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Gestão de Custos e Formação de Preço de Venda

Certamente você já utilizou seja na organização financeira que você trabalha ou no seu dia a dia, pois foi por meio dela que você aprendeu a tomar decisões importantes de como efetuar investimento, ampliar os negócios ou adquirir bens móveis, imóveis e de consumo.

Atualmente o dinheiro está cada vez mais precioso, nunca foi tão fácil de gastar e difícil de ganhar.

Neste cenário, o planejamento financeiro é a ferramenta e a metodologia adequada para assegurar seja nas organizações ou em sua vida pessoal, uma condição de vida financeiramente saudável.

Por isto ter metas e objetivos econômicos, implementar uma gestão financeira eficiente, reciclar seus conhecimentos como administrador financeiro são requisitos básicos para otimizar a administração dos recursos financeiros de sua empresa.
Segundo historiadores a contabilidade nasceu a milhares de anos, da necessidade do ser humano em fazer simples anotações sobre o seu parco patrimônio. Estas anotações constituíram a primeira técnica contábil, que é a escrituração.
Patrimônio é o conjunto de bens de uma empresa, sendo composto também de valores a receber e obrigações.
Analisar constantemente os custos e despesas de uma organização é uma forma de contribuir com o atingimentos dos resultados previstos no orçamento empresarial, entretanto é essencial compreender as diferenças entre custos e despesas.

À medida que temos uma boa metodologia para formação de preço de venda, fica mais fácil visualizar antecipadamente os resultados.

Estudar o DRE – Demonstrativo de Resultados de uma empresa, é tão importante quanto analisar o balanço.

E importante saber que o fato gerador para um bom orçamento financeiro é a projeção das receitas e despesas para o período determinado, sem, contudo deixar de avaliar o histórico anterior de cada conta de receita, custo e despesa, ajustando todas as variáveis relevantes.
É desta forma que conseguimos atribuir o mark-up incidente sobre o custo trabalhado da matéria prima.

Na formação de preço venda é importante à visualização da incidência pontual de matéria prima, dos insumos e da mão de obra direta e indireta necessários para a fabricação do produto.
A seguir devemos identificar o mark-up correspondente às despesas administrativas, financeiras, comerciais, e outras despesas fixas e variáveis que compõem o nosso negocio.

Quais os impostos incidentes na nossa operação?

Qual a margem de lucro que desejamos trabalhar sobre o preço de custo e sobre o preço de venda?

Qual o prazo de venda?

Qual o ciclo de produção e o ciclo financeiro?

Enfim todas estas variáveis fazem parte da composição do preço de venda e são de extrema importância para finalmente visualizarmos a margem de contribuição e de lucro do nosso produto ou serviço.
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