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1. MARGEM DE CONTRIBUIÇÃO

O Sistema de Custeamento Direto oferece uma informação de alta relevância para a formação do preço de venda: a margem de contribuição. A margem de contribuição é a diferença entre o preço de venda unitário e o custo de vendas variável unitário. Denomina-se margem de contribuição, porque é o valor que sobra do preço de venda, que contribui para a cobertura dos custos e despesas fixos.

Exemplo:
	Receita bruta total do período (10.000 un x 5,00)
	50.000,00

	(-) Impostos incidentes sobre vendas

       ICMS 17% = 8.500,00

       Impostos Federais: PIS/Cofins/IPI (10%) = 13,65% = 6.825,00
	(15.325,00)

	(-) Custo Variável dos produtos vendidos = 10.000 x 2,50
	(25.000,00)

	 = Margem de Contribuição 
	9.675,00

	(-) Despesas fixas
	(2.000,00)

	(-) Custos Fixos
	(3.000,00)

	 = Lucro da empresa
	4.675,00


	R$ 9.675,00 / 10.000 un = 0,9675 (margem de contribuição unitária)


Esse valor R$ 0,9675 é quanto cada produto contribui para o pagamento das despesas e custos fixos da empresa.

A margem de contribuição pode ser apurada por cada produto fabricado e vendido, por setor, departamento, filial, etc.

1.1. ANÁLISE DA MARGEM DE CONTRIBUIÇÃO POR PRODUTO

O principal objetivo da Contabilidade de Custos é buscar informações úteis para a tomada de decisões. A análise da contribuição unitária por produto permitirá levantarmos importantes dados como:

a) Quais são os produtos mais lucrativos da empresa?

b) Qual é o produto ou serviço que mais contribui para a recuperação das despesas e custos fixos e, conseqüentemente para o lucro da empresa?

c) Quais são os produtos deficitários?

d) Quais os setores mais lucrativos?

e) Devemos parar de fabricar alguns produtos?

f) Devemos incrementar a fabricação de outros?

g) Devemos terceirizar algumas atividades?

h) Qual o valor de desconto que podemos dar sem prejudicar a margem de contribuição?

Exemplo de margem de contribuição por produto:

Para este exemplo, tomaremos como base que a empresa produz três diferentes produtos: “A”, “B”, “C”.

	PRODUTOS
	A
	B
	C

	Preço de venda de cada unidade
	900,00
	600,00
	400,00

	(-) Despesas variáveis por unidade:

     Comissão de vendedores 

     Impostos 

     Assistência Técnica
	(180,00)

50,00

100,00

30,00
	(90,00)

30,00

50,00

10,00
	(55,00)

20,00

30,00

5,00

	(-) Custos Variáveis de Produção

     Matéria-prima

     Materiais de embalagem

     Mão-de-obra direta
	(540,00)

290,00

30,00

220,00
	(310,00)

130,00

10,00

170,00
	(285,00)

115,00

10,00

160,00

	 = TOTAL DESPESAS E CUSTOS VARIÁVEIS
	720,00
	400,00
	340,00

	Margem de Contribuição em R$
	180,00
	200,00
	60,00

	Margem de Contribuição em %
	20,0%
	33,3%
	15,0%


Como fica demonstrado no quadro, o produto com a maior margem de contribuição é o “B” ,com 33,3%, ou seja, cada unidade vendida contribui com R$ 200,00 para custear os custos e despesas fixos. O produto “C” é o que tem a menor margem de contribuição. O produto “A”, apesar de ter o maior preço de venda, tem uma margem de contribuição menor que o produto “B”; cada unidade vendida contribui com os custos e despesas fixos em R$ 180,00.

2. PONTO DE EQUILÍBRIO

Ponto de Equilíbrio (break-even point) é o ponto exato em que  as receitas são iguais as despesas, ou seja, o lucro é igual a zero.

Existem várias abordagens do ponto de equilíbrio como veremos a seguir:

2.1. PONTO DE EQUILÍBRIO CONTÁBIL – PEC

O Ponto de Equilíbrio  Contábil – PEC de uma empresa é definido como o nível de operações necessárias para cobrir todas as despesas e os custos. Nessa situação, o lucro líquido contábil é igual a zero. Podemos definir de forma resumida que: PEC= volume de vendas no qual a receita total (RT) é igual às despesas totais mais os custos totais (DT + CT).

PEC é onde: RT = (DT + CT) ( Lucro = a zero

Despesas totais = despesas fixas mais despesas variáveis

Custos totais = custos fixos mais custos variáveis

Vejamos o seguinte exemplo de ponto de equilíbrio em uma empresa industrial:

· Capacidade de produção: 10.000 unidades

· Preço de venda de cada unidade = R$ 10,00

· Custo variável por unidade = R$ 5,00

· Custo fixo total = R$ 20.000,00

Lembrando que o ponto de equilíbrio é o montante onde as receitas totais se igualam aos custos totais mais as despesas totais, o cálculo é rapidamente feito da seguinte maneira:

Contribuição Marginal = Preço de venda Unitário (-) Custo variável Unitário

CM = 10,00 (-) 5,00 = 5,00

O valor  com que cada unidade produzida contribuirá para a cobertura dos custos fixos é R$ 5,00.

Se os custos fixos são de R$ 20.000,00, então a empresa deverá vender 4.000 unidades para cobrir todas as despesas e custos, ou seja, R$ 20.000,00 / 5,00 = 4.000.  Nesse ponto a receita total será igual ao custo total e o lucro será igual a zero. Quando a empresa operar acima desse nível, terá lucro; operando abaixo, terá prejuízo.

Abaixo segue o esquema para melhor entendimento:

	Receita total ( 4.000 un x 10,00)
	40.000,00

	(-) Custo variável ( 4.000 x 5,00)
	(20.000,00)

	 = Margem de Contribuição total
	20.000,00

	(-) Custos fixos
	(20.000,00)

	 =Lucro líquido
	0,00


O ponto de equilíbrio pode ser utilizado para:

· Determinar o volume de vendas necessárias para cobrir as despesas e custos fixos e variáveis;

· Facilitar a verificação da lucratividade da empresa, ou seja, se as vendas estão sendo suficientes para se atingir o lucro.

2.2. PONTO DE EQUILÍBRIO EM UNIDADES

A quantidade de vendas necessárias para o ponto de equilíbrio contábil, pode ser determinada através da fórmula:



 Despesas fixas + custos fixos

QPEC =    --------------------------------------------



Margem de contribuição unitária


Q = Quantidade necessária em unidades

Vamos a um exemplo:

Uma indústria vende cada unidade de seu produto a R$ 1.000,00. A margem de contribuição e o resto da estrutura são os seguintes:

	Preço de venda unitário
	1.000,00

	(-) Despesas variáveis por unidade
	(130,00)

	(-) Custos variáveis por unidade
	(470,00)

	 =  Margem de Contribuição Unitária
	400,00

	Despesas fixas
	300.000,00

	Custos fixos
	1.700.000,00

	Total das despesas e custos fixos
	2.000.000,00


Com esses dados, fica fácil saber quantas unidades precisam ser vendidas para que o resultado seja nulo.




  Despesas fixas + Custos fixos

QPEC = RT =    ----------------------------------------------






 Margem de contribuição unitária






R$ 2.000.000,00




    RT =    --------------------------   = 5.000 unidades






    R$ 400,00

TIRANDO A PROVA:

	Total das receitas = 5.000 un x R$ 1.000,00
	5.000.000,00

	(-) Total das despesas variáveis = 5.000 x 130,00
	(650.000,00)

	(-) Total dos custos variáveis = 5.000 x 470,00
	(2.350.000,00)

	= Margem de Contribuição total
	2.000.000,00

	(-) Total das despesas fixas
	(300.000,00)

	(-) Total dos custos fixos
	(1.700.000,00)

	 =  Resultado líquido
	0,00


2.3. PONTO DE EQUILÍBRIO EM VALOR

É o  valor necessário pelo  qual deve ser vendido o produto para que o lucro seja igual a zero, ou o resultado seja nulo, ou a receita seja igual a despesa mais os custos totais. Pode ser determinado pela fórmula:


Usando os mesmos valores do exemplo acima:

	Preço de venda unitário
	1.000,00

	(-) Despesas variáveis por unidade
	(130,00)

	(-) Custos variáveis por unidade
	(470,00)

	 =  Margem de Contribuição Unitária
	400,00

	Despesas fixas
	300.000,00

	Custos fixos
	1.700.000,00

	Total das despesas e custos fixos
	2.000.000,00


                            2.000.000,00

VPEC =    -----------------------------------

      


                              600,00     





1 -        ------------------






   1.000,00




                 2.000.000,00



VPEC =    ------------------------------------





       1 – 0,60 = 0,40






2.000.000,00



VPEC =     ------------------------------ =  R$ 5.000.000,00






     0,40

Como pode ser observado, o valor encontrado é o mesmo do primeiro quadro: apenas naquele tínhamos a quantidade que deveria ser vendida, multiplicado pelo preço de venda unitário. Neste exemplo, temos direto o valor pelo qual deverá ser vendido em R$.

2.4 - REPRESENTAÇÃO GRÁFICA DO PONTO DE EQUILÍBRIO




     R$





                                 Ponto de equilíbrio


R$ 5.000.000,00












Custos variáveis









              R$ 3.000.000

R$ 2.000.000,00





Custos fixos         

     R$ 2.000.000






        Volume (5.000 un)

2.5 - PONTO DE EQUILÍBRIO FINANCEIRO – PEF

O Ponto de Equilíbrio Contábil – PEC, representa o valor onde as despesas e os custos totais serão iguais às receitas totais. Porém, na maioria das empresas existem despesas que não são valores desembolsáveis, ou seja, não representam necessariamente uma saída de dinheiro, é o caso da depreciação de prédios, máquinas veículos, etc. Para obtenção do Ponto de Equilíbrio Financeiro – PEF, tais valores devem ser excluídos do total, ficando a fórmula para cálculo da seguinte maneira:

(despesas fixas + custos fixos) (-) (despesas e custos fixos que não representam desembolso financeiro)

PEF =  ------------------------------------------------------------------------------

Margem de Contribuição Unitária

Segundo OLIVEIRA e HERNANDEZ (2000), o Ponto de Equilíbrio Financeiro (PEF), é o nível de produção e vendas em que o saldo de caixa é igual a zero. Representa a quantidade de vendas necessárias para cobrir os gastos desembolsáveis tanto operacionais quanto não operacionais. No PEF, a empresa apresenta prejuízo contábil e saldo de caixa zero.

Usando os mesmos valores do exemplo anterior teremos:

Supondo que a empresa adquiriu uma máquina por R$ 4.000.000,00, porém, esta máquina sofre uma depreciação de 10% anual, ou seja, em dez anos estará totalmente depreciada. É normal lançarmos como despesa o montante de R$ 400.000,00 por ano. 

Sabemos que o total de despesas somou R$ 2.000.000,00 e a margem de contribuição unitária é R$ 400,00. Então, substituindo em nossa fórmula, teremos os seguintes valores: 
2.000.000 (-) 400.000

                      PEF =  ------------------------------------- = 4.000 unidades





     MCU = R$ 400

DEMONSTRAÇÃO DO RESULTADO











    R$

	Total das receitas = 4.000 un x R$ 1.000,00
	4.000.000,00

	(-) Despesas variáveis 4.000 x R$ 130,00
	  (520.000,00)

	(-) Custos variáveis = 4.000 x R$ 470,00
	(1.880.000,00)

	 = Margem de Contribuição total
	1.600.000,00

	(-) Despesas fixas
	(300.000,00)

	(-) Custos Fixos
	       (1.700.000,00)

	(+) Despesas e custos fixos não desembolsáveis
	400.000,00

	 = Resultado do  caixa
	0,00


2.6 - PONTO DE EQUILÍBRIO ECONÔMICO – PEE
O Ponto de Equilíbrio Econômico é o ponto exato onde as receitas totais são iguais aos custos e despesas totais, acrescidos de um lucro mínimo de retorno sobre o capital investido.

O PEE poderá ser calculado através da seguinte fórmula:

CF + Retorno desejado de lucro

                  PEE = ---------------------------------------------- = PEE em unidades
MCU

CF + Retorno desejado de lucro

                  PEE = ---------------------------------------------- = PEE em valor
CVU

                                           1 (-) -----------

PVU

MCU = Margem de Contribuição Unitária

CVU = Custo Variável Unitário

PVU = Preço de Venda Unitário

3 –  CALCULO DO RESULTADO COM O PLANEJAMENTO DE VENDAS

DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS

VENDAS  ................................                            30.000,00    ( 100%)

(-) Despesas Variáveis                                         3.081,00   (10,27%)

     a) Impostos – 8,77%                                         2.631,00

      b) Perdas com incobráveis                                 450,00

(-) Custo das Mercadorias Vendidas                 20.000,00   (66,67%)

= LUCRO BRUTO (valor de contribuição)           6.919,00   ( 23%)

(-) Despesas Fixas                                                  6.000,00   ( 20%)

= LUCRO                                                                     919,00   (3,06%)

3.1 - Calculo do Lucro Desejado

Supondo que o lucro apresentado acima de R$ 919,00 , conforme apurado acima, não é suficiente par atender a expectativa da empresa, ou seja, desejamos um lucro de R$ 1.500,00 mensais.

a) Quanto necessito vender para atingir o lucro desejado de R$ 1.500,00.

    - Calculo das vendas necessárias, cuja diferença deverá ocorrer na quantidade vendida.

	
	VALOR
	% PERCENTUAL

	Valor das Vendas
	
	 100%

	
	
	

	( -) despesas variáveis
	
	   10,27 %

	( -) custo das mercadorias
	
	   66,67%

	(- ) despesas fixas
	    6.000,00
	

	( -) lucro desejado
	    1.500,00
	

	
	
	

	TOTAL
	   7.500,00
	   23,06%


Para calcularmos o valor que precisamos vender : 

Valor vendas = 7.500,00 x 100 / 23,06% ..............R$ 32.523,85

DEMONSTRAÇÃO

	
	
	

	Valor das Vendas
	
	   32.523,85

	
	
	

	( -) despesas variáveis
	
	    3.340,20

	      Impostos

      Perdas incobráveis

( -) custo das mercadorias
	   2.852,34        8,77%

      487,86        1,50%
	   21.683,65

	= LUCRO BRUTO

(- ) despesas fixas
	                         66,67%
	      7.500,00

     6.000,00

	TOTAL
	  
	     1.500,00


4 - GRAU DE ALAVANCAGEM OPERACIONAL - GAO

Representa o efeito que um aumento na quantidade de vendas provocará no lucro da empresa.

Este índice será calculado utilizando-se da seguinte formula:

GAO =                                   Variação percentual no lucro

                                                   -----------------------------------------------

                                                            Variação percentual na quantidade vendida

O grau de alavancagem operacional é de extrema utilidade para as projeções de resultados que determinada empresa obteria em diversos níveis de atividade de produção e de vendas, mantidas constantes as demais variáveis, tais como margem de contribuição, total das despesas , custos fixos etc.

Exemplo de calculo do Grau de Alavancagem Operacional

Com a utilização das mesmas informações utilizadas para calculo do ponto de equilíbrio, conforme quadro abaixo temos:

	Preço de venda unitário
	1.000,00

	(-) Despesas variáveis por unidade
	(130,00)

	(-) Custos variáveis por unidade
	(470,00)

	Total das despesas e custos variáveis p/  unidade


	60,00

	MARGEM DE CONTRIBUIÇÃO UNITÁRIA 

Preço de venda menos total despesas e custos variáveis
	400,00



	Despesas fixas totais do mês
	300.000,00

	Custos fixos totais do mês 
	1.700.000,00


Supondo que a empresa produziu e vendeu durante um determinado mês 7.000 unidades do seu  produto, o lucro mensal seria o seguinte:

	Total das Receitas= 7.000 un x 1.000,00
	7.000.000

	(-) Total das despesas variáveis= 7.000 x 130,00
	( 910.000)

	(-) Total dos custos  variáveis = 7.000 x 470,00
	(3.290.000)

	= MARGEM DE CONTRIBUIÇÃO TOTAL
	2.800.000

	(-) Total das despesas fixas
	  300.000

	(-) Total dos custos fixos 
	1.700.000

	= RESULTADO DO MÊS
	   800.000


Qual seria o Grau de Alavancagem Operacional  dessa empresa, , ao volume de atividade de 7.000 unidades? Qual seria o reflexo no lucro se houvesse determinado aumento no volume de atividades?

Supondo um acréscimo de 10% no volume de atividades – a empresa então vendeu 7.700 unidades, em vez de 7.000 anteriores. O novo lucro seria apurado da seguinte forma:

	Total das Receitas= 7.700 un x 1.000,00
	7.700.000

	(-) Total das despesas variáveis= 7.700 x 130,00
	( 1.001.000)

	(-) Total dos custos  variáveis = 7.700 x 470,00
	(3.619.000)

	= MARGEM DE CONTRIBUIÇÃO TOTAL
	3.080.000

	(-) Total das despesas fixas
	  300.000

	(-) Total dos custos fixos 
	1.700.000

	= RESULTADO DO MÊS
	 1.080.000


Como vemos o lucro anterior de R$ 800.000 aumentou para R$ 1.080.000 , equivalente a R$ 280.000 ou seja 35% de aumento no lucro.

Aplicando a fórmula teríamos:

GAO=   Variação percentual no lucro

               ----------------------------------------------------

               Variação percentual na quantidade vendida

GAO =  35%

              -----    = 3,5 vezes

              10%

O GAO de 3,5 vezes significa  que no volume de atividades de 7.000 unidades, qualquer acréscimo percentual no volume dessa atividade implicará que o lucro aumentará proporcionalmente 3,5 vezes.

Comprovação numérica dessa afirmação: considerando que o volume de atividades, que era de 7.000 unidades, aumente em 25%, passando para 8.750 unidades.

Como afirmado, o lucro do mês aumentaria 87,5% (25% x 3,5 vezes), passando de R$ 800.000 para R$ 1.500.000 

Demonstração

	Total das Receitas= 8.750 un x 1.000,00
	8.750.000

	(-) Total das despesas variáveis= 8.750 x 130,00
	( 1.137.500)

	(-) Total dos custos  variáveis = 8.750 x 470,00
	(4.112.500)

	= MARGEM DE CONTRIBUIÇÃO TOTAL
	3.500.000

	(-) Total das despesas fixas
	  300.000

	(-) Total dos custos fixos 
	1.700.000

	= RESULTADO DO MÊS
	 1.500.000


5 -  Formação do Preço de Venda

Objetivo dos preços

Proporcionar, a longo prazo, o maior lucro possível:

                 -  empresas  buscam a  perpetuidade;

-  cuidados com preços de curto prazo para maximizar lucros;

Permitir a maximização lucrativa da participação de mercado:

· faturamento e lucros devem ser aumentados;

· efeitos negativos sobre os lucros : excesso de estoques, fluxo de caixa negativo concorrência agressiva, sazonalidade etc.

Maximizar a capacidade produtiva:

· reduzir ociosidade e desperdícios operacionais; 

· preços devem considerar a capacidade de atendimento aos clientes: 

                 -   preços baixos podem ocasionar elevação de vendas e a não–capacidade da manutenção de qualidade do atendimento ou dos prazos de entrega;

                 - preços elevados reduzem vendas, podendo ocasionar ociosidade da estrutura de produção ou de pessoal;

     Maximizar o capital empregado para perpetuar os negócios de modo auto-   

     sustentado: 

· o retorno do capital dá-se por  lucros auferidos ao longo do tempo.  Assim, somente por meio da correta fixação e mensuração dos preços de venda é possível assegurar o correto retorno do investimento efetuado.

5.1 - Métodos de Formação do Preço de Venda

Em economia sujeita a inflação, a venda a preço superior aos custos de aquisição e/ou fabricação pode determinar a ilusão monetária de lucro; na formação do preço, como se deve partir de considerações de custo, devem ser tomadas precauções especiais visando à atualização dos custos de compras e/ou produção.

São adotados pelas empresas os seguintes métodos para a formação de preços.


- Método baseado no custo da mercadoria.


- Método baseado nas decisões das empresas concorrentes.


- Método baseado nas características do mercado.


- Método misto.

5.1.1 - Método Baseado no custo da mercadoria.

O método baseado no custo da mercadoria é o mais comum na pratica dos negócios. Se a base for o custo total, a margem adicionada deve ser suficiente para cobrir os lucros desejados pela empresa.

Se a base for os custos e despesas variáveis, a margem adicionada deve cobrir, além dos lucros, os custos fixos.

O processo de adicionar margem fixa a um custo-base é geralmente conhecido pela expressão mark-up. Esse método é muito usado no comércio atacadista e varejista. O método é simples, mas pode levar a administração a tomar decisões que muitas vezes não condizem com a realidade dos negócios. Quando o processo mark-up é adotado pela indústria, é calculado em função do custo de produção; a margem fixa serviria para cobrir os lucros e demais gastos.

5.1.2 - Método baseado nas decisões das empresas concorrentes.

Qualquer método de determinação de preços deve ser comparado com os preços das empresas concorrentes, que porventura existam no mercado. Esse método pode ser desdobrado em:

a) Método do preço corrente: São adotado para os casos de produtos vendidos a um preço por todos os concorrentes. Essa homogeneidade no preço pode decorrer de questões de costume, ou de características econômicas do ramo (oligopólio, convênio de preços etc.)

b) Método de imitação de preços: Esse método prevê que os mesmos sejam adotados por uma empresa concorrente selecionada no mercado. Isso ocorre muitas vezes em razão da falta de conhecimento técnico para a sua determinação ou custo da informação.

c) Método de preços agressivos: O método de preços agressivos ocorre quando um grupo de empresas concorrentes estabelece a tendência de uma redução drástica de preços até serem atingidos, em certos casos, níveis economicamente injustificáveis abaixo do custo das mercadorias.

d) Método de preços promocionais: O método de preços promocionais caracteriza a situação em que as empresas oferecem certas mercadorias (caso típico de supermercados) a preços tentadores com o intuito de atrair para o local de venda; dessa forma intensificando o tráfego de clientes potenciais, em função do que estimulam as vendas de outros artigos a preços normais.

5.1.3 - Método Baseado nas Características do Mercado

O método baseado nas características do mercado exige conhecimento profundo do mercado por parte da empresa. O conhecimento do mercado permite ao administrador decidir se venderá o seu produto a um preço mais alto, de modo que possa atrair as classes economicamente mais elevadas, ou a um preço popular para que possa atrair a atenção das camadas mais pobres.

5.1.4-  Método Misto

O método misto para a formação de preços deve observar a combinação dos seguintes fatores:

- Custos envolvidos;

- Decisões de concorrência;

- Características do mercado.

Seria bastante temeroso para a administração de uma empresa estabelecer preços sem a combinação desses fatores. Cedo ou tarde ela teria de arcar com as consequências de sérios erros que poderiam deixar de ser cometidos.

5.2 - Aspectos Gerais para a Formação do Preço de Venda

O problema da formação dos preços está ligado às condições de mercado, às exigências governamentais, aos custos, ao nível de atividade e à remuneração do capital investido (lucro).

O cálculo do preço de venda deve levar a um valor:

- que traga à empresa a maximização dos lucros;

- que seja possível manter a qualidade, atender aos anseios do mercado àquele preço determinado;

- que melhor aproveite os níveis de produção etc.

Condições que devem ser observadas na formação do preço venda:

- forma-se um preço base;

- critica-se o preço-base à luz das características existentes do mercado, como preço dos concorrentes, volume de vendas, prazo, condições de entrega, qualidade, aspectos promocionais etc.;

- testa-se o preço às condições do mercado, levando-se em consideração as relações custo/volume/lucro e demais aspectos econômicos e financeiros da empresa;

- fixa-se o preço mais apropriado com condições diferenciadas para atender:

  - volumes diferentes;

  - prazos diferentes de financiamento de vendas;

  - descontos para prazos mais curtos;

  - comissões s/venda para cada condições.

5.3 - Fatores que Interferem na Formação do Preço de

Venda

Na missão de formar o preço de venda, devem ser levados em conta os seguintes fatores:

- a qualidade do produto em relação às necessidades do mercado consumidor

- a exigência de produtos substitutos a preços mais competitivos;

- a demanda esperada do produto;

- o mercado de atuação do produto

- o controle de preços impostos pelo CIP - Conselho Interministerial de Preços;

- os níveis de produção e de vendas que se pretende ou que se pode operar;

- os custos e despesas de fabricar, administrar e comercializar o produto;

- os níveis de produção e de venda desejados etc.

5.4  -  Técnica  Do MARK-UP  Para  Formação do Preço   

            de Venda       

O mark-up é uma técnica utilizada para a formação do preço de venda. É o percentual obtido sobre o preço de custo para se obter o preço de venda necessário a cobrir os custos e despesas e atingir o lucro desejado. Considerando que, nesse ponto, todas as despesas já são conhecidas, vamos a um exemplo:

	CUSTOS
	VALOR

	Matéria-prima
	700,00

	Outros custos variáveis
	300,00

	TOTAL DOS CUSTOS DIRETOS
	1.000,00


Considerar ainda:

	ICMS
	18,00%

	PIS/COFINS
	3,65%

	Comissões de vendas
	1,60%

	TOTAL DE DESPESAS VARIÁVEIS
	23,25%

	Despesas fixas por unidade
	7,00%

	Custos indiretos de produção, fixos por unidade
	5,00%

	Lucro desejado sobre a venda
	15,00%

	TOTAL DA MARGEM DE CONTRIBUIÇÃO
	27,00%


Assim teremos:

	Preço de venda
	100,00%

	(-) Despesas variáveis
	(23,25%)

	(-) Margem de Contribuição total

     Despesas Fixas – 7,00%

     Custos fixos – 5,00%

     Lucro desejado sobre a venda – 15%
	(27,00%)

	 = Mark-up Divisor (MKD)
	49,75%


Para se obter o mark-up basta dividir 100% por 49,75%:



100,00%



------------  = 2,01 (MKD) mark-up divisor



  49,75%

Com esses dados, podemos calcular o preço de venda de duas maneiras:

PRIMEIRA:  Com base no mark-up divisor (MKD)

PV = CD / MKD
PV = Preço de Venda

CD = Custos Diretos

MKD = Mark-up Divisor

PV = 1.000,00 / 0,4975 = 2.010,00

(49,75% = 0,4975)

Teríamos que vender esse produto a R$ 2.010,00 para  cobrirmos todos os custos e despesas e obtermos um lucro de 15% sobre o valor das vendas. Mais adiante, faremos a prova desta afirmação.
SEGUNDA: Com base no Mark-up Multiplicador (MKM)

PV = CD x MKM

PV = R$ 1.000,00 x 2,01 = 2.010,00

Obtemos o mesmo valor das duas maneiras. 

Vamos a prova:
	
	R$
	%

	Preço de venda
	2.010,00
	100,00%

	(-) Despesas variáveis
	(467,32)
	23,25%

	(-) Custos Diretos
	(1.000,00)
	49,75%

	(-) Margem de Contribuição total

     Despesas Fixas – 7,00%

     Custos fixos – 5,00%

     Lucro desejado sobre a venda – 15%
	542,68
140,70

100,50

301,50
	27,00%
7,00%

5,00%

15,00%


Nessa técnica do mark-up, a empresa é que determina o preço de venda de seus produtos, mercadorias ou serviços; porém, há situações em que não é a empresa que determina o preço. É o caso do preço com base NO MERCADO. Analisando profundamente o mercado, o administrador poderá decidir se venderá o produto por um preço mais alto e, assim, atingirá as camadas mais ricas da população, ou venderá por um preço menor e atingirá as camadas mais pobres.

Também deve se levar em consideração a CONCORRÊNCIA. Com certeza, se o produto, mercadoria ou serviço tiver um preço maior que a concorrência e não tiver outro diferencial competitivo que justifique esse preço mais elevado, certamente o consumidor irá procurar outro lugar para comprar. 

CASO PRATICO - CALCULO DO PREÇO DE VENDAS COM BASE NOS CUSTOS DE PRODUÇAO E DESPESAS

\

olkk   
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Despesas fixas + custos fixos (DCF)


VPEC =    -------------------------------------------------------------------


                     Despesas  e custos variável unitário (DCVU)


                 1 (   ------------------------------------------------------------------------		                                                


                                  Preço de venda unitário (PVU)





		V = Valor necessário











PAGE  
24
Curso  de Administração Empresarial .
.
.
.
.
.
.


