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Como calcular o preco corretamente

Marcelo Tgixeira
Cossalter *

s vendas de suaem-

presa estao indo de

vento em popa, mas

o0 que teoricamente

seria apenas moti-
vodecomemoracdes pode signi-
ficar o infcio do fim.

O que muitos empreendedo-
res ndo sabem é que a formula-
¢ao dos pregos de produtos e
servigos, se for mal feita, pode
afetar o negécio como um todo.
Normalmente, na dnsiade deso-
var produtos, o pequeno empre-
sériondodispensaaatenciode-
vida a este fator.

Ha um aspecto preponde-
rante nesse processo, que nor-
malmente néo é levado emcon-

ta: a margem de contribuicéo.

Odesprezoaesse ‘detalhe’leva
muitas companhias a formular
seus precos inadequadamente
e desconsiderar por completo
como é feita a composigéo dos
custos.

Nio raras foram as situa-
¢pes em que encontramos em-
presas de pequeno porte sé
apostando no fator concorrén-
cia para mensurar o preco.
Quem ainda segue tal pensa-
mento provavelmente estara
hoje com a calculadora na méo,
tentando achar uma férmula
milagrosa para sanar dfvidas
com seus fornecedores - e sem
caixa suficiente. Uma regra
muito importante: volume néo
é sinénimo de eficiéncia.

O resultado dessa prética

amadora aparece nas estatisti-
cas oficiais. As companhias fe-
chamasportas, maisde 70% de-
las em menos de trés anos, por
ndo terem paciéncia de esperar
365 dias para comecar a ver 0s
lucros.

Os novos empreendedores
nio se mostram capazes de for-
mar capital de giro e conside-
ram normal retirar todo o luero
da empresa nesse perfodo. E a
regra é geral: metade dele tem
mesmodeser reinvestidonone-
gobcio.

ANALISE DOS ASPECTOS

No ano passado, antes da crise
econdmica, quase todos os seto-
res tiveram recordes no volu-
me de vendas, masnem sempre
issofoi sinénimo de rentabilida-
de. Estéd af um dos maiores ind{-
cios de que o preco praticado
pelaempresa, geralmente pres-
sionado parabaixo, éumequfvo-
cocompleto. O aspectomaisim-
portanteaseranalisadochama-
se margem de contribuicéo - a
diferenca’entre a receita total
(vendas) menos os custos e des-
pesas variaveis.

Lembremos daquele fluxo
de vendas tao comemorado,
mas que foi simplesmente anu-
lado pelos gastos excessivos.
Como controlé-los? Em primei-
ro lugar, é preciso compreen-
der quais s@o essas despesas.
Umadelasrefere-seaocustodo
bem - calculado na sua produ-
¢80, aquisi¢io ou na realizacao
dos servigos.

Cabe ressaltar que os crédi-
tos dos impostos sobre tais cus-
tos variam conforme o regime
tributario adotado pela compa-
nhia, tendo em vista que esta-

mos considerando somente o
débito na venda do produto.

Ja as despesas variaveis en-
volvem o calculo dos impostos
sobre as vendas, sendo o mais
relevante o ICMS, cujas aliquo-
tas diferenciadas podem influir
na oferta de descontos de acor-
do com a regifo de atuacgao da
empresa.

Para as industrias, porém, o
IPI ndo deve ser incluido nessa
conta, pois nio estd embutido
nopreco do produto. Por custos
fixos, pode-se entender despe-
sas como mao de obra adminis-
trativa, correio, telefone, alu-
guel, honorarios de contador,
seguro e também, saldrio dos
funcionérios.

A partir desses cuidados, as
chances da empresa alcancar o
ponto de equilfbrio aumentam.
Outro fator que ndopode ser ig-

norado é o histérico das vendas
médias dos uiltimos doze meses.

Ecomuma boa auditoria pre-
ventiva, todas as companhias
tém o dever de aferir este custo
e valida-lo junto & 4rea comer-
cial, af sim o comparando a con-
corréncia e identificando a dis-
torc¢ao do preco em relaciao as
praticas do mercado.

O resultado pode até ser
umaelevacgaodosvaloresealgu-
ma queda do faturamento, mas
um resultado digno de aplauso.
Ocaélculodeprecoéparteessen-
cial do planejamento estratégi-
co. Se vocé quer escapar das
tristes estatisticas, pense bem
nisso.e

“Marcelo Teixeira Cossalter,
diretor da divisdo de consultoria
de gestado da Crowe Horwath
RCS.
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