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CONHECENDO OS
CUSTOS DO NEGOCIO

Este e-book tem o propdsito de facilitar o dia-a-dia
do seu negdcio na determinacgao do preco de venda.
Para isso conhecer os custos da empresa sao de
grande importancia na tomada de decisoes. Nao ter
informacoes sobre custos ameaca a estabilidade
econdmico-financeira e o crescimento da empresa.

Auséncia de
Informacgoes
de Custo

Precos Desconhecimento
Fixados dos Custos das
sem Base Atividades

Desconhecimento
do Lucro

Menor Lucro e
Rentabilidade

Perda de Venda
Diminuicao da
Lucratividade
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1.1- CONHECENDO

OS CUSTOS DO NEGOCIO

NAO APURAR CORRETAMENTE
0S CUSTOS DO NEGOCIO
PROVOCA AS SEGUINTES
CONSEQUENCIAS:

Desconhecimento da rentabilidade por produto
1 e do lucro da empresa, o gue pode causar ma

aplicacao do capital de giro em estoques, material,
produtos ou em crédito de venda de mercadorias nao
rentaveis;

de precos muito elevados e, conseguentemente,
perda nas vendas ou precos muito baixos, o que
diminui a lucratividade;

2 Precos fixados sem base, o que induz a pratica

se refere a varios setores de atividade.

3Desconhecimento dos custos da empresa no que

Aplicando a metodologia aqui proposta o
empresario tera uma determinacao do preco de
venda com precisao. Além disso, reunira dados
sobre a empresa suficientes para estabelecer:
ESTRATEGIAS DE RACIONALIZACAO DE CUSTOS;

ESTRATEGIAS DE NEGOCIAGCAO COM CLIENTES
FORNECEDORES;

ESTRATEGIAS DE EXPANSAO;

ESTRATEGIAS DE FORTALECIMENTO SETORIAL.
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PRINCIPAIS CONCEITOS
RELACIONADOS
AOS CUSTOS

A) GASTOS == sacrificio financeiro

para obter bens ou servigos, representado
pela entrega ou promessa de entrega de
ativos. Ex.: compra de matéria-prima, gastos
com mao de obra, gastos com honorarios da
diretoria, compra de im0dveis etc.

B) INVEST'MENTO == despesas

realizadas pela empresa com o objetivo

de aumentar a receita da instituicao. Ex.:

a matéria-prima € um gasto contabilizado
temporariamente como investimento
circulante; a maquina € um gasto que se
transforma num investimento permanente.

E) DESEMBOLSO == pagamento

C) CUSTOS — gastos relativos a resultante da aquisicao do bem ou servigo.
bens e servicos utilizados na producao de

outros bens e servicos. F) PERDA —tcm oy servico

consumido de forma anormal e involuntaria;

D) DESPESAS — bens ou Servicos nao se confunde com a despesa nem

- : - r r risti
consumidos direta ou indiretamente para a como C?Zt%po .sualcatac.ted S(;[ cade
~ . normali involuntariedade.
obtencao de receitas. anormatidade € Invo
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CLASSIFICACAO
DOS CUSTOS

CUSTOS DIRETOS:

relacionam-se e sao apropriados diretamente a cada unidade do produto.

CUSTOS INDIRETOS:

nao estao associados e nao sao apropriados diretamente a cada unidade do produto.

CUSTOS FIXO0S:

nao variam direta e proporcionalmente as quantidades produzidas ou vendidas.

CUSTOS VARIAVEIS:

variam direta e proporcionalmente as quantidades produzidas ou vendidas.

FILOSOFIA DE APROPRIACAO:

custeio direto e custeio indireto

No custeio direto o procedimento é fazer com gque cada produto so6 receba o custo que pode
ser identificado diretamente com o produto. Ja o custeio indireto é considerado como custo
da empresa, portanto nao deve ir para o produto.
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IMPORTANCIA
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VOCE FAZ A CALCULO DO
DIFERENCA PRECO DE VENDA

Oferecer “aquele algo mais” Calcular o precgo de venda nao € dobrar ou

é um dos principais desafios triplicar o custo de fabricagao do produto.
do mundo dos negdcios, No fim do més, o caixa estara com dinheiro
pois é imprescindivel atrair e por isso pensa-se logo que esta tendo

a preferéncia dos clientes. O lucro. Essa é uma falsa impressao de lucro.
primeiro passo é ter precos Trata-se de uma visao equivocada e mesmo
competitivos. suicida porque seu capital pode estar sendo

corroido pelo negdcio.

N
O

Dez perguntas que podem ser respondidas pela precificagao:

1.

© ® N & @ r W N

—
©

SERA QUE REALMENTE SUA EMPRESA ESTA TENDO LUCRO?
QUAL O VALOR REAL DE SEU PRODUTO?

COMO VENDER BARATO SEM PERDER DINHEIRO?

VOCE REALMENTE SABE QUAIS 0S CUSTOS DE SUA EMPRESA?
QUAL 0 FATURAMENTO MiNIMO PARA QUE NAO HAJA PREJUIZO?
ATE QUANTO VOCE PODE DAR UM DESCONTO?

0 QUE FAZER PARA VENCER A CONCORRENCIA?

COMO GANHAR A PREFERENCIA DO SEU NICHO DE MERCADO?

QUAL A MARGEM QUE SE DEVE PRATICAR?

QUAL OU QUAIS PRODUTOS MAIS CONTRIBUEM PARA O RESULTADO DA EMPRESA?
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FORMANDO O
PRECO DE VENDA

1° PASSO: 2° PASSO:

calculo do custo determinacao do
direto do produto indice de marcacao
de preco
MARCACAO DE PRECO

Fator pelo qual o custo do produto deve ser
multiplicado para obtencao do preco de venda.
Esse indice é encontrando com a apuracao dos
custos de venda e da margem de contribuigcao
(cobertura dos custos fixos e lucro).

3° PASSO:

definicao do preco
de venda

O

0 QUE SAO
CUSTOS
DE VENDA?

Sao percentuais que incidem
sobre preco de venda, tais
como: impostos sobre vendas
(ICMS, PIS, Cofins etc.),
comissao de vendas etc.

1500 — 200
500 — 300
200 — 200
700 — 300
300 — 300
3200 2300

[\
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5.1- O QUE E MARGEM
DE CONTRIBUICAO

E o valor gerado por cada produto quando vendido para
cobrir os custos indiretos da empresa; e gerar lucro,
depois de cobrir todos os custos indiretos.

FATORES QUE INFLUEM NA
MARGEM DE CONTRIBUICAO

NIVEL DE PROCURA:
quanto maior a procura pelo
produto maior a margem de
contribui¢cao a ser utilizada.

PERECIVIDADE:
quanto menor o prazo de
vencimento do produto
menor a margem.

NIVEL DE OFERTA:
guanto maior a oferta do
produto menor a margem
de contribuicao.

CUSTOS FIXO0S:

exceto o custo direto do
produto e os custos de
venda, tém influéncia sobre
a margem de contribuicao.

UIA DE GESTAO DE PRECOS (-]
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GIRO DE VENDA:

quanto tempo o produto
demora para ser vendido:

se o giro for rapido, menor a
margem de contribuicao, e, se
for lento, maior a margem.

FATURAMENTO
MENSAL.:

0 somatorio da venda de todas
as mercadorias é referéncia
para definicao da margem

de contribuicao.

CALCULA-SE 0 iNDICE
DE MARCAGAO DE
PRECO (IM) UTILIZANDO
A SEGUINTE FORMULA:

1
————x10
100 - (CV% + MC%)

2001

IM = indice de marcag&o de Preco
CV% = Custos Variaveis de Venda
MC% = Margem de Contribui¢ao
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5.2 - MARCACAO
DE PRECO

A VISTA

CustQ Direto do Produto multiplicado
pelo Indice de Marcagao de Preco.

PVv=CPXIM

A PRAZO

E necessario estipular uma

taxa mensal de juros. Utilize
preferencialmente a taxa de inflacao
prevista para os préximos periodos.
N3ao utilize taxa de juros como
desconto de duplicata, cheque especial
ou empréstimos.

Custo Financeiro para o prazo entre as
prestacoes (CFl)

CFl=(1+1/100)

ONDE:
i = taxa de juros mensal
p = prazo entre as prestacoes
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POLITICAS E
ESTRATEGIAS DE
PRECIFICACAO

Antes de escolher o método de precificacao, defina qual a politica de precos

a ser adotada pela empresa. Essa politica deve observar:

A) 0S PRECOS DEVEM VISAR A MAXIMIZAGAO DO LUCRO PARA TODOS 0S PRODUTOS;

B) 0S PRECOS DEVEM SER ADAPTADOS E INDIVIDUALIZADOS;

C) 0S PRECOS DEVEM SER ESTABELECIDOS PARA PROMOVER 0 BEM-ESTAR DA EMPRESA

D) A POLITICA DEVE SER FLEXIVEL PARA FAZER FACE AS MUDANCAS NAS CONDICOES ECONOMICAS.

\v/
|
OBJETIVOS DA -
POLITICA DE PRECO
PENETRA(;AO NO MERCADO

Estabelecer precos relativamente baixos quando comparados com o custo do produto.

PRECO DA EXCLUSIVIDADE (SKIMMING)

Definir preco do produto exclusivo elevado, obtendo uma margem de lucro superior.

RECUPERACAO DE CAIXA

Minimizar riscos através da recuperacao do investimento o mais rapido possivel, tirando
vantagem da novidade existente no produto.

MAXIMIZACAO DOS RESULTADOS

Compor margens gue gerem maior volume de vendas e maximizar lucro.

PROMOCAO DE PRODUTOS/SERVICOS

Estabelecer precos promocionais visando a um determinado volume de vendas.

PRECO/QUALIDADE

Estabelecer precos em fungao de uma qualidade superior. Qualidade = eficiéncia nos servicos,
atendimento, durabilidade, desempenho, utilidade, entrega, pagamento, garantia, entre outras.

PRECO/OPORTUNIDADE

Estabelecer precos em funcao da oportunidade da venda, estacao, moda etc.
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6.1 - POLITICA
DE PRECO

O objetivo da politica de preco é valorizar
percepcao e atender a conveniéncia do cliente,
destacando-se 0s seguintes fatores:

QUALIDADE
VARIEDADE DE PROCESSO:

DE PRODUTOS: atendimento, circulacao/layout e
novidades e exclusividade. comunicacao/pos-venda.

QUALIDADE

0y @

LOCALIZACAO: PROMOCOES

acesso e estacionamento.

AMBIENTE:
manutencao, seguranca,
musica ambiente, iluminacao,
higiene do local, higiene dos
funcionarios, ar-condicionado,
local para sentar.
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6.2 - POLITICA _
DE COMERCIALIZACAO

ADEQUACAO DE PRECOS

E fundamental adequar os precos dos produtos conforme o valor percebido
pelo mercado, de acordo com os seguintes critérios:

A
&

a SEPARACAO POR LINHA DE PRODUTOS

Ex.. produtos de primeira e segunda linha com versoes mais
caras e versoes mais baratas.

9 DISPONIBILIDADE CONTROLADA

Apresentacao seletiva dos produtos e seus pregcos somente
para grupos aos quais se destinam. Exemplos de estratégias:

CUPONAGEM CATALOGO POR ADEQUAGAO POR RESTRICOES NO
comunicar corte de MALA DIRETA AREA GEOGRAFICA  PONTO DE VENDA
precos para publico com base na desde que as alguns precos sé
selecionado. informacao sobre diferenca de preco vigoram em certos

vendas anteriores, de um mercado nao lugares.

adequar pre¢os por influencie outro, é

meio de catalogos. uma boa pratica para

adequar precos.

e SEPARACAO POR e SEPARAGCAO POR CARACTERISTICAS DA
CARACTERISTICAS TRANSACAO
DOS COMPRADORES X
Dividir o mercado em grupos COMPRAS COM ANTECEDENCIA. Ex.: passagens aéreas.
com diferentes capacidades POR VOLUME DE COMPRA

di icao d (
OU cISposieac de pagar peto PRECOS COMDESCONTO - a politica de precos com desconto

roduto/servigo. . . . .
P ) 'C_ & muito utilizada e pode tomar muitas formas diferentes:
Por faixa etaria - Desconto linear: fixado para toda linha de produtos
Frequéncia das compras - Desconto por quantidade

- Desconto extensivo: uma segunda pessoa paga menos

Por tipo de instituicao i :
que uma primeira, que pagou o preco integral.

Capacidade de pagamento
PRECOS POR PACOTE DE PRODUTOS.
1 Ex.. empresa que vende computador e 0 monitor juntos ou

separados.
- Pacote puro: produto nao pode ser vendido separado.

- Reembolso de vendas: calculado sobre o total anual de

< - Pacotes mistos: pacote ou produto individual sao postos a venda.

”H vendas de qualquer um dos produtos da empresa.
nlll
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SUPORTE DO SEBRAE/CE

« Analise e Planejamento Financeiro

« Contabilidade na Prética da Gestao

» Formacao do Preco de Venda

» Gestao das Financas Pessoais Para
Empreendedores

 Gestao do Capital de Giro e Fluxo de Caixa
« Planejamento e Controles Financeiros
* Gestao de Indicadores e Resultados -
Workshop de Financas

« Gestao Financeira - Intermediario

e Tributacao Empresarial

 Gestao de Estoques

* Online - Como captar recursos para o seu
negocio

¢ Online - Como Controlar o Fluxo de Caixa
 Online - Como Definir o Preco de Vendas

¢ Online - Como Encontrar Bons Fornecedores

» Como Reduzir Custos e Despesas

« Formacao do Preco de Venda

 Separando as Contas Pessoais das Contas do
Negdcio

» Sebrae Mais Educacao Financeira

« SEI Desenvolver Fluxo de Caixa

« SEI Gerir Capital de Giro

» Sebrae Mais Anélise Financeira

» Gestao das Financas Pessoais Para
Empreendedores

* Controlar meu Dinheiro No Campo

* Custos para produzir no Campo

» Orientacao sobre Acesso a Financiamento
para Comecar Bem

» Como Controlar o Fluxo de Caixa

» Como Definir Preco de Venda

* Analise de Custos — Complexidade Alta

* Analise de Custos - Complexidade Basica

* Analise de Custos - Complexidade
Intermediaria

« Controles Financeiros - Complexidade Alta

« Controles Financeiros - Complexidade Basica
« Controles Financeiros - Complexidade
Intermediaria

« Estudo de Viabilidade Econémica -
Complexidade Basica

* Estudo Viabilidade Econémico-Financeira -
Complexidade Intermediaria

* Estudo Viabilidade Econémico-Financeiro -
Complexidade Alta

* Fluxo de Caixa - Complexidade Basica

* Fluxo de Caixa - Complexidade Intermediaria
« Formacao de Preco - Complexidade
Intermediaria

« Formacao do Preco de Vanda - Complexidade
Basica

« Planejamento Financeiro - Complexidade
Basica

« Planejamento Financeiro - Complexidade
Intermediaria

* Projeto de Viabilidade para Acesso ao Crédito
 Consultoria - Sebrae Mais Orientacoes em
Compras e Estoques

» Consultoria - Sebrae Mais Orientacoes
Financeiras.

» Consultoria em Gestao - Financas -
Indicadores de desempenho econémico-
financeiros

» Consultoria em Gestao - Financas - Custos e
formacao de preco

» Consultoria em Gestao - Financas - Gestao de
compras e estoques

www.ce.sebrae.com.br
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