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Resumo:

O artigo procura mostrar ferramentas, constituidas por algoritmos, denominados Algoritmos de Flexibilizacao de
Precos - AFP, que permitem as organizactes a adocdo de uma politica de precgos flexiveis, sem necessariamente
correr o risco do ndo atingimento de seus objetivos de cobertura de gastos fixos e remuneracdo do capital, dentro dos
conceitos do Método de Custeio Direto ou do Método de Custeio Baseado em Atividades - ABC. Os algoritmos
permitem que o processo de negociacao, hoje ainda estatico na maioria dos casos, deixe de ser uma camisa de forca
num mercado cada vez mais globalizado e competitivo, uma vez que permite ao negociador, partindo de um preco
basico sugerido, navegar por alternativas de precos e quantidades sem perder o foco do objetivo de Margem de
Contribuicdo Total. Esses algoritmos suportam variadas situacfes de precos, de volumes e de custos e, apesar desses
ultimos nem sempre se comportarem linearmente face as oscilagdes nos volumes, consideramos que, como eles
nor malmente per manecem fixos por faixas de volumes, o tratamento linear dado a eles pelos algoritmos apresenta
resultados, a nosso ver, aceitaveis para a grande maioria dos casos. Dessa forma, os algoritmos permitem a ado¢éo
de uma pratica de precos que privilegia a negociacdo, e permite 0 posicionamento da organizacdo como boa de
negdécio perante o mercado, ja que a questao preco deixa de ser um assunto fechado. Ao invés das negoci acbes
restringirem-se apenas ao prego, ela passa a considerar também a quantidade, o que permite a empresa, levar até o
menor nivel operacional os beneficios da anélise da Margem de Contribuicdo na decisdo dos negdcios.
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RESUMO

O artigo procura mostrar ferramentas, constituidas por algoritmos, denominados
“Algoritmos de Flexibilizacdo de Precos - AFP”, que permitem as organizagdes a
adogdo de uma politica de precos flexiveis, sem necessariamente correr o risco do ndo
atingimento de seus objetivos de cobertura de gastos fixos e remuneragdo do capital,
dentro dos conceitos do Método de Custeio Direto ou do Método de Custeio Baseado
em Atividades - ABC.

Os algoritmos permitem que 0 processo de negociacdo, hoje ainda estatico na
maioria dos casos, deixe de ser uma ‘“camisa de forca“ num mercado cada vez mais
globalizado e competitivo, uma vez que permite ao negociador, partindo de um preco
basico sugerido, navegar por alternativas de precos e quantidades sem perder o foco do
objetivo de Margem de Contribuicdo Total.

Esses algoritmos suportam variadas situacdes de precos, de volumes e de custos
e, apesar desses Ultimos nem sempre se comportarem linearmente face as oscilacbes nos
volumes, consideramos que, como eles normalmente permanecem fixos por faixas de
volumes, o tratamento linear dado a eles pelos algoritmos apresenta resultados, a nosso
ver, aceitaveis para a grande maioria dos casos.

Dessa forma, os algoritmos permitem a adogdo de uma pratica de pregos que
privilegia a negociacdo, e permite o posicionamento da organizacdo como ‘“boa de
negocio” perante o mercado, ja que a questdo prego deixa de ser um assunto fechado.
Ao invés das negoci  acgBes restringirem-se apenas ao preco, ela passa a considerar
também a quantidade, o que permite a empresa, levar até o menor nivel operacional 0s
beneficios da analise da Margem de Contribuicdo na decisdo dos negécios.
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RESUMO

Este artigo procura mostrar ferramentas, constituidas por algoritmos, que estamos
denominando “Algoritmos de Flexibilizagdo de Pregos - AFP”, os quais permitem as
organizaces a adogdo de uma politica de precos flexiveis, sem necessariamente correr
0 risco do ndo atingimento de seus objetivos de cobertura de gastos fixos e remuneragédo
do capital, dentro dos conceitos do Método de Custeio Direto ou do Método de Custeio
Baseado em Atividades - ABC.

Essas ferramens permitem que o processo de negociacdo, hoje ainda estatico na maioria
dos casos, deixe de ser uma “camisa de for¢a® num mercado cada vez mais globalizado
e competitivo, ja que permite ao negociador, partindo de um preco basico sugerido,
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navegar por alternativas de precos e quantidades sem perder o foco do objetivo de
Margem de Contribuicdo Total (MCt).

0

Este artigo procura mostrar ferramentas, constituidas por algoritmos, que estamos
denominando “Algoritmos de Flexibilizagdo de Precos - AFP”, os quais permitem as
organizacdes a ado¢do de uma politica de precos flexiveis, sem necessariamente correr
0 risco do ndo atingimento de seus objetivos de cobertura de gastos fixos e remuneragéo
do capital, dentro dos conceitos do Método de Custeio Direto ou do Método de Custeio
Baseado em Atividades - ABC.

Essas ferramens permitem que o processo de negociacdo, hoje ainda estatico na maioria
dos casos, deixe de ser uma “camisa de for¢a“ num mercado cada vez mais globalizado
e competitivo, ja que permite ao negociador, partindo de um preco basico sugerido,
navegar por alternativas de precos e quantidades sem perder o foco do objetivo de
Margem de Contribuicdo Total (MCt).

Essas ferramens permitem que o processo de negociacdo, hoje ainda estatico na maioria
dos casos, deixe de ser uma “camisa de for¢a“ num mercado cada vez mais globalizado
e competitivo, j& que permite ao negociador, partindo de um preco bésico sugerido,
navegar por alternativas de precos e quantidades sem perder o foco do objetivo de
Margem de Contribuicdo Total (MCt).

Dessa forma, os algoritmos permitem a adogdo de uma pratica de pregos que
privilegia a negociacdo, e permite o posicionamento da organizacdo como ‘“boa de
negdcio” perante o mercado, Visto que a questdo preco deixa de ser um assunto fechado.
Ao invés das negociacGes restringirem-se apenas ao preco, ela passa a considerar
também a quantidade, 0 que permite & empresa, levar até o menor nivel operacional os
beneficios da analise da Margem de Contribuicdo - MC na decisdo dos negocios.

ABSTRACT

This article tries to show the tools, formed by algorithms that we are terming
“Pricing Flexibility of Algorithms”, allowing the organizations the adoption of a
flexible pricing policy, and not necessarily taking risks of no reaching the goals in
relation to fixed expenditures and capital remuneration, according to the concepts of
Direct Costing Method or Costing Method Based in Activities — ABC.

The tools permit that the negotiation process, nowadays still static in most of
cases, do not continue being a “strait-jacket” i a competitive and global market,
because the negotiator can use a suggested basic price, going through pricing
alternatives and quantities without losing the focus of goals when concerning to total
Margin of Contribution.

This way, the algorithms allow the adoption of a pricing practice that makes the
negotiation privileged, and besides permit the organization being “good at business” on
the market (price is not anymore a closed matter). So, the negotiations are not limited
just by by price, but consider, the quantity too, allowing the enterprise taking the
benefits of the Margin of Contribution to the minor level operating negotiation
decisions.
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INTRODUCAO

Segundo Eliseu Martins (1998). “E generalizada a idéia de que uma das
finalidades da Contabilidade de Custos é o fornecimento do preco de venda. Vamos
aqui discutir um pouco sobre se é possivel isso ou ndo e se essa idéia pode mesmo ser
aceita de forma incontestavel”. A seguir, afirma que “(...) dentro do que se conhece
numa economia de mercado (mesmo com restricdes), 0S precos Sa0 muito mais
decorréncia dos mecanismos e forcas da oferta e da procura. O mercado é o grande
responsavel pela fixacdo dos precos, e ndo os custos de obtencdo dos produtos. E muito
mais provavel que uma empresa analise seus custos e suas despesas para Verificar se é
vidvel trabalhar com um produto, cujo pre¢co o mercado influencia marcantemente ou
mesmo fixa, do que ela determinar o prego em funcdo daqueles custos ou despesas.”

O mesmo Eliseu Martins (1998) ao referir-se ao uso dos conceitos do Custeio
Variavel na fixagdo do preco de venda afirma : “Do forte conhecimento, e cada vez
mais sensivel no Brasil moderno e bem mais competitivo, de que o mercado é o grande
definidor do preco, surge a idéia de se utilizar a figura da MC para auxiliar nas tomadas
de decisdes também relativas a fixacdo dos precos. E, muitas vezes, consegue esse
conceito ser util (...).”

Fica cada vez mais evidente que o mercado forca as organizacbes a
considerarem a Contabilidade de Custos como instrumento de Gestdo Estratégica do
que instrumento eficaz na tentativa de fixacdo de precos para o mercado. A visdo esta
muito mais no sentido inverso, ou seja, a partir do preco de venda possivel de ser
praticado no mercado e a necessidade de remuneracdo do capital apurarmos o montante
de custo suportavel. As organizagbes, num mercado de Livre Concorréncia, conseguem,
no maximo, sugerir um preco ao mercado. Se ela tentar impd-lo certamente estard
fadada ao fracasso.

Dentro dessa realidade, podemos contar com o sistema de custos como um mero
referencial para a sugestdo de preco para 0s produtos novos ou como instrumental de
controle ao “Custo Meta” ou Target Cost, uma vez que o mercado, num cendrio de
Livre Concorréncia tem a Oferta e a Procura séo soberanas nesse particular.

A Livre Concorréncia e as Curvas da Oferta e da Procura de hd muito sdo
reconhecidas e estudadas pela Teoria Econbmica, mas as empresas sO passaram a sentir
seu verdadeiro significado a medida que o mercado brasileiro foi se globalizando e
derrubando o0s protecionismos.

A Teoria Econdmica também explica que a Demanda de um determinado
produto é uma relacdo que da as quantidades de um bem ou servico que os compradores
estariam dispostos e seriam capazes de adquirir a diferentes precos.

Com isso reconhece-se que as quantidades demandadas pelo mercado sdo
sensiveis as variacbes nos precos. Em termos restritos, a Elasticidade da Procura refere-
se a forma pela qual a procura de um bem reage a uma alteracdo em seu Preco, seja ela
um aumento ou uma reducdo.

Outro aspecto importante, que resulta da analise da Curva da Oferta e da Curva
da Demanda, é o surgimento do Ponto de Equilbrio do Mercado - PEm, que é
observado quando a quantidade demandada se iguala a quantidade ofertada. De maneira
geral todo sistema tende ao equilibrio, dessa forma ele representa uma situacdo que
pode perdurar, pois nessa situacdo as coisas tendem a ndo mudar. Como todos os
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componentes do mercado buscam o beneficio méaximo, sempre existem forgas tentando
o0 desequilibrio em proveito proprio, mas o mercado como forca conjunta, sempre tende
ao equilibrio como qualquer sistema.

Isso posto, somos levados ao entendimento de que se um produto tiver um precgo
considerado alto pelos compradores, estes estardo menos dispostos a adquiri-lo
ocasionando o seu ‘“encalhe” e o ndo atingimento dos objetivos econdmicos. De
maneira inversa, se um preco for considerado baixo pelo mercado, sua intencdo de
aquisicdo aumenta podendo gerar insatisfacdo pelo desabastecimento.

Partindo-se da premissa de que o Custo Variavel do Produto - CVp esta
refletindo o esforco de atingimento do “custo minimo possivel’, o “encalhe” pode estar
ocorrendo pelo fato do preco estar alto em relagdo ao que o mercado esta disposto a
aceitar. Ai estaremos tentando obter uma Margem de Contribuicdo Unitaria - MCu
considerada “alta”, mas em contra-partida ndo realizaremos neg6cios num volume
suficiente para que a M Ct possa cobrir os gastos fixos e o lucro minimo desejado.

No outro extremo, a situacdo de desabastecimento, causada por um Preco
considerado “baixo”, nos proporcionaria uma MCu “baixa”, um volume de negdcios no
limite maximo de nossa capacidade, mas em contra-partida ndo obteriamos uma MCt
suficiente para cobrir os gastos fixos e o lucro minimo desejado.

Ao nivel da organizacdo, temos que ter claros os conceitos acima descritos, ou
seja, temos que entender que o mercado de um determinado produto é uma instituicdo
composta pelos compradores e vendedores desse produto, cada um com suas
necessidades e interesses. Dessa forma, quando se aborda a Curva de Demanda do
mercado, temos que entender claramente que, seu tracado é o resultado de cada uma das
Curvas de Demanda de cada comprador desse mercado. De forma analoga, a Curva da
Oferta, tem um tracado resultante de cada uma das Curvas de Oferta de cada vendedor
desse mercado.

Quando um comprador e um vendedor se encontram, cada um traz consigo a sua
curva, com suas pretensdes de preco e quantidade. Esse encontro da inicio ao processo
de negocia¢do que nada mais € do que a busca de um posicionamento de suas curvas em
condicdes que os satisfaca. As curvas sdo deslocadas segundo os interesses do
comprador e do vendedor. Esses deslocamentos decorrem do processo de negociacao,
que continua até que cada um consiga um posicionamento que, quando satisfatério para
ambos a transacdo de compra e venda ocorre. Isso foi possivel porque a intersecdo das
curvas resulta num Ponto de Equilibrio do Negocio - PEn, cujo preco e quantidades sao
aceitos pelas partes.

Os algoritmos desenvolvidos vem exatamente permitir ao vendedor a avaliagdo
se 0 cruzamento dessas curvas apresenta uma quantidade e/ou preco aceitaveis. Os
algoritmos fornecem subsidios para a andlise se a decisdo de aceitacdo dessas novas
variaveis contribui para o atingimento dos objetivos de M Ct ou néo.

Neste momento pode surgir a pergunta se a utilizacdo dos algoritmos dependem
da existéncia de uma Contabilidade de Custos. Como resposta temos a considerar que a
maioria das empresas brasileiras ndo dispdem de um sistema de custeio, e que nem por
isso elas ndo sobrevivem, apesar das maiores dificuldades de gestdo a que estdo sujeitas.
Considerando tal fato, os algoritmos ndo foram concebidos dependentes de um sistema
de custeio estruturado, eles apenas dependem da apuracdo do CVp, que principalmente
nas empresas comerciais, pode ser facilmente identificado.
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Dada essa facilidade de implementacdo, a adocdo dos algoritmos possibilita a
pratica de uma politica de precos flexiveis, 0 que potencializa os esforcos comerciais
das organizacdes, pois pode transformar a equipe de vendas numa verdadeira “infantaria
de negdcios”, uma vez que a mune de instrumentos que auxiiam a avaliacdo e decisdo
sobre as oportunidades de precos do mercado.

A FLEXIBILIZACAO DOS PRECOS E O MERCADO

A Lei da Oferta e da Procura ja foi bastante estudada pela Teoria Econ6mica,
mas em termos praticos elas apresentam-se de dificil determinacdo por parte das
organizacdes. Pesquisas nesse sentido demandariam enorme volume de recursos e ao
seu final os resultados poderiam vir a ser questionados, dado o dinamismo do mercado.

Os fendmenos mercadoldgicos interferem nos precos dos produtos e
consequentemente no desempenho econdmico da organizacdo. Como 0 comportamento
do mercado é dificil de ser determinado matematicamente, as organizagdes ndo dispdem
de instrumentos que permitam ao seu negociador, “navegar’ com conforto, rapidez e
seguranga nos meandros da Lei da Oferta e da Procura, de maneira a evitar que um
aparente “bom negocio” se revele, a posteriori, um “mau negocio” ou vice-Versa.

A flexibilizacdo de precos tem como foco principal o reconhecimento da Lei da
Oferta e da Procura, e dispée dos AFP(s) como ferramenta de fortalecimento da posicéo
da empresa no mercado, através da conquista de maiores porcGes do mesmo. Como 0s
algoritmos se submetem ao rigor matematico, o negociador pode utilizar a variabilidade
do preco e da quantidade de forma segura e eficaz na busca de fatias maiores do
mercado, sem que se corra o risco de estar armando uma “bomba de efeito retardado”,
que mais tarde levara a organizacdo a insolvéncia.

O Custo Marginal - CM

Até 0 momento consideramos apenas os efeitos da Lei da Oferta e da Procura
nos precos dos produtos. Da mesma forma, e pelos mesmos motivos, temos também que
considerar que o0s custos também estdo sujeitos aos mesmos fenbmenos econdmicos,
uma vez que eles fazem parte de um mercado, e como tal, se sujeitam as mesmas leis.

Reconhecemos, também que, quando a organizacdo necessita de maiores
volumes, seu poder de barganha com os fornecedores aumenta, e normalmente ha uma
diminuicdo no custo unitario desses insumos. Na situacdo inversa, quando o volume de
suas necessidades diminui, seu poder de barganha diminui e muito provavelmente os
custos unitarios dos insumos tendem a aumentar.

Nesse caso 0 CM, que representa 0 incremento no custo total causado pela
producdo/comercializacdo de uma unidade a mais, € diferente, fazendo com que a
Margem de Contribuicdo do Produto - M Cp também seja diferente.

Como se isso ndo bastasse, temos ainda que considerar dois importantes
conceitos econdbmicos:

- Lei dos Rendimentos Marginais Decrescentes (Wonnacott) — “Se mais de um
fator (trabalho) é empregado, enquanto todos os outros fatores (como capital)
sdo mantidos constantes, o produto marginal daquele fator (trabalho) deve
finalmente cair.”

- Economia de Escala (Wonnacott) — “Economias de escala existem quando
dobrando-se todos os fatores mais do que dobra o produto.”
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Pelo exposto temos que considerar que variagdes no volume das transagoes
podem provocar alteragdes nos Custos Variaveis Unitarios - CVu.

O reconhecimento dessa “variabilidade” dos CVu ndo impede também o
reconhecimento de que estes podem “ndo variar” em determinados niveis de operacao.
Somente uma andlise criteriosa dos Custos em diferentes niveis de atividade permite o
estabelecimento dessa “variabilidade™ e seus limites.

Considerando-se a ‘variabilidade” dos custos, a MC, que representa 0 que
“sobra” do Pre¢o Unitario do produto - PUp ao deduzir o CVu, sera diferente a cada
nova unidade produzida/comercializada, tanto em termos absolutos como relativos.

Ocorrendo essa “variabilidade” no CVu, o Custo Variavel Total — CVt deixa de
ser uma reta, como tradicionalmente & considerado, 0 que inviabiliza ainda mais a
gestdo comercial com Precgos de Venda ndo-flexiveis.

Dentro desse cenario, a cada venda realizada uma nova realidade de mercado se
estabelece porque mais uma necessidade foi satisfeita, restando menos para serem
satisfeitas. A colocacdo no mercado de quantidades adicionais requerem um esforgo
adicional, que pode corresponder a uma reducdo no prego ou aumento nos gastos com
promog&o, dentre outros.

A Flexibilizacdo _do Preco

Os processos de negociagdo na maioria das vezes sdo extremamente dindmicos e
informais. S&0 poucos 0s que ndo dispensam uma proposta formal, que permitem um
maior dispéndio de tempo na reflexdo sobre as variaveis precos e quantidades.

E principalmente nos processos informais de negociagdo que a dificuldade no
trato das relagdes quantidade e preco se evidenciam.

E ai que surge a dificuldade de se saber como uma variacdo no preco e/ou na
quantidade interfere na MCt inicialmente pretendida.

Na busca de auxilio a superacdo dessas dificuldades, e da analise das
propriedades dos CVu e da MCu e MCt, desenvolvemos dois algoritmos, que
intitulamos Algoritmos de Flexibilizagdo de Precos - AFP.

Esses algoritmos consideram as caracteristicas de variabilidade dos CVu, a
saber:

- para 0s casos em que 0os CVuU ‘“ndo variam” face as variagBes das
guantidades, desenvolveu-se o que chamamos de “Algoritmo de
Flexibilizacdo de Precos para Custos Variaveis Lineares -AFPI”;

- para 0s casos em que 0s CVu “variam” face as variagdes das quantidades,
desenvolveu-se o que chamamos de “Algoritmo de Flexibilizacdo de Precos
para Custos Variaveis Ndo-Lineares - AFPnl”.

Com esses algoritmos conseguimos tratar as oportunidade de precos e as
quantidades envolvidas na transacdo, sem o risco de comprometer a informalidade e a
velocidade dos processos, e ainda oferecer ao negociador uma maneira préatica, segura e
estruturada de lidar com essas varidveis em consondncia com os objetivos de MCt.
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Os Algoritmos de Flexibilizacdo de Precos — AFP

Para exemplificar a utilizacdo dos algoritmos, tomamos como exemplo uma

negociacdo de compra e venda de um produto , com as seguintes caracteristicas:

Planejado pela organizagéo

Preco Unitario de Venda Sugerido ao Mercado ..........ccccceevverieennne. =R$ 2,00

Custo Variavel unitario do produto para a venda prevista - CVu...... =R$ 1,40

Margem de Contribuicdo Unitaria desejada - MCU.........cccovveeeneneee. =R$ 0,60

% de Margem de Contribuicdo desejada - 0MC..........ccccvvvevirennene =30%

Previsdo de Vendas Totais do produto no periodo..........c.ccccveverennen. = 100 unidades

Margem de Contribuicdo Total desejada - MCt.........cccoceviiiiinnnnnnn =R$ 60,00
Planejado no processo de negociacdo

Previsdo de Vendas do processo de negociagdo em pauta.................. = 20 unidades

Margem de Contribuicdo Total desejada - MCt........c.ccoevvvvvevvennenee. =R$ 12,00

1- Algoritmo de Flexibilizacdo de Precos para Custos Varidveis Lineares -AFPI

Neste caso, considera-se:

% Variacdo do Volume de Vendas; % Variacdo do Preco; e, %oMC

Cenario 1.1 - Variando o Preco e Obtendo a Variacdo no VVolume necessario.

Nos exemplos deste cenario veremos como uma variacdo no preco interfere na
quantidade de venda necessaria para a manutencdo da MCt.

1.1.1 - Diminuindo o preco e Aumentando o volume (DPAV)

Proposta do cliente: reducéo de 10% no preco.

Aplicando-se 0 algoritmo linear  [CPAV=PRECO MENOR e VOLUME MAIOR
apuramos a necessi_dade de aumentar o volume 5% 1 '”““)”““W[”m“”'f 5 T 7
em 50% da quantidade objeto da venda (20 S ROMENTO NO VOLUME

- - ~ S . J ! 0. 0.0
unidades), ou seja , para ndo comprometer a |I Tt 4
H ey - -2 11,1 7.1 83 4.2 34 2.9

S/Icln(:) dg(\j/edser conseguida uma venda adicional |Vttt a4

ni . N 250f X 8,7 7.1 X
€ u ades ] : 33.:.,‘50,0%) 11,1 9.1 7.7

Podemos, para faciltar a utilizagdo, AT —aa—
elaborar antecipadamente uma tabela com os |A[ 2] _ssrll Al sl sl ssal s

. . obl=g~  s18| 28 29,0 22,0 17,8 4.8

resultados  fornecidos pelo algoritmo para | ol ol sesl ssa| 2sel a0 ses
Phasy 222 57,9 37,9 28.2| 224 18,8/

R| 12 160,0 86,7 42,9 31,8 26,0 20,7,

E| 13 188,7 76,5 48,1 35,1 27,7 22,8}

¢l - 233,3 87,5 63,8 38,8 304 25.0]

O] 48 300,0 100.0' 60,0 42,9 333 27,3'

18 400,0 1143 88,7 47,1 35,4 2!.&'

A7 866.7 130.8 739 515 395 32.!]
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algumas situacdes previstas, como exemplificado ao lado.

Alimentando-se 0 algoritmo, ou consultando-se na tabela as variaveis % de
reducdo no preco e % MCp, obtemos como resposta 50,0%, ou seja, para que ndo haja
perda de MCt, ha a necessidade de se obter uma venda marginal de 10 unidades (50%
de 20unidades).

Esse aumento no volume poderia eventualmente, ser conseguido no proprio
processo de negociacdo, ou seja, o cliente ao invés de adquirir 20 unidades se disporia a
adquirir 30 unidades, o que resolve o problema de recomposicdo da MCt. Se o cliente
nao aceitar comprar essa quantidade adicional, antes de aceitar a reducdo no preco, o
negociador deve ponderar se essa quantidade marginal pode ser obtida no mercado, ao
preco minimo de R$ 1,80. Se a resposta for afirmativa 0 negdcio pode ser aceito, caso
contrario n&o.

A decisdo de aceitar ou ndo o negdcio ndo leva em consideracdo, nem para este
exemplo, nem para 0s que Vvirdo, as eventuais compensacdes entre outros produtos ou
beneficios indiretos advindos do processo; leva em consideracdo somente a transacdo do
produto em questao.

A resposta ao problema também pode ser obtida consultando o gréfico a seguir.

DIMINUICAC NC PRECO E AUMENTO NO VOLUME
DPAV

300

250

% AUMENTO NO VCLUME

120

40 s0 60 70 an an 100
% DIMINUICAO NO PRECO

— MC=20% MC=30% —— MC=40% MC=50% MC=60% —— MC=T0%

1.1.2 - Aumentando o preco € Diminuindo o volume (APDV)

Proposta do negociador: aumentar em 10% o preco.
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Neste exemplo analisamos o reflexo da

desconto dado.

comprometer

unidades (25% de 20 unidades).

resultado.

MCt.

w©
=3

-
(=]

o
=]

) [APOV=PRECC MAIOR VOLUME MENOR |
redug_ao do preco na MCt, em termos de WRG. CONTRBUIGAO PRODUTD
quantidades adicionais de venda para compensar 0 20 [ 30 [740 [ 50 | 60 | 70

% DIrISUICAD NO VOLUME
_ _ _ al o ool ool ool cpn] o8] op]
Aplicando-se o algoritmo linear apuramos |u[ 1] % H ap| 8] 14
a possbilidade de uma redugdo de 25% da |g5t1—7 T j:l
quantidade objeto da venda, ou seja , para ndo |n[a [ A~ 29.0% 3 ﬁ‘l
a MCt podemos suportar uma |7[ 8| of~_ o sa 73| s
redugdo no volume de venda correspondente a 5 |OSf—y sl ol er] aal f
7 -zs.s“ 1890/ 148 2.3 -104] 1]
Pl 8] 230} 2 1621 19,8 -118] -0,
- Rl-9-1 310 31 12 16,3 -130] -11
Utilizando-se a tabela chegamos ao mesmo  |g]a [ Jass .,TJ .,..f% 267 w3 .uﬂ
¢l 358] -268] -218] -180] -158] .13,
L . o| 12 ] arel 28s] 294 -84 -167] .14
Essa possibilidade de reducdo no volume 13 ] 04l 02 248 208 78| 87
pode surgir na compra desse mesmo cliente. Se ’:L 43 E| -”:ll 21.9| -188] -16.7
~ ~ 1 428 33 27 23,1 -200| 178
ndo houver a redugdo no,volume tanto melhor I ET Y ETELET
para a empresa que obterd um aumento na sua 17 | 458 sea] e8| asal 22| .1ss)
A resposta ao problema pode também ser obtida com o grafico a seguir.
AUMENTO DE PRECO E DIMINUICAD NO VOLUME
APOV
€0 | |
) g i o

2
/ ; i

@
o

Y
=3

% DIMINUICAO NO VOLUME
“w
oS

_,Z:y///

20

/

20 40 50

80 i 100

% AUMENTO NO PRECO

“MC=20% —— MC=30% —— MCHA0% —— MC#50% —— MC=605% —MC=T0%

Cenario 1.2 - Variando o Volume de venda e apurando a Variacdo no Preco.

Nos exemplos deste cenario veremos como uma variagdo no volume de venda
interfere no prego de venda necessario ou possivel de ser praticado para a manutencdo

da MCt.

1.2.1 - Diminuindo o volume e Aumentando o preco (DVAP)
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Proposta do cliente: reducdo de 10% no volume da compra.
Aqui temos que analisar o reflexo da

reducdo do volume na MCt, em termos de NOR e PRECO MAIOR
o) MRS, CUKTRIBUICAO PRODUTO
aumento de preco necessario para compensar 0 0 30 ] & | 5 | 80 [ 70
desconto dado, que provocard uma redugdo na % AUWENTO NO PRECO
M Ct da transagdo. o[ o | oo eo] oo oo oo osf
) ) ) K 02 03] o4l o8] o8] o
Aplicando-se o algoritmo  linear |[w[ 2| oal  esl os[ vel w2 14
apuramos a necessidade de um aumento de |'[2) ol Nl sl sl 22
339 q q . ~ N 4 o) 3.3% 1 29 28]  29]
3% no preco de venda, ou seja, para ndo |, mk\’ Y Y Y
comprometer a MCt temos que vender ao |i[ =] s P Y Y T
menos essa mesma quantidade de produto com |¢|t ) tell 23l sel sl as] s
. .. Al w28l sl 43l s2] 6]
um preco de venda igual a R$ 2,07 (adicional | A aal aal sl ol
de 3,3% de R$ 2,00). (Cro ]l 22] a3 al s8] 7] 74
. Vpaty 28 37l as]  s2 14l 8]
Esse aumento no preco, se aceito pelo |o[Jzl 271 a1l s8] esl sl o8l
cliente resolve o problema de recomposicdo da |-|-43] 0 “l 89 78 MJI w:l]
- x - Ul 4 33 49 8.5 8,1 9.8 1,
MCt. Se o cliente ndo aceitar o aumento o | = s s sadl
preco, antes de se aceitar a manutencdo do |e[Te | ss| &7l 78| e8| 14 53]
preco original, deve-se saber se essa receita Ar] 4] el  sal tea] w3 wa

adicional necessaria de R$0,07 por unidade

poderd ser proporcionada por outra negociacdo. Se a resposta for afirmativa 0 negocio

pode ser aceito, caso contrario nao.
A resposta ao problema também pode ser visualizada o grafico a seguir.

DIMINUICAO NO VOLUME E AUMENTO NO PRECO
DvaP

200 1

3% AUMENTO NO PRECO

100

] 10 20 30 40 50 6C 70 B0 20 100
% DIMINUICAO NO VOLUME

——MC=20% —— MC=208 ——MC=40% —— MC=50% — MC=80% MC=705%

1.2.2 - Aumentando o volume e Diminuindo o preco (AVDP)

Proposta do cliente: aumento de 10% no volume da compra.

10
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Neste exemplo o cliente que desejava
adquirir 20 unidades do produto, mas agora
decidiu-se por adquirir 10% a mais desse
volume. Nesta situacdo temos que saber o
reflexo desse aumento no volume na MCt, e
obter a diminuicdo no preco possivel de ser
suportado por esse aumento no volume, pois
muito provavelmente o cliente o solicitara.

Aplicando-se o  algoritmo linear
apuramos a possibilidade de uma diminuicdo
de 2,7% no preco de venda, ou seja , sem
comprometer a MCt podemos vender essa
mesma quantidade de produto com um preco
de venda igual a R$ 1,95 (reducdo de 2,72% de
R$ 2,00).

Se essa diminuicdo no preco for aceita
pelo cliente o problema estara resolvido. Se o
cliente achar o desconto insuficiente, deve-se

[AVDP=VOLUME MAIOR PREGO MENOR ]
RG. CONTRIBUIGA

M 0 PRODUTO
20 [ 30 |40 [ 50 | 60 | 70
% CIRMINUICAQ NO PREGO

Al o 00 o0l o0 op] o00] o0
ul 1 02| 03] 04| o8] o8] o7
m 2 04] 06l o8] 0] 2] 14
El 3 P 2 T EE BET)
N| 4 o -2.7% N 98] 23] a7
T| s A ’ 24] 29| 33]
of s ?ﬁ;\_,_ 28] 34| 40|
7| 3] 20 7-2.5 33| s8] 4]

vl s asl\ 23" 30| 37| <4 52]
olL-ed 7|V A4s] s3] 41| S0 ss]
K[ 10]) s8] 27 ss] 48] s <4
ufe-1 20| 30| 40| 0] s3] s
ml 2] 24| 32| 43| 54| 4] 73]
E| 13 )] 23] 3s] 48] s3] s3] -81]
4] 28] 37| 48] s3] 74 se
6] 28] 39| 82| 635 78] s

16 ] 28 41| 55 s3] 83 a7

7] 28] 44] s8] 73] 87| w02

analisar se um desconto adicional podera ser suportado por outras transacdes. Se a
resposta for afirmativa o negdcio pode ser aceito, caso contrario nao.

A resposta ao problema também pode ser visualizada no gréfico a seguir.

AUMEN IO NG VD _UME E D MINUICAO NC PRECO

AV

% DIMPJIGAO NG ZRELO

22 50 42 50 20 k) &0 an
3% AUMENTO NO VCLUME
WC-20% MC-50% MC-40% —— MC~H% —— MG=T0% — T0%

ica

2-Algoritmo de Flexibilizacdo de Precos para Custos Variaveis N&o-Lineares -

AFPnI

Quando a necessidade de flexibilizacdo do preco ocorrer numa faixa em que 0s
CVu variam segundo a quantidade de produto, o AFPnl considera a relacdo entre as

seguintes variaveis:

11
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% Var.Vol.Vendas; % Var. Preco; % Var. Custo Variavel; e, %MC

A diferenca deste algoritmo em relacdo ao anterior é que este, considera também
0 % de Variagdo no CVu, que pode ocorre na alteracdo no volume de venda. Em razéo
disso, chamamo-os de “Algoritmo de Flexibilizacdo de Precos Nao-Linear - AFPnI”.

Aos exemplos anteriores adicionamos a informacdo de que os CVu diminuem
em 1,5% quando a quantidade de venda aumenta, e aumentam em 1,5% quando a
quantidade diminui, para o nivel de negdcios dos exemplos.

Cenério 2.1 - Variando o Preco de venda e apurando a Variacdo no Volume.

Veremos nos exemplos deste cendrio como uma variagdo no preco de venda
interfere no volume de venda necessario ou possivel de ser obtido, considerando-se
também a variabilidade do CVu, para a manutencdo da MCt.

Vale relembrar que os exemplos sdo o0s mesmos abordados anteriormente,
somente com a adi¢do da variabilidade do custo.

2.1.1 - Diminuindo o preco e Aumentando o volume (DPAV)

Proposta do cliente: reducdo de 10% no preco.

Aplicando-se, desta feita o algoritmo
[oPav- DIMINUICKO NO PRECO VENDA

ndo-linear, a reducdo do preco gera a AUMENTO NO VOLUME DE VENDA

necessidade de um aumento no volume, qUe  |FrrEEcEE TR TF
i 4 MR COMT PROOUTO —

por sua vez situara 0 CVu do produto numa e

faixa onde ha uma reducdo de 1,5%, o que
gera a necessidade de um aumento no volume
de vendas em 42,5%.

Para facilidade também elaboramos
uma tabela com trés incOgnitas, onde o0s
resultados estdo previamente calculados.

As consideracdes sobre a aceitacdo ou
ndo das condicbes de venda s&o as mesmas
dos exemplos onde se considerou a ndo
variabilidade do CVu.

APDV - AUMENTO NO PEECG VENDA

DIMINUICAO NO VOLUME DE VENDA

MANTENDO A M.CONTRIB. TOTAL

% VARIACAD NO CUSTO DO PRODUTO | 1.5
MRG. CONTRIBUICAO PRODUTO

20 | 30 | 40 [ 50 [ 60 | 70
% DIMINUICAO NO VOLUME

64 36 23 16 1,00 06
10| 02| 02| -05 07 -08
-31;'/*"'_"@-.{ 24| -23] -22
S e N\ 43] 38| -35
12, -23,!! 61| 54| 438
-16,0 e 78] 68| 6.1
19,4} -142| -r1.3] 95 83 -7.3
-22,5)) -16,6)/-13.2] 11,1 96| 86
-25,41&9;0 15,1 12,7] -11,0] 8.7
-28.1 09| -16.8] -14,2| -12,3| -10,9
-30,6| -23.0| -18,5] -156] -13.5] -12,0
-32,9] -24,9] -20.2| 17,0] -14,8] 13,1
-36,1] -26,7| -21,7] -18,4] -16,0] -14,2
-37,1] -28,6] -23.2] -19,7] -171] -15.2
-39,0] -30,2| -24,7| -20,9] -18,3| -16,2
-40,8] -31,7| -26,1] -22.2] -19,4] -17.2
-42.5| -33.3| -27. 4] -23,4| -20,4] -18,2
44.1] -34,7| -28,7| -24,5] -21,5] -19,1

212 - Aumentando 0 preco e
Diminuindo o volume (APDV)

Proposta do negociador: aumentar em
10% o preco.
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possibilidade de uma diminuicdo no volume, que por sua vez situa 0 CVu do produto
numa faixa em que ha um aumento de 1,5%, o que cria a possibilidade de reducdo no
volume de vendas em 23,0%.

Para facilidade também foi elaborada uma tabela com trés incdgnitas, onde 0s
resultados estdo previamente calculados.

As consideracdes sobre a aceitacdo ou ndo das condicdes de venda sdo as
mesmas dos exemplos onde se considerou a ndo variabilidade do CVu.

Cenério 2.2 - Variando o Volume e apurando a Variacdo no Preco.

Veremos nos exemplos deste cenario como uma variagdo no volume de venda
interfere no preco de venda necessario ou possivel de ser praticado, considerando-se
também a variabilidade do CVu, para a manutengdo da MCt.

Vale relembrar que os exemplos s&o 0s mesmos abordados anteriormente,
somente com a adi¢do da variabilidade do custo.

2.2.1 - Diminuindo o volume e Aumentando o preco (DVAP)

Proposta do cliente: diminuicdo de 10% no volume da compra.
Aplicando-se, o algoritmo ndo-linear ao

iminuica DVAP-DIMINUIGAO NO VOLUME VENDA
exemp!o, a diminuicio no volume gera a LR 100 TR i Ve
necessidade de um aumento no prego, que MANTENDO A M.CONTRIB. TOTAL
il I % VARIAGAO NO CUSTO DO PRODUTO | 1.5
posmgna 0 CVu do produto numa faixa em s
que had um aumento de 1,5%, 0 que requer um 20 | 30 | 40 | 50 | 60 | 7
0 % AUMENTO NO PRECO
aumento no preco em 4,4%. ) ] ) ) O
Para facilidade também foi elaborada |, }:; A
uma tabela com trés incognitas, onde o0s N T gf §§l
~ - A L s :
resultados estéo previamente calculados. 4 e 3.8 4]
. o o 1| s 44 49]
As consideracdes sobre a aceitagdo ou |e¢[ 7 51| 5.7
ndo das condicdes de venda sio as mesmas dos |5t 2'5 ‘;ﬁ
exemplos onde se considerou a ndo 0 ;g .2
. _— Vi« 2 2
variabilidade do CVu. os 28 00
L| 13 9,6 10,9
ul 14 10,4] 11,9
M| s 11,2] 128
E| 18 50 12,01 138
1| 5.3 7,2 91| 11,0 129 148
o 2_'2'2 - Aumentando o0 volume e [AVDP - AUMENTO NO VOLUME VENDA
Diminuindo o preco (AVDP) DIMINUIGAO NO PREGO VENDA
MANTENDO A M.CONTRIB. TOTAL 4
H . 0 % VARIACAO NO CUSTO DO PRODUTO -1,5
Proposta do cliente: aumento de 10% no —— T
volume da compra. 20(] 30 40 | 50 ] 60 | 70
% DIMINDICAO NO PREGO
: _ : 2l Al © 1,2] 11l 09| -0.7] -0,6] -0.4
Aplicando-se, o algoritmo nao-linear, o |03~ e
aumento no volume gera a possibilidade de uma o -:{ -3,8% };; 18 ;:}
diminuicio no preco, que por sua Vez sSitua 0  |w[a | 29 (2.7 28] 3.]
CVu do produto numa faixa em que hd uma |ot—2d—a Aot
7 25k 30) -35 40| 45 -50
vl s 2,7\t 39 4,5 50| 58
ol 28|V A5 42| 43| 58] 62
( 10 |} 3.0 38 45 -53] 51| -538]
o] 32| 40| 49 57| 66| -7.4
ml 2| 33 <43 52| 61| -7.0] -8,0
E| 13 35| 465/ 55| 65 -75] -85
14 37| 47| -58] -69] -80] -91
5| -38] 500 81| -7,3] -84 986
6| 40| 52| 54 -7,7] 88| 10,1
ar| 41| 54| 5,7 -80| -9,3] -10,6
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reducdo de 1,5%, o que gera a possibilidade de uma diminuigdo no preco de —3,8%.

Para facilidade também foi elaborada uma tabela com trés incdgnitas, onde os
resultados estdo previamente calculados.

As consideragdes sobre a aceitacdo ou ndo das condicdes de venda sdo as
mesmas dos exemplos onde se considerou a ndo variabilidade do CVu.

Consideracoes finais

Convém esclarecer que os algoritmos desenvolvidos, cujos resultados de sua
aplicacdo foram apresentados, suportam variadas situagdes de evolugdo de precos, de
volumes e de custos. Os exemplos apresentados tiveram como objetivo apenas
demonstrar, de forma didatica, algumas situacfes cotidianas dos processo de negociacao
nas quais os AFP(s) podem auxiliar.

Reconhecemos que o comportamento dos custos em relacdo as variagbes nos
volumes nem sempre é linear, no entanto, como na maioria das vezes eles permanecem
fixos por faixas de volumes, o tratamento linear dado a eles pelos algoritmos apresenta
resultados, a nosso ver, aceitaveis para a grande maioria dos casos.

CONCLUSAO

Nos processos de negociacdo, 0 contato entre vendedor e cliente contrapde seus
interesses individuais, representados pelas Curvas de Oferta e de Demanda. Essa
contraposicdo busca encontrar o Equilibrio da transacdo, situacdo essa em que O
processo de compra e venda, se ndo depender de outros fatores, ocorre.

Quando esse equilibrio ndo satisfaz uma das partes, surgem as contra-ofertas, na
tentativa de, modificando o tracado da(s) curva(s), encontrar um outro Ponto de
Equilibrio, cujas varidveis os satisfacam.

Se o vendedor faz a contra-oferta, ele estara tentando alterar o tracado de uma
das Curvas para viabilizar o negocio. Se o comprador fizer a contra-oferta, € ele que
esta tentando alterar o tragado das Curvas. Esse esforco do vendedor e do comprador em
alterar o tracado da(s) curva(s) é no sentido de obter maiores vantagens para si.

A andlise dessas contra-ofertas, formuladas ou recebidas pelo vendedor, é o
objetivo fundamental dos algoritmos. S&o esses AFP que permitem ao mesmo analisar
se as quantidades e precos, dados pelo novo Ponto de Equilibrio, possibilitarda ou ndo a
transacédo, atingir, piorar ou melhorar, os objetivos da MCt.

Operacionalmente, esses algoritmos podem ser introduzidos em sistemas
comerciais ou de planejamento, e até serem programados em calculadoras eletronicas
com recurso para tal.

Os AFP, ndo tem o objetivo de resolver a complexidade da Lei da Oferta e da
Procura e suas Curvas de Oferta e Demanda, mas sim, permitir que no dia-a-dia, as
decisdes inerentes aos processo de negociacdo e de planejamento, compatibilizem os
objetivos da MCt com a Curvas de Oferta e a Curva de Demanda das transacGes. Em
outras palavras, e fazendo-se uma analogia, os AFP(s) permitem que 0S processos de
negociacdo deixem de ser, muitas das vezes, um “barco a deriva” num “mar revolto”
chamado mercado.
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Pela simplicidade de utilizacdo, apesar de tratar de conceitos tdo complexos, 0s
AFP(s) representam um valioso instrumento operacional e de planejamento, quando
colocado a disposicdo da area comercial ja que viabiliza a instalacdo de uma politica
comercial flexibilizada, que visa aproveitar a0 maximo as boas oportunidades surgidas
num mercado de Livre Concorréncia.

Para os que se utilizam do Custeio Direto ou do ABC, os algoritmos podem
potencializar seus beneficios uma vez que, com informac6es melhor apuradas, se
constitui num valioso instrumento auxiliar ao processo de negociagdo, por tornar a
empresa sensivel as forcas de mercado ao nivel das transacBes, o que permite avaliar,
rapidamente e com seguranca, a resposta do mercado a uma proposta de preco por parte
da organizagéo, ou responder a uma proposta de preco vinda do mercado. Nesse sentido,
os algoritmos, se revelam um potente auxiliar na conquista de rendas marginais.
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