Il CONVENCAD
DE CONTABILIDADE
DE WINAS GERAIS

TrABALHO PREMIADO NA Il ConveNcAO DE CONTABILIDADE DE MINAS GERAIS NO TEMA

CONTABILIDADE DE GESTAO

IMODELAGEM CONTABIL PARA
DEFINICAO DO PRECO DE VENDA

A EEMPRESA PODE SER VISTA COMO UM
SISTEMA ABERTO E DINAMICO QUE INTERAGE
COM O MEIO AMBIENTE EXTERNO NO QUAL
ESTA INSERIDA. E FORMADA POR UM
CONJUNTO DE PROCESSOS INTERDEPEN-
DENTES QUE INTERAGEM ENTRE SI PARA A
TRANSFORMAGAO DE RECURSOS MATERIAIS,
HUMANOS, FINANCEIROS E TECNOLOGICOS
EM PRODUTOS E SERYICOS QUE SERAQ
FORNECIDOS, TANTO NO AMBIENTE
EXTERNO, QUANTO NO INTERNO.

Esta dinimica do sistema em-
presa gera a sua subdivisio em dreas
responsaveis por uma ou virias ativida-
des (processo fisico [ operacional). To-
dasatividades e/ou dreas sio conduzidas
sob principios estabelecidos no Mode-
lo de Gestio, o qual reflete as crencas e
valores dos “donos” da empresa. Este é
desenvolvido para a empresa atingir a
sua missao (Modelo Institucional).

A dindmica da empresa ¢ orienta-
da no Sistema de Gestio, conforme o
direcionamento do Modelo de Gestao,
que ¢ justificado pela necessidade de
planejamento, execugio e controle (Pro-
cesso de Gestao). Através destas trés
fases constituintes do Processo de Ges-
tdo, a dinimica e continuidade da em-
presa devem ser asseguradas pelas deci-
soes a serem tomadas, a cada ocorrén-
cia (Processo Decisério). Para a tomada
de decisao devem ser asseguradas infor-
magoes corretas, especificas ¢/ou gerais
e oportunas (tempo habil). Com o Sis-
tema de Informagao integrado ao Pro-
cesso de Gestio, através de Modelos de
Decisdo especificos para cada decisio a
ser tomada, os gestores da empresa
terdo condigoes de conduzir seus esfor-
¢os para a otimizagao de resultados.

O Sistema de Informacio gera in-
formagoes que ocorrem dentro e fora
da empresa para os gestores melhor
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utilizarem os recursos de que dispdem
no Sistema Fisico / Operacional, na

" fabricagao de produtos e servigos, con-

torme a estrutura disponivel de recur-
sos humanos (Sistema Social) e a orga-
nizagdo formal dos departamentos, res-
ponsabilidades e autoridades (Sistema
Organizacional).

As decisoes sdo tomadas a cada
transagao pelo gestor, com o objetivo
da otimizacdo de resultados das transa-
coes, das atividades, das dreas e da
empresa. A otimizacdo de resultados
pode ser entendida como levar a em-
presa de uma situagdo atual de eficicia
paraumasituacao de eficicia objetivada,
A eficicia empresarial passa a ser entio
o foco da gestdo e, para melhor medi-
la, o resultado (lucro) alcancado é o
objeto da avaliagio de desempenho da
empresa e das dreas. Com esta aborda-
gem de empresa ampla, dinimica e
interagida, verifica-se que tanto a em-
presa como uma de suas dreas funcio-
nam como sistemas semelhantes, ou
seja, uma visio macro (empresa) e uma
visdo micro (drea) de sistemas. (Quadro
abaixo).

Pode-se considerar que o resulta-
do otimizado da empresa seja formado
pelo somatério dos resultados de cada
drea, ¢ estes pela soma dos resultados
de cada atividade, que sio em funcio
do total de resultados de cada transa-
¢io. Portanto, cada gestor de uma drea
deve ser avaliado em funcio do resulta-
do obtido comparado ao resultado pla-
nejado.

& RESULTADOS DAS TRANSACOES =

& RESULTADOS DAS AREAS =
RESULTADO TOTAL DA EMPRESA

O resultado da drea ou da empresa
€ obtido pela confrontagio entre recei-
tas geradas e despesas incorridas. Como
ambas sdo em funcdo das variagoes de
ativos e passivos', o resultado também
pode ser considerado como a variagio
do patriménio liquido, que, pela teoria
patrimonial da entidade, é fungio da
diferenca entre Ativos e Obrigacées.
(Tudicibus,1997,p.163)

Dando-se um enfoque econémico
a consideracao anterior, pode-se en-

“%bio sistémica da empresa
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Adaptado: CATELLL Armando. Anotagdes da aula, 2° semesfre/1998. Mestrade em Controladoria e Contabifidade, FEA | USP.
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render 0 loco comg a YEsagke o
aumeantin d esmee do rigoee ([Cap-
caly dos, proprisedrios da empresa - &
Pasrinsimio Ligoido o cose, Conside:
randi-se esta FATTAGILA SO0 3 COmipa-
ragan da quantdade de Agiezs (Capi-
pal), noomica de oam perlodo; cemeoa
guantidade de ngueca (Capitall. gue
extsre o final desee, aquela quantia que
acrescer o nsstance tnictal ¢ considen-
da o loers (fugo de capiais - Renda
Liguadal. Essa éa visio dos economistas
e i defimighn de hrem coomdanion, o
acjk, i quantia que poderia ser diseri-
buida pola cmpress, sem aletar o sen
nfvel de rigquess ou apital (apacdade,
Tseimi-estar), {Cinerreirn, 1991]

Comen exposte o quakre alawix,
devesse mediro resultads de cada tean-
SIGAD DEOTTIN ¢ 5o I PRcio A ests-
turd pacrmenial da empresa. Este im-
s E ﬂ;ﬁn‘idn coimeh Ve £Onnd-
I, (U & 1 SOt de Transignss
de meestma natureEs (vendas o [,
piw exemplo) As drvicides da gmpre-
53 vistilh como procesacs de ransfor
magio fsdoo-operaciona s, transforman
recursos digponivele oo peodinog e ger-
v, e ter i valor eoomamich comfe-
rishy pele mercwdn. Pertantn, mwa oo
réncia - da transascio-de ama venda e
produtos ¢ servigos pela empresa, um
evento econdmico pode ser Venficids ¢
Ter meEnsuTada !-Lﬂ.l.l'rnp.al_tl:rp:llh'r'lhlllill.,
ou seja, o restladn gcondmicn gerdo

Peste artige, o foco sl d questho
du escabelecimomo de propoy de oo
dutos & servicos, numa visio [8sico.
operncional, em nivel smpresa € Ee.
cagles. Farn a2 oftengdo o peodinm an
servien fimal cuatercializiveds pela em
presa, todas as dreas-da empresa tém
gue provers alguma contribuigin asites,
TDrurante eite processay cada drea devie
fer avabiadas sua eficicia o ineficicia
atravis do essulushs que consegue -
rar - ey sud acividade, Noma o visio
siatemici do wma decisio de prego de
venda, deves s eonarderar quie o Lestor
e Pregis seja capaz de onmizar tida
eseianird despanivel do empresa e
coda dreal, de forma a se obrer a
orimizagho de resalidos.
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Pueco
BE VEMDA

Comtemtn = O esrsbe lecimento o
progo de venda de uma empresa, o 0
g de reancleréncin avterna oda em-
piEsd para i mercsdo {Ellembes i coei-
ainmidnresd £ o ssgonda ponto desie
ariaey, Apis 3 dwcwssio sabse pregos de
cransteréncia intero, vecilici-4e gque
hd uma telagia enkré estes dois, pos,
conmiy o prodio on servign fimal da
empress wid direcionado an mercacdi,
e et brld gstabelecer sen progo ¢ veli-
me domandidis o progesso de forns-
gy e prisgus possan dois sentidos: da
EITEPTES TRl 0 priepcsdn e di mercado
P il e

A cvolughe de estabelecimenio de
pregos de vendas & perceprivel, s
Ef UL Imop e, 5¢ mnho o costi da
prnduq:ﬁn coma o fobor determpante
de pregos, pela mpuracio de margeis
de Tuern snbre agueles, pasavel peld
escasser de oderma [foce ma oferia e
casro el prodogiel; am segande mee
FENto, em gue o e o vanedde
de produtos'servigos, tomaram a'alie-
T TLEAE, TS COMm wariagies o Sijafi-
mengn, randerirse a0 mercado gk
pacidsde de ambuicho destes pregos,
e Figho di orilidade e esdasses [foco
na procuta ¢ unlidade), condicionandn
as eipresas & se adequrarem.

Pur Fim, ém wm mercade com mm
abastecinsento “mais regalar™ g aumen-
o de comcorréncia, sldm da disposigio
die |_||'|:|,l|_|r|_'|.5 industrializades, as carc-
teristicas de oferts e demanda se impu-
seram Inmemenre, rornands o mercadi
ocefetivi determinamie dhis pregss, co-
fierme 4 unhdade, esases ¢ reduss
conaumdog wu sepL, 0 bocoagord 1o &
mats aa oferta o1 ma procuea, mas sm
na interrelagio entre amibas

Aneslmente, gale procesia s om-
depsificncadda ves mas, principalinenye
coma whdsdliagio de nercndog wndo
que o Laoo ds cmipresa depeasde do
P'reco goe omereodo conbere 4 sen pro.
dute ou servige ¢ da sficiente consumn
de recursos para produzi-bes (Cnsml
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A b fe de pregon— O rossing i
ity Qe denire a decman de Progin dir
vinda, e diz-a-dis dis EUETOT, |.H.'Aﬂ?& Bt
idenrficadn atmves de ndheadnses no
mstema che informacies. Fapes indicas
dores revelans a4 ooxsede s eim que ocore
re a decisio g a5 BEpUinteE ocorringios

e ser venificadas, sepundo Mo
giivera {1993, p JR9-190): "a) langas
mente | relangamenso [/ plrersgan de
pradute cioa canaly b)) aferagdes s
comdistes. de demandity o) alergbes
ias gondiphesde custay d} alveragho no
dompeEments da concorrdnii sspi-
ciliea o gendricay =) alicragin na linha
de produio ou momixde prsduras om
demamnda, vu oustes, interdependentes”,

A responcabdidade pela dedisio
de preco, segundo. Mogweira {1993,
. 190 @ des gestase de marketing, nam
enfogue de pedida, onde- ele rerd que
comnstlEdic € anakisar toddas a5 varidveis
envibvisas, oot o maskele de deci-
sl g buscar idormasdie subspdidrias &
deciin, A decsdi deprego, selio pones
e vist poomlE AL, AfESSEI-SE T T
mierte oa e scontmicn da venda.

A deciioedie progos & clasaficala
por - Moguers (F99515%3-194) comn
st a) estrururada, devide 2 v rod-
i apesar do complexidade ¢ impir-
tincias 1 de risco, devidu o diserbui-
g de probaklidades sobre o= earados
amhiemmis ¢ possivels resaladas; e
¢) iticoracdminstrativa, pords s el
o com i melbor alscagiio de recursos
park e melhores resultalon p:::-,ﬂ'.':'i::.

Fara 3 correta topmada de decicies
erie farnres devemn wr araliados: (Mo
gueira, 191

1) & demandy - £ 0 conhecimento
do mercado feompradores), (que pods
ser adguirido pela experiénce ou pes-
quisas. A saa niao comsideragio pode
ferar o pestor a nds oimEar o resultado
Ol Dy cEETuar @ venda, [pag. 204-2030

1y A competigio - o gestor deve
analisar o gomperaments dos cononr-
iy, vissndo s antecipacan de s
aghes e brilizagio destas par 2 elabdar-
cia de min polines de predos. Deve
considerar 3 estratura do mercido ¢
des competidores, diferenciagho de
produrns, hrreiras & sivrada & outros,
(g 205-206)

37 ¢ cusny - & oma varsvel im-
portinessina, pois,em fungio dade-
missla ¢ dis comperigio, pode a empre-
=d l.'cr|.-|_||_'r piar ]'|r[‘:|_,:|_'|$ :I.'I'!A.I:li:ll:ﬂ dus LIEL D,
1e:r|,d.l_| .|:|:|r|5i|_‘|9'r:|d|l i 'l'."lll!" Hrml‘égl-:\-l‘:-
de sl decidfio, malor qeue o prejods
ipcorrido. O pregos influenciang oo
lie vendide ¢ o5 custos de predugio
de todas Areas, sendo possivel ao gessor



a melhor combinagio. deses Olimeos
para a otimizagho de resulrados.
{pig 217.239)

A nhservagio destes Intores, adici-
omadi o gueestio da remuneragio do
custt de oportunislade dos recirsos -
vesbidfod na  empress; mas ndo
idenificiveis oon produtos ¢ servigos,
serve de base pari détermings a maz-
pem! necessdria para e atingin o pesil-
fader etomdmicn,

.'I-.ip-‘.'q'!'ﬂ.i |".Fi'u'|:--|_|r-|_-:dn|1lr||”_'| -
Como esnbelecer o prego de vemda de
um novosprodeto? A parnr deste
questipnanieneg podese: faesr um le-
wantamento de pspectos  fisico-
nperackonas que-devam serobservados
pila empresa, ou melthor, pelos seus
pestires,

i} ].lI.'IFITIEI'.":I:I dt! 1AM NERIa pr\-:s-l:h,l-
L I|1‘||‘.||1|1:| wint mms erahalhds anterior de
deseovalvimente desre, Pesguisas
mrrcadaldgeas sobre e resse dos con-
sumidores, locsis & redes de diseribai-
g, caracteristicas vimais & de gualidas
de pl.'l.":;mﬁdé refentiiia, prl:l-l!h [EELRE LB
coreentes devem wer realivadas de for-
3 s verificar acapacidede de sikces-
s o langameeito oo prodiabo. Apds
izt bl a verificagio da planta fabeil da
empress ¢ sras condipbes de produgiio,
além do desenvalvimenns de fomece-
chares externis (novos on atnais]; Chis
LI e E A sstrrnracio 1,:-1'||;,|.|:i'.:5,u:_:i|:|-
nal das lireas da empresa, sempre puma
visio sistémica de interagio entre elag,
para o processo de prodisgio e venda
cbey mown produro,

Teordos estes passs devem ser reas
lizmdes antes do amicio di acle de vada
do produto, seado necessdng, que wina
drea, squi denoiinada Aees de Procdis-
s, scja a responsivel pelo desenvelv-
mienke desta apvedade. Beo omplica na
cx sl de wima quantidade de recur-
st anvestdos nest drca ©igue, @ cacma-
da do sovo produts, ne mix atal da
empieesi, deva dontribuir posinvamen-
me pand @ remaeneraghn, rimbday, deses
FECOrstE: oul capitais mvestidos

Gomsiderando-we o produte de-
senveivido, a pomo de ser fabeicado e
vendide, quais vandveis devem ser vis-
lumhradas pelo Gestor de Pregos |
Emptess, em relagio oy Fernecaibores
Extternos, o Eimgress ¢ sun éstrutuga, a0
Mercado ©oaos Cencrrrones?

Cuante acs Fomecederes, verifi-
ei-se 2 capacidade de ntendimento dos
atniais e a receskdade do desenvolvi
it de novoy, #m virmde dox Tecor-
s fecossdtios aerem diferentes, por
exemple, O principal poatoé a guestis

das condigfes de compra, gue implica
ners preges dos regsiisas, comdiphes e
prazo de pagamentss ¢ de enteega, qea-
|ir|:||:|.tI = camEos maais. s recuirsog dis-
pirtos pebos feenecedores, comio mare-
rigis, recursos humanos, recnofogia,
ilormeagic ¢ dinberm sio analisadie
avaliuces confarme variaveis como pre-
co, valwme, 1.|Lu|'i|hd=| prazns, r.lpa;i-
dide produtiva (do foeneceder), duras
bilidade e clcdo de vida, Esas duas
filrimas floam disctamente lig an
oy produig da canpecsa, scndo coir-
digaomndan por futores como o duman-
da fexpectativa) ¢ o desenvalvimeno
b reendddogia.

0 cicly de vida de oum prodom
comegh com sua Inmrodegio o merc-
iy, semrinde-s o sen Cresamento nes-
e, atd wma fase de manuiengio ou
Mafuridade, Logo apds, ocorre o
Preclimi de sup parncipagio de merc-
e, Estas quatro fases caracieristicns do
cicla de vids podern, anies di sepinne,
ver encerrar avids do predute devido
an desenvolvimento da tecnolegiz po
variagao n demanda. Um bom exenn
plocd o do teletone, que mantewe a =1
demancky, porsm utdidade, mas coma
variagin do desenvolvimento ecnnlis-
glecy, exigin 0 abandone de certos mo-
delos e o deservalvimenie deé aoves,
miiis avangados echalogicinse e,
{hantes, 1995 p D LR 20N

A psrrutura doa Bnpresadeve =6
vista em pelagho an custo de oportun -
dade de s progugic ou domprar, Por-
ranTes, &k hreas by I, SO A5 e
Compra. Prodigin, Produros 2 Yen-
das, podem: ser analisadas amravss das
wariavens) prego deorransferéncia,
|.1I|'r|:|'u_14_,;i|| Ao resultacls r:pqr;h;ﬁn- die
AV mlhumidlrﬁ.,u.hi:r;n,;ﬂil da '|'.||n'|'|.1i|ll
Pedibbs [uiimios, mantengieds pro-
dugie, e remureracio do capital inves-
tidky (eusanh de opormmidade), Est avas
liagin & feia pela Conmoladaeria, que
atraves di controles intemes, € réspon:
sivel pela otmizagio dos resulindos &
aporte s deciades de Marketng, cons
sideradn neste, o pestor de precis.

A dzea de Marketing atua denmo
da empres: de forma ainchicar as areas
de Produto ¢ Produgis melhonas a
serem realizadas no peoducd bein como
o rolame demandado pelo mercado,
respectivamente, Também ama 0o
dercada, verificamdo a divalgagio do
produca, de madea desenvalver o ne-
cesmdade de COMELIG, £ 1 u-'l:iql:psn'iq} i
necesticdade. do consumidor pelo pro-
chtey, povis & emte goe confere o valar do
produto. Alem do consumidor exisie o
revendidors [ distrbaidor salire o gual o

drca e Marketing precisa venficar
clstivagio da venda, o jrar un pesnix
i veridd, & o corsamea nal,

Esge reaballve e relaglio an neven-
dedoridistribiidor anxilia na definicio
da segmentacioode mercado 2 amar e
na rede de disribuicio-a ser fonmada
e ser que e opee pela venda direts,
fazendose necessdrio um estudo da
estrufurs-di Empresa para sea), que
perdie exagir modificagdes dos atuais ou
aberiunnde nowas pancerias. Este traha-
M dia drca de markcting deve ser
balzado pelas objetvos da empresa,

PWSETHE dﬂmﬂtﬂ !'\:‘I:I':!lf.l Ci.CID Eﬂﬂ-
o figura da Concorréncia, qoe procura
atuar w0 Mercadno, congquiseando noves
consumidleres ou boscaida  parcerizs
com o5 revendedoris | distribonidores
dp emipresa, podendo causar a diminus-
¢ho' do dicks de wida do produco da
Empresi Uls oomcarmentes AT mm-
bém sedre o5 Fornecedoges, o que picde
cimsar @ elevaga de custos de reoirsos
o art mesmo a mivagho de velume
destes para & Emprea. {Zabg A EHpTiE
desenvnlver a dres de M.:rﬁ:r.-TinH peara
e Eagn o pcompanhamienso da con-
corréncid (mteligéneia sohre comcor-
Tentey, L esquema 2 segmir procura
condensar este ciclo de relacronamenio
da estromira fsico-operacional & seus
ASPELIOR

Provesin de prario — Apdea ohecr-
vigdo ©amilise do ambionie fisicor-
cperacional we gual 4 empresa esel
mpernila, Faz-se necessdineg, par o Lan-
camenta  do move prodube, o
estrutragia do processo de gestie, O
procesode gestio deve Ssscmirar que 3
dimimica da’ decistes tomadas condu-
¥ @ PIPresa A0 cumpriments desia
Ml s & CONseqUEn T mente garanta sa
contipuidade, O processs die gestha £ o
nEtrEnenTe oo ferramnenss amravds do
gqual as regras ou pnifonmizagies. pris
wistas o modeke de gestio serhoaplica:
das. Sdn reés as Enees doo peocessn die
pestiion plangpmenta, execucio & cons
trodie, aque formam om cicle, onde as
informaghes do process em cada fase
saoanalisidas, servindo de subsidixpara
A reestrwinragde do procesh o orme-
who de fulhos.

A fase de planejamenitg se divide
am dinas: esirargico e apercional, Do
plamejimenio cSUTALEEIC0 OFEEINE=5C 45
direiriges o conprea; Gome osoobjct-
vory politicas & regras de prego, que
deliviearam 2 atwagioada empress, pary
aleanee de sous meras Mo planejaimen-
to operagional, aspecros tiricos &
operacionais sin avabindos, analisamdo:
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o .1.|n:r|1u|:w.15 £ SELE Impacioes aerawd
de pré-samulaghes, compreendendn
orientacoes de médi ¢ loago pren,
M fase da execugio @ almernativa
sebecionada & implemsentada, podenda-
se considerar esra oo uma decsio
ais espedific de pregos, com o uso de
tabelss para aender 85 variaghes de
mercadion A fass de comrode;, wiihean-
do-se de vegismros das evienros aperd-
clomnals, fisaneeitos ¢ eoondmicos: fol-
togn Fase anterior, verifion aumplemen-
Eagihis das aghies seleciomadas e igere
correglies durante o execuigio; além de
melharias no planegament, realizndo
a avaliogio do desempenho da drea de
Vendas; A inter-relagic das fases do
proceso de gestio & damonsrada no
esquemzieginte (Ve quadroen kadnk,

kbhordsgens parn etrumdragdo de
modcdin de pregos de venda — Para
Santoe (19976 1} "um cficaz modelo
dedectdo de prego deveser serruturadeo
de il {orim, qie posa moorpams O%
conceitos: mais adeqradns orgindrios
da abordagem econdmica, dos cuseos
do mercade”, Cada vma desgas aborda-
gens tem wma contribuagin g dar a0
dessrvirvimensa de o modebo de pre:
govde venda, sendo em seguida apresen:
tado wés quadros-resumo’, sobre cada
uma, (Veja quacdre au ludo)

Santus {495, p 2B 6) mdo cnpside
ra satisfasdrios esben modedos, "pois tra-
tam o problema die pregos oo parcias
lidade nm com énfase excessaa em il
FHMAE varkkvels  CEiticasT, Poran b,
come dico fo indcio deste topico, wm
modeo adequade de pregos deve wi-
corparar as contribuighes de cade um
diestes modelos, sob um enfogise
SESCETNICD & 1M Confexi Sstrabigeco,

Miodele GRCUN  de esrabelec-
e de P de venda’ — O -modelo
dedecisdo para exabelecamenitzr she proe-
g apresenmdn. por Santod (1997) en-
globa as contribuigies dog saros mo-
delos apresentados com as. diferenres
abordagens econbdnicas, dos cusios ¢
do mercade. Da abordagem peondmi-
ea, incorperd conoeinos e ourva de
demandy, elasticidade-pregeda deman-
da, estrumuea ¢ ambiente de mercados,
custos e np-nrrumd;.u]l: & pesulradin eoes-
ndanicn, Th ﬂhllI\'l.lHl'.'m de custos s
urilizadios o% conczitos de cusroy Fxose
variiveis, de custos diretos e mdiretos,
da- méradn de custein dicstoivarivel,
da andlise da relagio entre custo-viis-
miehiero para miltproducos, da avali
wean dos ativas pelos ciistos correnses
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liquido e pelo fluxo de caixa desconta-
do, da mensuragio dos custos dos
insumos pelos custos correntes de re-
posi¢do a vista, de custos-padrao e de
custo de oportunidade sobre os investi-
mentos realizados.

O modelo utiliza-se dos concei-
tos, da abordagem de marketing, de
valor atribuido aos produtos, do ciclo
de vida dos produtos, da segmentacao
de mercado, da anilise da concorréncia
e das técnicas de mensuragio e previsio
de demanda.

O modelo apresentado por Santos
(1997,p.61) possui etapas operacionais
que sdo elencadas abaixo, sendo que,
algumas acontecem ao mesmo tempo
em que outras:

1. Avaliacao estratégica das varid-
veis externas nio-controlaveis;

2. Caracterizagio do ambiente de
competi¢io de mercado;

3. Projecao da demanda de merca-
do e do produto;

4. Projecdo das vendas esperadas
dos demais produtos da empresa;

5. Identificagao dos objetivos glo-
bais e funcionais da empresa e estabele-
cimento dos objetivos de preco;

6. Identificacio das politicas e di-
retrizes da empresa e estabelecimento
das politicas e diretrizes de preco;

7. Identificacdo das estratégias glo-
bais e funcionais da empresa e estabele-
cimento das estratégias de prego;

8. Projecdo da estrutura de custos
e despesas da empresa;

9. Apuragio do capital investido
no negdcio e do respectivo custo de
oportunidade;

10. Aplicacido do prego de simula-
cdo mais adequado;

11. Obtengio da demonstragio
do resultado econémico;

12. Avaliacio e adequagao do pre-
co referencial as condigdes de comer-
cializagdo.

Para a etapa de niimero 10, o autor
apresenta duas metodologias ou possi-
bilidades que a empresa tem a seu dis-
por para encontrar o preco de simula-
¢do. Sdo estas o preco-alvo de mercado
(market target-price) e o preco-alvo de
contribuicao (contribuition target-price).

O preco-alvo de mercado “é um
preco de venda planejado de acordo
com a qualidade e o valor percebido de
um produto pelo cliente para atingir
determinado mercado-alvo especifico”.
(Santos,1997,p.68) Deve ser usado
quando a empresa operar “em ambien-
tes de mercado caracterizados pelo
oligopé6lio, ou pela concorréncia
monopolistica e por uma elevada com-
peticio”. (Santos,1997,p.67)

O preco-alvo de contribuicio
“é um prego de venda gerado a partir da
margem de contribuicdo desejada, de-
fendida ou objetivada, pela empresa
para uma linha de produtos ou para
organizagio como um todo”.
(Santos,1997,p.70) Deve ser usado
quando a empresa operar “em ambien-
tes de mercado caracterizados pelo mo-
nopélio, pela concorréncia monopo-
listica e em situagbes em que a empresa
tem alguma liberdade de fixar o preco,
como em ambientes de baixa competi-
ciao”. (Santos,1997,p.67)

Em virtude da decisio de precos
ser na realidade uma decisio de
otimizacdo de resultados, um modelo
de decisdo que congregue os resultados
ou margens de contribui¢io das dreas
da empresa e uma margem desejada ou
objetivada pela empresa, entendida aqui
como um resultado necessirio para
cobrir os custos e despesas fixas ¢ a
remuneracio do capital investido, se
torna mais eficaz.

Este modelo deve permitir ao
gestor de preco, verificar as possibilida-
des de combinacées do mix de produ-
tos, os mercados disponiveis, as regioes
geogrificas de atuacdo e as condigoes
de vendas, ou seja, identificar e acumu-
lar as margens conforme cada uma des-
tas entidades®. A atuagao deste gestor, a
partir do prego de transferéncia do
produto para a drea de venda, tera
como foco obter os resultados objeti-
vados, conforme as simulagbes das al-
ternativas disponibilizadas.

Caso ocorra divergéncia entre a
margem de contribuigio gerada nas
alternativas disponibilizadas e a mar-
gem objetivada, ajustes devem ser rea-
lizados no processo de simulagio dos
pregos, conforme exposto no modelo
anterior (ajustes entre a simulacdo pelo
método target e compound), e na es-
trutura da empresa ou, se necessario,
na margem objetivada, adequando-se
esta a realidade de mercado, conforme
Cornachione Junior in Catelli (1999,
p-180-182).

O modelo é apresentado no qua-
dro seguinte.

MODELO DE DECISAO DE RESULTADOS - Matriz de Identificagdo e Acumulagdo
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