor ou maior do que a

acreditada.
Equacao do Preco:

PVv=CP+CV+MC

LEGENDA:
PV = Preco de Venda CP = Custo de Producao
CV = Custo Variavel de Venda MC = Margem de Contribuicao

IMPORTANTE: A grande dificuldade em se montar o prego de venda é
que tanto a MC como os CV incidem sobre o préprio preco de venda e nao

sobre os custos.

(*) O IPI € um dos poucos impostos que incidem sobre o prego total

das mercadorias.
FORMACAO DO PRECO DE VENDAS — MARK UP
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2.1. Areas de Influéncia Direta do Prego de Venda

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
precos menores; na gestdo dos estoques; a eficiéncia nos processos
produtivos; as politicas na formacdo dos precos; os procedimentos para a
colocagao dos produtos no mercado e a geréncia dos recursos financeiros, séo
elementos/processos/atividades que, se ndo agregam valor sob a dtica do
cliente, também nao deveria impactar negativamente os resultados. Este
impacto negativo fara com que as empresas tentem obter mais recursos
(lucros) através das operagcbes comerciais, fato que podera influenciar na
busca de vantagem competitiva através de pregos considerados baixos para o

mercado que atua.
2.2. 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 servico, a disposicdo do mercado, até a
transferéncia da propriedade e da posse destes, incluindo o lucro desejado ou
possivel. Estes gastos normalmente incluem a aquisicdo 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:
preco de venda, custo, despesas variaveis, despesas fixas e margem de lucro.
Até decorrente da quantidade de estudos sobre o tema, o custo pode ser o
principal elemento que impacta a formacéo do preco de venda, por isso no item

6 sera realizada a analise deste.

Despesas variaveis sdo entendidas como os gastos decorrentes das
vendas. Por exemplo: tributos diretos e indiretos, comissdes, fretes,
propagandas etc. Despesas fixas sdo conceituadas como os gastos que
obrigatoriamente existirdo, mesmo que nao haja vendas. Por exemplo: alugueis
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das edificagdes, parte fixa dos salarios dos vendedores, remuneracdo dos

sécios gerentes, salarios administrativos etc.

Margem de lucro € o valor que a empresa entende ser suficiente para
atender as seguintes finalidades: remuneragcdo do capital investido,
reinvestimento na prépria empresa, outros investimentos de curto e longo
prazo, distribuicdo aos socios e empregados, a remuneragado pelo risco do
empreendimento, e também para compor o patrimdénio da empresa.
Normalmente apenas os socios, ou a alta administracdo, 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 oticas e formas de

influéncias.

2.3. Métodos de Custeio

Os métodos de custeio objetivam identificar os gastos inerentes ao
processo produtivo, acumulando-os de forma organizada aos produtos. Estes
custos podem ser aplicados a diferentes objetos tais como: produtos,
departamentos, atividades, processos, ordem de producdo, ou outras formas

que o gestor possa demonstrar interesse.

Os métodos existentes sdo: pleno, absorcdo, variavel/direto e por

atividade.

O custeio pleno, ou integral, é aquele que se caracteriza pela

apropriagao de todos os custos e despesas aos objetos.

O custeio por absorgdo objetiva a apropriacdo de todos os gastos
decorrentes somente do processo produtivo aos produtos, identificando os

fixos, variaveis, diretos e indiretos.

O custeio variavel, ou direto, tem o propdsito de alocar aos produtos
somente os custos identificados como variaveis, normalmente compostos pela

matéria-prima e a mao-de-obra direta, consumidos no processo produtivo.

O Custeio Baseado em Atividades (ABC - Activity Basead Costing)
procura identificar quais os custos das atividades e ndao dos produtos, pois

defende a optica de que os produtos consomem atividades e, sdo estas
FORMACAO DO PRECO DE VENDAS — MARK UP



ADMINISTRACAO FINANCEIRA E ORCAMENTARIA — PROF: HEBER LAVOR MOREIRA 5
atividades, e nao os produtos, que consomem recursos. Além desses métodos,

na formacdo de preco de venda também s&o utilizados os custos de
transferéncias e os valores praticados no mercado. Os custos de transferéncias
sao aqueles utilizados nos relacionamentos entre as areas de responsabilidade
existentes nas empresas. Ja os valores de mercado sao aqueles praticados por

outras empresas do mesmo ramo.
3. MARK - UP

E & margem da receita de vendas (faturamento) sobre os custos diretos
de produgédo. Essa margem deve ser tal que permita a empresa cobrir os
custos diretos (ou variaveis), os custos fixos e a parcela desejada de lucro da
empresa. Em outra linguagem, Mark-up é um indice aplicado sobre o custo de
um bem ou servico para formacao do preco de venda. Tem por finalidade cobrir
os fatores, como tributagdo sobre vendas (ICMS, IPI, PIS, Cofins ou Simples),
percentuais, incidentes sobre o preco de venda, despesas administrativas,

fixas, custos indiretos de producéo fixos e margem de lucro.

Para se chegar ao prego a ser praticado, muitas vezes pode-se
empregar o Mark-up, do inglés marca acima, indice que, aplicado sobre os
gastos de determinado bem ou servigo, permite a obtengédo do preco de venda.
Genericamente o mark-up pode ser empregado de diferentes formas: sobre o

custo variavel, sobre os gastos variaveis e sobre os gastos integrais.
3.1. Formula do Mark Up

Como todos os percentuais incidem sobre o preco de venda e nao
temos o preco, se faz necessario o uso de uma férmula matematica. (Regra de

trés simples).

Mark-up = 1/(1 — soma %)

Mark up = 1/(1 — 0,6071)
Mark up = 1/0,3929

Mark up = 2,54518 (sem IPI)
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Para encontrarmos o Mark up com IPI,

basta acrescentarmos o percentual do IPlI no Mark up encontrado: 2,54518 *
1,15 = 2,9231 (O IPI é calculado sobre o pre¢o). O Mark up encontrado é para
um preco a prazo, 30 dias. Se multiplicarmos o valor do custo pelo Mark up

encontraremos o preco de venda. Lucros Acumulados 4.473.112

Existem duas formas para utilizacdo do
Mark-up: Divisor ou Multiplicador. Independentemente de qual modo é utilizado,
o valor do preco de venda sera igual. Quando os pregos de venda utilizam o
custo como base de sua formagéo, o objetivo passa a ser a definigdo de um

mark-up divisor ou multiplicador.
3.2. Formacao do Preco de Venda pelo Mark Up

Uma forma eficiente de alocagao dos recursos fixos e do lucro seria
através do mark-up, que é uma margem fixa que incide sobre o custo variavel,
proporcionando o preco final de venda. O autor completa dizendo que esse
modelo parte do pressuposto de que as firmas conhecem melhor seus custos
de producao de bens do que a demanda do servigo, razao pela qual o preco do

produto é fixado a partir de uma margem sobre os custos diretos de producéo.

O mark-up nao deve ser confundido com o lucro da empresa, uma vez
que ele incide somente sobre o custo variavel, ou seja, uma parte dele,
portanto, destina-se a cobrir o custo fixo. Assim, a margem pode ser dividida
em dois componentes basicos: um destinado a cobrir o custo fixo e outro

representando o lucro.

A formacao de preco aplicado a taxa de marcacao é determinada pela
soma dos impostos mais as despesas com a estrutura da empresa mais custos

fixos e varidveis mais a margem de lucro que o empresario pretende.
Exemplo:
Construindo o Mark-up baseado nos seguintes dados
Vendas $ 30.000.000,00

Percentual das despesas operacionais sobre as vendas
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Despesas comerciais $ 14%

Despesas administrativas $ 7,6%
Custos financeiros $ 1,8%

Este mark-up serd com base no patriménio liquido. Imaginemos que
projetamos 15% de remuneragédo do capital investido, a taxa de imposto sera
projetada em 45%. Isso significa que a empresa esta projetando obter de

rentabilidade sobre as vendas de 27,27%.
Formula:
[(15 +(100 — 45%)]
15 + (565+100)
15+ 0,55 =27,27%
Patrimonio liquido $ 7.000.000,00
Rentabilidade sobre o capital investido 15%
Lucro a ser obtido ('$ 7.000.000,00 * 15% = $ 1.050.000,00
Taxa de imposto projetada em = 45%
Lucro projetado [$ 1.050.000,00 + ( 100 - 45)]
$1.050.000,00 + 0,55 = $ 1.909.090,91
Venda projetada = 100%
Margem de lucro projetada, $ 1.909.090,90 + $ 30.000.000, = 6,36%
Margem para o Mark-up = 6,36
Construindo o Mark-up

Vendas 100,00%
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Despesas comerciais 14,00%

Despesas administrativas 7,60%
Custos financeiros 1,80%

Margem do Mark-up 7,36%

Total das despesas e margem 30,76%
Participagcdo média

Vendas 100,00%

(-) Despesas e margemn (30,76%)

(-) Participacdo média 69,24%
Mark-up

= (100% da vendas + participagdo média) => 100 + 69,24 =
Mark-up = 1,4443

3.3. Mark Up Multiplicador

Em www.milenio.com.br/siqueira/Tr034.htm encontra-se uma matéria
de José Alberto Bonassoli, sobre Mark Up Multiplicador que € de grande valia,

sendo demonstrado a seguir:

Algumas empresas vem solicitando aos seus fornecedores, que estes
fornegam os seus pregos sem impostos. Vocé que esta lendo este artigo deve
estar pensando... "..ja aconteceu isto comigo..." se este & seu caso, preste
atengdo no nosso comentario, se nao for fique atento porque alguém pode

pedir para que vocé fornega um unico pre¢co sem impostos.

Em primeiro lugar € muito interessante sabermos qual o motivo que
leva o seu fornecedor a pedir os precos desta forma. Existe um sistema de
informatizacdo, que por ética profissional ndao poderemos revelar o nome, que
trabalha desta forma em uma de suas rotinas de gestdo de compras. Na hora
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da formatacido do pedido de compras, basta acrescentar o fator multiplicador

referente aos impostos, a regido ou a situagédo, pois 0 prego unico ja esta

cadastrado e sem os impostos.

Os impostos de que estamos falando é o ICMS e o IPl. Realmente
facilita muito o controle com esta forma de trabalho. Como néds temos,
variagdes no percentual do ICMS de acordo com as regides ou ainda quando a
venda for para consumidor final inscrito ou ainda quando é n&o inscrito no
cadastro do ICMS, as empresas acabam trabalhando com trés ou mais tabelas
de precgos. Nos sistemas de gestdo de compras o fator impostos, € sempre um
complicador, porque na hora de comparacdo de precos o sistema tem que

trabalhar sem os impostos.

"...6 mas eu estou fazendo umas continhas, e se eu tenho um prego de
venda onde o ICMS era 12%, quando eu aplico 7% ou 17, ndo consigo chegar
no meu prego de venda! O que eu fiz de errado?..." Se vocé fez estas contas e
nao conseguiu chegar nos pregos que vocé pratica de acordo com a regiao,
nao se preocupe, vocé acaba de descobrir a charada...”...como assim?..." Vocé
esta trabalhando com um prego para cada regido e a sua tabela de pregos tem
trés colunas uma para vendas com 7% de ICMS, uma para 12 % e outra para

17 ou 18%, depende do Estado que vocé esta sediado, estou certo?

"...6, vocé acertou, nés usamos um mark up multiplicador sobre o custo
de producdo ou aquisi¢do..."Vocé esta corretissimo, a quase totalidade das
empresas trabalham com esta metodologia, que até esta data vem sendo
usada como a forma mais coerente e correta de se encontrar o preco de venda.
Acontece que o nosso sistema tributario & bastante confuso, além da
diversidade de impostos, nds temos aqueles que incidem por dentro do preco e
aqueles que incidem sobre o prego. E ainda temos aqueles impostos que sao

calculados sobre os impostos que estao sobre o preco.

"...que loucura..." se vocé acha isto, experimente fazer uma pesquisa
sobre a base de célculo de alguns impostos, da para escrever um livro. Mas
veja bem, voltando ao pre¢co sem impostos, vocé realmente ndo consegue
retornar ao prego de vendas... vocé consegue sim chegar ao mesmo prego, da

mesma base. Eu explico: se vocé tem um preco onde o ICMS é 12%, vocé so
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conseguira retornar ao prego de venda original se vocé retornar o ICMS de

12%.

O 10B fez uma publicagdo em 05/93 no caderno "ICMS/IPI e Outros"
onde o autor demonstrou uma tabela de coeficientes. Nesta tabela é explicado
uma férmula para retirar o ICMS do preco do produto e acrescenta-la depois. O
autor explica também como encontrar um fator multiplicador no caso do IPI for

parte integrante da base de célculo do ICMS.

A tabela de coeficientes apresentada mostra cinco colunas, uma para o
IP1 que varia de 4 a 130% e outras quatro colunas o ICMS, na época 8,12,17 e
25%. Para encontrar o pre¢co de vendas com o ICMS e ICMS s/IPI, basta
localizar qual o IPI que incide sobre o produto e usar o multiplicador da coluna
do ICMS que se refere. Até ai tudo bem, mas acontece que a tabela foi
concebida para o uso de quatro precos sem impostos € ndo para o uso de um

preco unico...

"...Entao é ai que esta o problema.." se vocé chegou a esta concluséo,
vocé pode estar se perguntado... "Sera que o meu cliente viu isto?..." Olha,
pode ser que sim e pode ser que ndo. E ainda temos a hipétese de que ele nao
entendeu. Temos ainda um pressuposto que pode ser mais grave. O seu
cliente viu, entendeu e esta pedindo um preco unico sem impostos, partindo de
uma base de ICMS menor para levar vantagem no prego. Se voceé fizer a conta
partindo de um ICMS de 7%, o seu prego de venda sera bem menor que o
praticado para as aliquotas de 12 e 17%. Dependendo da margem de

contribuicdo podera até dar prejuizo.

"...E 0 que eu fago entdo?.." Vamos a algumas explicagdes em primeiro
lugar. Para usar a tabela mencionada, vocé tera que ter em maos quatro
precos de vendas sem impostos, um para cada situagdo. Outro uso da tabela é
justamente quando vocé quer comparar pregcos de fornecedores diferentes, e
de regides diferentes. Neste caso apenas divida o preco de venda pelo fator da

tabela, dai é s6 comparar os pregos e ver que tem o mais em conta.

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
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a seguinte estrutura de preco de venda, de forma percentual tem-se o Quadro

01 a sequir:

[Quadro 01 — Formagao percentual do prego de
venda
Preco de Venda 100,00%
[[CMS 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 % - 4565 % = 10,5435

100

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

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 prego de venda.

O exemplo citado ndo 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 determinagdo de precos. 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 € aquele que se refere o valor futuro, ou de reposi¢ao, para
determinado periodo. O custo padrao € o valor estimado para um determinado
grau de eficiéncia, que podera ser um grau 6timo ou simplesmente normal.
Outro fator que impacta o custo unitario utilizado na formacdo do preco de

venda é acerca da metodologia utilizada.

Exemplo pratico:
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Obtengao do Mark-up divisor: otimiza-se a regra de trés simples, como

segue abaixo.

Supomos que compramos um produto para venda com custo de
R$1.000,00, sabemos que na venda temos ICMS 17%, PIS 0,65%, Cofins 3%,

comissdo de vendedores 4% mais a margem de lucro de 10%.
Usando a forma:

1(Y)

[1(X)-STP]

Onde, Y é incognita, STP é a soma dos percentuais do exemplo acima,

X é o preco que devemos descobrir.

Entao teremos:

= = = 1,53022
[1 - (34,65/100)] [1 - 0,3465] 0,6535

O Mark-up é igual a 1,53022 e multiplicando entdo o custo R$1.000,00,

ou seja, Mark-up x Custo, encontraremos o pre¢o de vendas. Entdo teremos:

R$1.000,00 x 1,53022 = 1.530,22, ou seja, o pregco de venda sera
R$1.530,22.

Para tirar a prova aplicamos os percentuais:

Preco de VeNda...........eeeveeiiicciieieee e R$1.530,22
ICMS 170ttt R$ 260,14
PIS 0,65%0. ..o R$ 9,96
COfiNS B%0..ueieiiiiiieet et s e R$ 45,90
COMISSOES 40 et R$ 61,21
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Margem LUCIO 10%.....cceueueeeeiiiiee e R$153,02

34,65% R$ 1.000,00
Obtengao do Mark-up multiplicador:

Neste caso sempre devemos partir de 100%, que é o custo de
aquisicdo da mercadoria no exemplo anterior, R$1.000,00 dos 100%. Subtrair
os percentuais, ICMS 17%, PIS 0,65%, Cofins 3%, comissdes 4% e margem de
lucro 10%, totalizando 34,65%.

Aplicando a formula teremos

100% 100%
= = 1,53022
100% - 34,65% 65,35%

Mark-up multiplicador é igual a 1,53022, multiplicado pelo prego de

custo, ou seja, Mark-up x Preco de custo, teremos o prego de venda.
R$1.000,00 x 1,53022 = R$1.530,22 que ¢ o preco de venda.
Analise:

Para os dois casos, Mark-up divisor e multiplicador, resta ao
empresario verificar no mercado se o preco de venda encontrado é o praticado
no mercado, e se sua estrutura empresarial ndo esta muito cara, inviabilizando

o preco de venda encontrado.

4. CONCLUSAO

Nestes tempos de busca constante da vantagem competitiva através
do prego de venda, as empresas ndo tém mais como fungédo apenas a geragao
de lucros e aumento de seu patriménio. Mas, sobretudo, um comprometimento
com o ambiente em que esta inserida, através das condi¢cbes de trabalho, de
transferéncia de recursos na forma de remuneragdes diversas, e outros

envolvimentos sociais.
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O fato de permitir a execugdao de atividades que apresentem

ineficiéncias nédo contribui para a redugado 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. Outra
informacéao prioritaria € o retorno que a venda de uma unidade podera trazer,

sobre a qual, talvez, também n&o tenha a seguranga necessaria.

Esta insegurangca normalmente decorre de decisbes tomadas de forma
empirica, baseadas em dados historicos ou avaliagdes 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 formacdo do preco de venda,
compreendidos pelos que exprimem a estrutura interna, e aqueles que
procuram entender os impactos que o ambiente provoca nas operaces da

empresa.

O sistema de custos que a empresa se utiliza devera estar
continuamente em andlise quanto ao 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.

A pesquisa sobre Mark-up apresentou de forma simplificada,
simulagdes que vem facilitar o entendimento do aluno na formacao do preco,

de suas vendas, bem como comparar seu preco com o mercado ao qual atua.

O dado apresentado também de forma simples facilita a analise da
formacdo do preco bem como da estrutura empresarial, ao ponto de tomar

medidas, se é viavel ou nao trabalhar com determinado produto.

FORMACAO DO PRECO DE VENDAS — MARK UP
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