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RESUMO

A discussdio quanio aos determinantes dos precos € praticamente tdo antiga quanto a
discussdo econ0mica em sua forma mais concreta, isto é, quando da consolidagio da
economia enquanto ciéncia autnoma. Este tema, mesmo tendo sido intensamente discutido
por mais de 200 anos, ainda nfio se mostra esgotado tal a sua complexidade. Diante disso e
da importincia do assunto, tanto do ponto de vista macroecondmico quanto do ponto de
vista microecondmico, este trabalho buscou contribuir para a abordagem tedrica dos
determinantes da dindmica dos pregos das empresas capitalistas privadas ndo-financeiras
ndo sujeitas a regulacfio direta do governo (isto €, ndo sujeitas ac controle de precos). Para
isto, inicialmente foi feita uma revisio da literatura econdmica sobre o tema, que apreciou
quatro escolas de pensamento: a clissica, a neocldssica, a “heterodoxa” (pds-keynesiana e
neo-schumpeteriana) e a novo-keynesiana, Em seguida, a partir da andlise de uma extensa
gama de trabalhos empiricos, que retratavam as empresas, de um conjunto amplo de
setores, a partir de dentro, foram efetuadas algumas discusstes, confirmando alguns
aspectos ja apreciados pela literatura e levantando novas questies. Diante destas discussdes
e das teorias apresentadas, foi proposta, em seguida, uma abordagem tedrica sobre o
assunto. Hssa estd intimamente ligada as abordagens neo-schumpeterianas, principalimente
por considerar a racionalidade dos agentes (neste caso, 08 empresarios) como limitada (no
mesmo sentido apresentado por Herbert Simon). Nesta abordagem, podem ser encontradas
algumas inovagdes quando se compara com outros trabathos desta corrente, como um
tratamento mais claro dos concorrentes potenciais e das alteracdes de custo heterogéneas .
entre as empresas. Contudo, apesar de tais contribuigdes, foram encontradas limitages,
tanto nas discussdes dos trabalhos empiricos (ndo se conseguiu informacgdes relevantes
sobre muitos dos setores} guanto na abordagem (por exemplo, apenas a industria de
transformagdo foi tratada). Tal fato € provavelmente a principal contribuigio deste trabalho,

j& que, ao revelar quio estreita € nossa compreensido sobre este fendmeno, incentiva a

pesquisa e, pois, a evolucio tedrica.

Palavras-chave: Microeconomia, Teoria dos precos, Racionalidade limitada.



ABSTRACT

The discussion about the prices’ determinants is almost as old as the economic discussion
in its most concrete form, that is, since the consolidation of the economy as an autonomous
science. This debate, although it has been deeply discussed by more than 200 years, is not
finished, which demonstrates its complexity. Given this and the importance of this issue,
both in terms of macroeconomic and microeconomic point of view, this work aimed to
contribute to the theoretical approach of the prices dynamics’ determinants of non-financial
private capitalist enterprises not subject to direct government regulation (ie, not subject to
price control). To do this, at first, a review of the economic literature on this subject was
presented, analyzing four theoretical schools: the classical, the neoclassical, the
“heterodox” (post-Keynesian and neo-Schumpeterian) and the new-Keynesian. Then, from
the anaiysis of a wide range of empirical work, which portrayed the companies, from a
broad range of industries, from inside, some discussions were made, confirming some
aspects aiready considered in the literature and raising new questions. Faced with these
arguments and theories presented, was proposed, then, a theoretical approach about the
subject., That approach is closely tinked to neo-Schumpeterian ones, particularly because
the rationality of the agents (in this case, entrepreneurs) was considered bounded (in the
same meaning presented by Herbert Simon}. In that approach, some innovations can be
found when it is compared to other studies of this trend, as a clearer treatment of potential
competitors and of heterogeneous cost changes between firms. However, despite these
contributicns, weaknesses were found, both in the discussions of the empirical works {there
isn't relevant information on many of the sectors) and in the theoretical approach (for
example, only the manufacturing industry was treated). Probably, that is the main
contribution of this work, because, by revealing how narrow is our understanding about this

phenomenon, encourages research and, therefore, the theoretical evolution.

Key Words: Microeconomics, Prices’ Theory, Bounded rationality.
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1. O que, por que e como estudar?

1.1. Introducio

Neste capituloe introdutdrio, serfio apresentados o tema, os objetivos, as razdes
da escolha deste tema e a maneira como se desenvolverd o trabalho. Para melhor organizar
a exposicéo, este serd dividido em alguns itens. No seguinte, serfio apresentados ¢ tema e os
objetivos. No terceiro, serd explicitada a importancia deste tema. Por fim, serd discutido o

modo como o trabalho estard organizado a fim de que os objetivos sejam atingidos.

1.2. O que estudar?

A discussdo quanto aos determinantes dos pregos & praticamente tdo antiga
quanto a discussdo econdmica em sua forma mais concreta, isto &, guando da consolidacio
da economia enquanto ciéncia autdnoma. Este tema, mesmo tendo sido intensamente
discutido por mais de 200 anos, ainda ndo se mostra esgotado tal a sua complexidade. Este
trabalho, entdo, buscard contribuir para a abordagem tedrica dos determinantes da dindmica
dos pregos das empresas capitalistas privadas nfio-financeiras nio sujeitas a regulacdo
direta do governo (isto €, nfo sujeitas ao controle de precos). Essa dltima restrigio, vale
ressaltar, se deve as especificidades da dindmica dos pregos controlados pelo Estade ¢ ao
fato da atuagdo estatal depender da maneira como se imagina as prdticas das empresas caso
estas atuem Hvremente. Assim, o objetivo geral deste trabalho é complementar as andlises
tedricas ja existentes dos precos (dadas as restricbes ja citadas). Este pode, ainda, ser
dividido em dois objetivos especificos. De um lado, compiementar as andlises jd existentes
da inddstria e do setor agricola. De outro, analisar outros setores, que sdo pouco estudados

pela literatura econdmica (por exemplo, 08 setores comercial e de servigos).



1.3. Por que estudar os precos?

A relevincia da discussio dos pregos, do ponto de vista microecondmico, se
mostra evidente, ndo somente pelo fato do prego ser um dos principais aspectos apreciados,
mas também devido & interagdo existente entre essa discussdo e outras questdes
microecondmicas (estruturas de mercado, racionalidade dos agentes, quantidades de
equilibrio, por exemplo). Contudo, essa importancia niio se restringe 4 microeconomia., A
macroeconomia também estd intimamente interessada na discussdo dos precos. Mais
especificamente, na discussfio dos niveis gerais de pregos, ou seja, na inflagdo, Isto se
tornard claro se for feita uma rdpida retrospectiva da histdria do pensamento
macroecondmico.

Durante as décadas de 1950 e 1960 predominaram, dentro do debate -
macroecondmico, as idéias keynesianas consubstanciadas no modeio IS-LM. A discussio
do comportamento dos pregos era baseada na curva de Philips original, estando os policy
makers sujeitos a um trade-off entre inflacio e desemprego (Blanchard, 2007). Assim,
quanto menor fosse a taxa de desemprego alvo, maior seria a inflagde corrente; quanto
maior, menor seria a variagio dos pregos. As décadas seguintes marcaram uma guinada nas
idéias predominantes. De um papel central e ative do Estado na determinacgio do nivel de
cmprego a partir de suas politicas monetdria e fiscal para um papel diminuto. O surgimento
e a consolidaciio da noglio de taxa natuaral de desemprego té€m papel central nessa mudanga.
A demanda agregada ndo tem mais a centralidade de outrora na determinacio do nivel de
emprego, pois a estrutura do mercado de trabalho impde uma taxa estrutural. Quando
muito, o papel da demanda agregada e, pois, das politicas governamentais, seria restrita ao
curto prazo. No médio prazo, o efeito & apenas um mator nivel de inflagio, ou seja, nega-se
a nogio de trade-off entre a variagiio de pregos ¢ a taxa de desemprego.

Assim, a concepcio da taxa natural de desemprego, nascida junto aos
monetaristas (Carvalhe et al, 2007), influenciou o desenvolvimento da teoria econdmica,
sendo o marco da guinada experimentada pelo mainstream durante as décadas de 1960 e
1970, fato esse evidenciado pela transformagio dos keynesianos, agora denominados

velhos keynesianos, em novos keynesianos, estando praticamente apenas a escola pds-



keynesiana imune a este processo. A teoria proposta por John Maynard Keynes passa de
teoria geral para uma teoria aplicada a uma economia hipotética em que o8 pregos
apresentam elevadas rigidezes. O que faltava a Keynes e aos velhos keynesianos,
argumentam os proponentes da escola novo keynesiana, era uma correta micro-
fundamentagio. Portanto, a inflexdo das idéias macroecondmicas dentro do mainstream se
dd a partir de divergéncias de ordem microecondmica, mais especificamente, na andlise dos
pregos. Isto porque o papel ativo do Estado desaparece justamente porque sua atuacfio é
sempre limitada pela aceleragfiio da inflagfo. Evidencia-se, pois, a importincia do estudo

dos precos também para as andlise macroecondmicas.

1.4. Como estudar os precos?

Este trabalho conterd outros quatro capitulos. No capilulo seguinte, serd feita
uma revisio da literatura econdmica sobre ¢ tema. No terceiro, uma base extensa de
trabalhos empiricos que abordam um conjunto amplo de setores serd apreciada. Assim, a
partir da andlise destes trabalhos, buscar-se-d intensificar ¢ avaliar as discussfes jd
efetuadas na literatura e identificar novos determinantes da dindmica dos pregos, buscando,
com isso, atingir 08 objetivos especificos apresentados. No quarto, diante das discussdes
efetvadas no capftule 3 e da revisdo da literatura efetuada, serd proposta uma abordagem
tedrica sobre o assunto. Por fim, no tltime capitulo, o trabalho serd concluido a partir de

uma breve retrospectiva das principais contribuigdes.



2. O que ja foi dito?

2.1. Introducao

A discussio quanto aos determinantes dos precos, como dite no capitulo
anterior, vem sendo feita por mais de 200 anos. Desse intenso debate surgiram diversas
abordagens tedricas. Diante disso e dos objetivos deste trabalho, este capitulo tem como
objetivo analisar criticamente as principais teorias de precos existentes na literatura
econdmica. Evidentemente, a definicdo de quais sdo as principdis tecrias, a prépria
segmentacio das idéias em diferenies teorias e a extensfio analitica utilizada sfio quesides
altamente subjetivas. Contudo, vale tecer um comentario. Ndo serfio analisadas apenas as
teorias que predominaram nos diversos periodes. Ou seja, este capitulo ndo se constitui em
uma andlise das teorias vencedoras, uma andlise do mainstream de cada época. Assim,
serdo apreciadas, aqui, quatro escolas de pensamento, quais sejam: a cldssica, a neocldssica,

a “heterodoxa” e a novo-keynesiana,

2.2. A teoria classica

Muitas das guestdes tratadas pelos autores cldssicos (Smith, Ricardo e Marx)
podem ser vistas como decorréncia de desenvolvimentos anteriores. Por exemplo, os
cldssicos se utilizam de algumas idéias advindas da fisiocracia, como 2 compreensdo da
economia como um sistema € a mudanga do foco analitico da acumulagdo de metais
{questio tipica dos autores mercantilistas) para a produg@io (apesar da limitagdo da escola
fisiocrata em atribuir apenas 2 agricuitura o poder de criagiio de riqueza). A discussio sobre
0§ precos, em contraste, praticamente nasce nos cldssicos, tendo havido poucas
contribui¢des anteriores. Apesar das diferencas existentes entre estes aulores ¢ mesmo em

um mesmo autor em diferentes periodos, a teoria dos precos cldssica estd intimamente



relacionada com a teoria do valor-trabalho. Cabe, entfio, analisar cada um destes autores.
Antes, contudo, é importante fazer uma ressalva: ndo se quer aqui fazer uma discussio
pormenorizada de todos os aspectes da teoria cldssica, mas apenas apreciar as principias
contribui¢des de cada autor no que se refere & determinagfio dos pregos.

Smith inaugura a tradi¢do cldssica. Sua teoria parte da observagiio de que em
uma sociedade de produtores independeates, em que cada produtor produz uma baixa
variedade de produtos vis-d-vis suas necessidades e uma clevada quantidade do mesmo
produto também vis-d-vis suas necessidades, o acesso aos bens necessarios a sobrevivéncia
é feito por meio do intercimbio, por meio do mercado. Assim, o valor (ou riqueza) que um
individuo consegue ter acesso nfio € decorréncia direta de seu trabalho, mas da quantidade
de trabalho alheio que ele pode comandar. O valor de uma mercadoria é, portanto, a
quantidade de trabalho alheio que esta mercadoria pode comandar. Valor € trabalho
comandado que, numa troca de equivalentes em uma economia nfo-capifalista, revela a
principal identidade smithiana: trabalho contido € igual ao trabalho comandado.

Contudo, quando se passa dessa sociedade “primitiva” para uma sociedade
capitalista, trabalho contidc ndo mais € igual ao trabatho comandado: a quantidade de
trabalho contida numa mercadoria € maior que a quantidade de trabalho que esta
mercadoria pode comandar. Ou seja, a partir do momente em que surge o lucro como uma
das remuneragdes, o principio smithiano € invalidado. Smith percebe isto e chega a
comentar sobre a diferenga existente, em uma sociedade capitalista, entre o valor gerado
pelo trabalhador e o recebide. Centudo, a tensfio advinda da dificuldade em abandonar a
igualdade entre trabalho comandado e o trabalho contido em scciedades capitalistas por
parte do autor leva o mesmo a abandonar a prépria teoria do valor-trabalhe, passando a
idéia de que o prego é a somatdria das remuneragdes dos fatores de produgio. Contudo, o
autor ndo tem uma boa explicagic para os determinantes da remuneragdo dos fatores.
Assim, precos sdo explicados a partir de outros pregos: tem-se uma causagdo circular, ndo
havendo uma ordem de determinagéio.

Ricardo surge como segundo grande economista cldssico. Como afirma
Belluzzo (1987),



a maneira pela qual Ricardo propde a tcoria do valor-trabalho permiti-lhe
pelo menos pum primeire momemndo evilar as ‘incoeréncias’ (talvez
melhor seria dizer ambiguidades) de Adam Smilh a csse respeito. Para
Ricardo parece evidente que a quantidade de trabalbo contida numa
mercadoria nio ¢ afetada pela maior ou menor remuneracio percebida
pelos trabalhadores [...] A medida de valor é o tempo de trabalho contido
na mercadoria. [...] E, neste tempo de trabalho, Ricardo inclui niio 6 o
rabalho imediato, mas também o trabatho gasto na fabricagiio dos
“instrumentos, [erramentas ¢ edificios com que se complemenia o

trabalho imediato” (BELLUZZO, 1987, p. 39).

Assim, Ricardo, desde o comego, percebe a diferenga entre o valor gerado e
recebido pelos trabalhadores. “Registra o fato, mas abandona a discussdo, nesse ponto”
(BELLUZZO, 1987, p.40).

Entretanto, Ricardo passa a enfrentar uma grande dificuidade na manutengio da
sua teoria do valor-trabatho. Seu problema central € a compatibilizagfio entre a equalizagio
das taxas de lucro e 2 teoria do valor-trabalho em soctedades capitalistas. Assim, como os
produtos se utilizam de volumes diferentes de capital, seus pregos tém que se ajustar de
modo a proporcionarem um lucro condizente com ¢ volume de capital empregado.
Contudo, como as diferentes mercadorias se utilizam de diferentes distribuicBes temporais
do trabalho (ou, como diria Marx, apresentam diferentes composigGes orgdnicas do capital),
este ajuste de pregos, como demonstrou Marx, deve inevitavelmente desviar os pregos dos

valores. Como diz Belluzzo (1987 p. 51),

na medida cm que os produtos do trabalho sio, agora, trocados como
produtos do capital, interpde-se, de [ato, na determinagdo dos valores
relativos, a exisléncia de uma taxa média de lucro, o que implica na
divergéneia sistemitica entre valores e precos de producio. Ricardo,
porém, ao invés de admitir esta divergéncia, supde, desde o inicio, a
identidade entre valores e pregos de produgdo, ¢ o faz de tal forma que
esies acabam por absorver completamente aqueles,

Isto faz com que Ricardo se aproxime da abordagem smithiana de que o valor
de uma mercadoria € igual & remuneragdo dos fatores de produgio, caindo novamente na

causagio circular ja apontada.



Por fim, tem-se Marx, o ultimo dos economistas clissicos. Este autor tem como
mérito resolver os problemas enfrentados pelos dois autores anteriores dentro do escopo
analitico da teoria do valor-trabalho. Sua grande contribuigdo neste debate é a afirmagio de
que, em sociedade capitalistas, valores nio sfo iguais aos pregos. Os precos, neste cendrio,
se alteram de modo a proporcionarems a equalizacdo das taxas de lucro buscada por
Ricardo. Contudo, isto nfio faz Marx abandonar a teoria do valor, na medida em que a
quantidade de trabalko contida nas mercadorias continua a determinar a riqueza gerada pela
sociedade como um todo, apesar dessa relagdo ndo ser valida para um produte individual (a
excecdo € quando este € produzide sob condiges tais que a composigfo organica do capital
seja a composigdo média).

Antes de passar A préoxima teoria, cabe propor uma critica 4 abordagem de
Marx, que se mostrou a abordagem cldssica mais bem acabada. A equalizagfo das taxas de
lucro, que por si s6 ja poderia ser contestada, mesmo come lei de tendéncia, se dé sempre
por meio dos precos e nio por ajustes nas quantidades, apesar de tal fato néo estar explicito
na andlise. Assim, supde-se implicitamente uma conduta dos pregos, sem ser ¢videnciado
de que forma esta conduta serd imposta as empresas, Caso isto ndo se verifique, isto é, caso
a equalizacio seja feita por meic das quantidades (ou pelo menos parcialmente por meic
das quantidades), com aumento na concorréncia em alguns setores e diminuigdo em outros,
a teoria do valor perde seu poder explicative. Os precos passam a ser uma varidvel
totaimente exdgena 3 teoria do valor-trabalho, fazendo com que o vinculo existente entre
valores e precos se perca. Perdendo este vinculo nada garante que a equalizagic das taxas
de lucro se dé de maneira a garantir a validade da teoria do valor-trabalho, mesmo como
teoria explicativa para a geragiio de riqueza da sociedade capitalista como um todo. Ou seja,
a supressdo da dindmica de pregos prevista por Marx equivale a supressdo da prépria teoria
do valor-trabalho como teoria explicativa para as sociedades capitalistas. Portanto, a
validade da teoria do valor-trabalho pressupde uma teoria dos precos especifica, que ndo é
evidenciada,

Assim, diante dessa observagiio critica, vé-se que a teoria cldssica pouco
contribui para a andlise da dindmica dos pregos. Como foi dito: para a teoria cldssica ser

vdlida, algum mecanismo teria que garantir a mobilidade de pregos necessaria. Contudo,



este mecanismo ndo ¢ explicitado e, caso ele ndo exista, 05 pregos passam a ser

indeterminados a partir deste escopo analitico.

2.3. A teoria neoclassica

As teorias neocldssicas surgem como reagiio a teoria cldssica. A explicagdo dos
pregos a partir da teoria do valor-trabalho desaparece. A andlise neocldssica se baseia na -
divisdio da sociedade em dois grupos bdsicos: as familias e as empresas. As primeiras
buscam usar sua renda para maximizar sua utilidade através da compra de bens no mercado
{exclui-se, diante dos objetivos do trabalho, a questio das familias buscarem maximizar a
utilidade também através da escolha entre trabalho e lazer). Para isto, dada a suposigio da
utilidade marginal decrescente, as familias ignalam o prego {que pode ser dado ou
escolhido, dependendo do modelo adotado) e utilidade marginal. J4 as empresas buscam
maximizar seu lucre. Para isto igualam o prego (que pode ser dade ou escolhido,
dependendc do modelo adotado) ao custo marginal, que é considerado, na maioria das
vezes, crescente na faixa relevante de produciio. O prego para a teoria neocldssica, portanto,
depende da utilidade marginal, do custo marginat e da estrutura de mercado analisada, que
é apreciada a partir de alguns modelos. Assim, a compreensio da dindmica dos pregos
através da teoria neocldssica € distinta em diferentes estruturas de mercado, jd que cada
uma destas € tratada a partir de modelos diferentes, com diferentes hipdteses. Cabe, entéo,
apresentar estes modelos.

Tem-se como primeiro modelo o de concorréncia perfeita. Este modelo foi
crenologicamente o primeiro a ser desenvelvido, sendo os posteriores reflexos das criticas a
este modelo. Suas hipdteses basicas (além das apresentadas no primeiro parigrafo) sio: as
empresas e os consumidores sdo tomadores de pregos do mercado (suas curvas de demanda
e oferta, respectivamente, sfo infinitamente elasticas), os produtos sdo homogéneos ¢ ha
livre entrada e saida de empresas. Cabe salientar que a primeira hipétese decorre do fato de
a empresa ser extremamente pequena em relacdo ao mercado, jd que com isso ela nidc tem

capacidade de influenciar o prego de mercade e, portanto, a um prege dado esta pode



vender tanto quanto queira que ndo alterard o prego estabelecido pelo mercado. Nas
palavras de Pindyck e Rubinfeld (2005, p. 222), “como cada empresa vende uma parte
suficientemente pequena do total da produco que vai para o mercado, as suas decisdes ndo
influenciam o prege de mercado. Assim, cada empresa segue o prege de mercado”. Torna-
se claro a fragilidade deste modelo, na medida em que suas hipSteses sio muito restritivas,
sendo dificil encontrar um mercado que apresente tais caracteristicas.

Independente de tais restrigdes, o modelo de concorréncia perfeita apresenta
alguns resultados interessantes. Em primeiro lugar, em um mercado como este a
maximizagio se dd através da igualagio do custo marginal com o pre¢e dado pelo mercado.
Em segundo lugar, este preco de mercado € o valor que iguala a oferta (soma horizontal das
curvas de custo marginal das diferentes empresas) e a demanda do mercade {soma
horizontal das curvas de utilidade marginal dos diferentes consumidores). Em terceiro
lugar, no equilibrio competitivo de longo prazo as empresas estdo maximizande o lucro, o
preco vigente torna iguais as quantidades ofertadas e demandadas, nfio hd empresas
entrando e nem saindo do setor, o lucro econdmico é nulo {ou seja, a empresa obtém um
retorno normal sobre os investimentos), as empresa produzem ao custo médio minimo
possivel diante da tecnologia existente e, como decorréncia das duas conclusdes anteriores,
o prego é estabelecido no nivel minimo possivel pela tecnologia. Assim, vé-se claramente
que o modelo de concorréncia perfeita tem resuitados bastante otimistas quanto ao
funcienamento do mercado, estando o papel governamental restrito basicamente a questiio
das externalidades, com restrigdes a prépria tributagdo devido & gerag¢do do peso-morto.

O segundo e o terceiro modelo sdo os opostos a concorréncia perfeita. De um
lado tem-se o moneopdlio, que é um mercado caracterizado pela existéncia de apenas uma
empresa. De outro tem-se 0 moenopsénio, que € um mercado caracterizado peia existéncia
de apenas um comprador. Apesar de tais situagdes serem pouco encontradas, cabe analisar
cada um destes modelos. No monepélio, em contraposi¢io ao modelo de concorréncia
perfeita, a curva de demanda ndo € infinitamente eldstica, j que a curva individual € a
curva de demanda do mercado. A maximizagio se dd, como sempre, através da igualagio
entre custo marginal e receita marginat. Contudo, esta Gltima ndo ¢ mais igual ac prego de

mercado, pois este nido é dado. No monopdlic a empresa decidir qual é o preco que



maximizard os lucros, dada sua curva de demanda e de custos marginais. Tal fato traz uma
grave consequéncia: o nivel de producio de equilibrio ¢ menor (e consequentemente o
prego € maior) quando se compara com a concorréncia perfeita (hd poder de monopdlio).
Ou seja, o monopdlio traz custos sociais, através da geragio de um peso morto (além da
transfer€ncia de parte do excedente do consumidor para o produtor). Assim, abre-se espago
para a atuagiio estatal, buscando controlar estes custos sociais. Esta atuagfio deve buscar
estabelecer o preco competitivo neste mercado (prece resultante do entroncamento das
curvas de custo marginal e de demanda), tendo como caso especial o monopdlio natural
(preco ideal ¢ igual ao custo médio, que é maior que o custo marginal)., Adcmais, o impacto
de um imposto também € diverso, havendo um maior repasse deste imposto 408 pregos.

E importante observar que em mercados como este, as empresas tém outra
opgho estratégica que a de cobrar apenas um prego, qual seja: a discriminagfo de pregos.
Seguindo a apresentagiio de Pindyck e Rubinfeld (2005), tém-se alguns tipos de
discriminag&o. Em primeiro fugar, a discriminacéio de preco de primeiro grau, que consiste
no estabelecimento de distintos pregos para os consumidores tendo em vista seus diferentes
pregos de reserva (prego mdximo que um consumidor se dispde a pagar por certo produto).
Esta discriminagio pode ser perfeita (o prego € difereate para cada um dos consumidores,
sendc igual aos seus pregos de reserva) ou imperfeita (existénecia de algumas faixas de
preco). Em scgundo lugar, a discriminagéo de preco de segundo grau, que é usada apenas
nos mercados em que a quantidade adquirida por cada consumidor, num dadoe periodo, €
elevada. Neste tipo de discriminagdo, o prego de certo produto varia dependendo da
quantidade comprada, havendo descontos para as aquisi¢Oes maiores, ja gue se acredita que
a medida que o volume adguirido se eleva, o prego de reserva diminui. Em terceire, a
discriminagio de prego de terceiro grau, que € caracterizada pela divisdio dos consumidores
{ou, se quiser, pela divisdo do mercado) através da criagio de produtos diferentes. Em
quarto lugar, a discriminagdo de preco intertemporal, gue ocorre quando a cmpresa cobra
precos diferentes em momentos difercntes, buscando a partir disto captar os clientes com
precos de reserva diferentes. Em quinto, a estratégia conhecida como prego de pico, que
consiste na cobranga de precos mais caros nos momentos de maior demanda do produto

devido & restricfio de capacidade produtiva instalada. Em sexto, a cobranga de tarifas em
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duas partes. Neste caso, siio cobrados uma taxa inicial para ter o direito de comprar o
produto e mais um valor extra referente a cada produto efetivamente adquirido. Esta é mais
uma forma de extrair o excedente do consumidor, na medida em que, ao possibilitar aos
consumidores um aumento nas possibilidades de escolha, torna possivel que estes paguem
precos diferentes. Por ultimo, a questio das vendas em pacote (pacotes mistos ou pacotes
puros), quc s6 serdo lucrativas se houver certa heterogeneidade nas curvas de demanda dos
clientes, e das vendas casadas, que podem ser diferentes do pacote puro, pois neste tltimo
os bens ndo sdo complementares perfeitos, enquanto que no primeiro estes podem ser. A
venda casada pode ser usada, vale destacar, tanto para extrair o excedente do consumidor
quanto para aumentar ¢ poder de uma empresa no mercado, além de poder ser usada como
forma de garantir a reputagio de uma marca (caso da rela¢do franqueador-franqueado).

Passando, agora, ao caso do monopsdnio, cabe salientar que este apresentsa
resultados semelhantes ao do monopdlio. Contudo, se 14 o poder estava nas méos da
empresa, aqui o poder estd nas midos do comprador. O comprador ndo mais toma o prego e
iguala este a sua utilidade marginal. Ele define o preco que maximiza suz utilidade
marginal. Assim, diferentemente do comprador competitivo, sua curva de oferta e sua curva
de despesa marginal néie sdo infinitamente eldsticas, mas sim positivamente inclinadas. O
resultado deste mercado € que a gquantidade de equilibric é menor que a guantidade
competitiva e, pois, os pregos sdo meneres que o5 competitivos (hd poder de monopsdnio).
Novamente, existem custos sociais decorrentes deste desvio dos pregos e quantidades
competitivos, revelados na geragio de um peso morto (além da transferéncia de parte do
excedente do produter para o consumidor), abrindo espago para a regulagiio estatal, que
deve buscar deslocar o prece para o nivel competitivo,

Um quarto modelo deriva da interagdo dos dois anteriores: ¢ medelo do
monopdlio bilateral. Esta estrutura de mercado seria caracterizada pela existéncia de apenas

um comprador e de apenas um vendedor. Como destaca Pindyck e Rubinfeld (2005),

tanto o comprador como o vendedor encontram-se em condigdes de
barganhar. Infelizmente, ndc existe uma regra simples que possibilite a
determinagfo de gual das duas parics poderd se sair melhor na barganha.
Uma das partes poderd dispor de mais tempo e paciéncia, ou poderd



mostrar-se capaz de convencer a outra de que encerrard as negociagSes
caso 0 prego esieja demasiadamente abaixo ou ajte (PINDYCK e
RUBINFELD, 2003, p.315).

Ou seja, o resultado nédo € deterministico, dependendo do poder de cada um dos
agentes e da habilidade de cada um destes. Evidentemente, a existéncia de uma estrutura
como esta € muito rara. Contudo, esta falta de determinismo é uma questio interessante
para se analisar estruturas concentradas tanto pelo lado dos produtos quanto pelo lado dos
consumidores.

O quinto modelo a ser apresentado € o modelo de competigio monopolistica.
Neste mercado, por um lado, “as empresas competem vendendo produtos diferenciados,
altamente substitufveis uns pelos outros, mas que nfio sdo, entretanto, substitutos perfeitos”
(PINDYCK e RUBINFELD, 2005, p.374) e, por outro, hi livre entrada e saida de
empresas. Assim, as empresas encaram curvas de demanda negativamente inclinadas.
Contudo, diferentemente do monopdlio, estas nfo sdo iguais a4 curva de demanda do
mercado, pois existem virias empresas competindo neste mercado. Este modelo apresenta
alguns resultados peculiares. Em primeiro lugar, como no monopélio, a quantidade de
equilibrio de longo praze € menor (e, pois, 0 prego € maior) que 0 que vigoraria se o
mercado fosse competitivo. Assim, tdm-se custos socials deste tipo de estrutura de
mercado, diante da existéneia de um peso morto (hd poder de monopdlio). Em segundo
lugar, a empresa trabalha com excesso de capacidade produtiva. Contude, vale ressaltar que .
como existem muitas empresas concorrendo, tanto o excesso de capacidade quanto o peso
morto tendem a ser pequenos, pedendo ser estes maleficios contrabalancados pelo beneficio
gerado pela diversidade de produtos que este tipo de estrutura de mercado proporciona. Em
terceiro lugar, diferentemente do monopélio, neste mercade nfo hd lucro econdmico
positivo no longo prazo, devido 2 livre entrada e saida de empresas.

Cabe fazer uma critica a este moedelo. Como afirma Silva (2004), hd uma

suposi¢do, que deriva do fato dos produtos transacionados nfio serem substitutos perfeitos,

de que
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as preferéneias dos consumidores sio uniformemente distribuidas cotre os
virios produtos {empresas) do grupo, o que equivale a supor idéntica
clasticidade-cruzada da demanda entre tedos os produtos. Esta dltima
suposi¢io, adicionada a hipdtese de atomismo, implica que as variagdes
de prego de uma empresa atingem igualmente as demais, vale dizer, a
influéncia de cada produtor sob os demais pode ser considerada
insignificante, negligencidvel {(SILVA, 2604, p.39).

Ou seja, este modelo implica, a partir de um certo nlimero de hipSteses frageis
do ponto de vista empirico, certa independéncia entre as empresas. Com isso, possibilita-se
a tomada de decisbes de maneira independente, sem temor quanto as reagdes dos
concorrentes.

Por dltime, tém-se 03 modelos de oligopdlio. Como afirmam Pindyck e

Rubinfeld (2003),

em mercados oligopolistas, os produtos podem ou ndo ser diferenciados.
O importante ¢ que apenas algumas empresas 5o responsaveis pela maior
parle ou por toda a produgio. Em alguns desscs mercados, algumas ou
todas as empresas obtém lucros substanciais no longo prazo, uma vez que
barrciras a4 entrada tornam dificit ou impossivel que novas empresas
entrem no mercado. O oligopdlio € o tipo de estrutura que prevalece
(PINDYCK « RUBINFELD, 2005, p. 378).

Assim, a complexidade da administragdc de uma empresa inserida neste tipo de
estrutura de mercado, que é considerado por estes autores o caso geral, € devido ao fato de

que

as decisdes relativas a pregos, nivel de producdo, propaganda ¢
investimentos envolvem importantes consideragdes estratégicas. Pelo fato
de haver poucas empresas concorrendo, cada uma deve considerar
cautelosamenle como suas agdes alelardo empresas rivais, bem como as
possivels reagBes que  suas  concorrentes  terfio  (PINDYCK ¢
RUBINFELD, 2005, p.378).

Complementando a questio das consideracdes estratégicas, esles mesmos

autores afirmam que



essas considerages estratégicas podem ser complexas. Duarante o
processo de 1omada de decises, cada empresa deve considerar as reagoes
dos concorrentes, cicnte do fato de que estes também considerariam suas
reacbes em relaglio As decisdes deles. Além disso, as decises, as reagdes,
as reagOes is reagles ¢ assim por diante, sdo dindmica, evoluemn ao longo
do tempo. Ao avaliar as potenciais consequéncias dec suas decisdes, os
administradores de uma empresa devem supor que seus concorrenies sio
igualmente racionais e inteligentes. Dessa maneira, poderiio colocar-se na
posigie dos concorrentes e ponderar sobre as possiveis reagdes que eles
poderiam ter (PINDYCK e RUBINFELID, 2005, p. 379).

Assim, o equilibrio neste mercado dependerd da interacio entre os
concorrentes, As empresas néio buscariio fazer o melhor que podem independentemente dos
concorrentes. VE-se, pois, que esta estrutura de mercado € ao mesmo tempo a mais
importante ¢ a mais complexa. Buscando tratar esta complexidade, a teoria neocldssica
inicia sua andlise através dos modelos de duopdlio.

O primeiro destes modelos € o de Cournot. Nestes as empresas produzem
mercadorias homogéneas, cada uma considera fixo o nivel de produgic de seus
concorrentes e todas decidem ao mesmo tempo a quantidade a ser produzida. O equilibrio
resultante deste tipo de estrutura de mercado € conhecide como o equilibrio de Cournct (ou
de Cournout-Nash, ji que este também € um equilibrio de Nash). Contudo, apesar do
modelo estabelecer este nivel de equilibrio, a suposicdc de nivel de produgéo fixo do
concorrente impede o préprio processo de ajuste em diregdo ao mesmoe. Nas palavras de

Pindyck e Rubinfeld (2005),

infelizmente, o modelo de Cournot nada diz a respeito da dinfimica de
ajuste. Na verdade durante qualguer processo de ajusie, a suposicio
fundamecntal de que cada empresa pode presumir que a producgio de sua
concorrente ¢ fixa nfo se sustentaria (PINDYCK e RUBINFELD, 2005, p.
382).

O segundo é o modelo de Stackelberg. Neste, uma empresa decide seu nivel de
produgio antes que as demais o fagam. A especificidade deste modelo em relagio ao
anterior & que neste as empresas t&m oportunidade de reagir, j4 que o processo de decisdo
ndo ¢ simultineo. O resultado central deste modelo é que as empresas t8m vantagens em

Serem as primeiras a anuncizrem a producio, jd que



© anincio em primeiro lugar cria um fato consumadoe: independentemente
do que sen concorrente venha a fazer, a produgiio da primeira serd maior.
Para maximizar os lucros, o concorrente deve tomar por base seu nivel
anunciado de produgiio, devendo optar por um fndice mais baixo de

produgio (PINDYCK e RUBINFELD, 2003, 385).

Uma questiio poderia ser levantada: serd mesmo que a decisdo de produgdo,
uma vez tomada, se torna irreversivel? Ou seja, serd que a primeira empresa, mesmo tendo
tomade sua decisdio de produgéo primeiro, ndo pode alterd-la em seguida? Caso tal decisio
possa ser alterada ao longo do tempo, fato este implicitamente negado no modelo, os
resultados previstos ndo se verificariam, Na verdade, neste caso, o prépric modelo teria que
ser descartado (ou a ele adicionadas novas hipdteses), ja que ele ndo daria uma resposta
conclusiva sobre 0s niveis de prego e quantidade de equilfbrio.

Tem-se, também, o modelo de Bertrand. Neste, as empresas produzem
mercadorias homogéneas, cada uma delas considera fixo o preco de seus concorrentes ¢
todas decidem simultaneamente qual prego serd cobrado. Como se v&, este modelo € muito
parecido com o de Cournot, Contudo, enquanto que no de Coumot a decisiio era sobre as
quantidades, considerando as quantidades dos concorrentes como fixas, no de Bertrand a
decisfo ¢ feita sobre os precos, considerando os pregos dos concorrentes como fixos.
Entretanto, apesar da semelhanga aparente, os resultados entre ambos o5 modelos sdo muito
diferentes. Neste modelo a tendéncia € haver uma queda de pregos até que este seja igual ao
custe médio (lucro econdémico nula).

Outros modelos possiveis sfo relacionados aos mercados em que os produtos
sdo substitutos imperfeitos, havendo elasticidade-cruzada alta, mas n#&o infinita. Pode-se
estabelecer um modelo préximoe ao de Bertrand, em que as firmas viio determinar os pregos
supondo o prego do concorrente como fixo e decidindo simultaneamente. Aqui, o prego
seria estabelecido acima do prego competitivo, mas abaixo do preco que maximizaria o
lucro case houvesse coalizio, diferentemente do modelo de Bertrand. Tem-se, ainda, a
possibilidade de utilizar um modelo em que o processo de tomada de decisdo nfo seja
simultineo, em consonfincia com o modelo de Stackelberg, e em que 48 empresas tomem

suas decisdes com base na andlise dos pregos. Quanto a este ultime, vale destacar, o



primeiro levaria desvantagem, ji que o segundo, sabendo o prego do primeiro, pode
estabelecer seu preco abaixo, conseguindo aumentar suas vendas em detrimento da primeira
empresa, sendo, pois, o contrdrio do encontrado para o modelo de Stackelberg. Em
consondncia com a critica feita a0 modelo de Stackelberg, levanta-se a possibilidade de
haver alteragbes nos pre¢os posteriormente ao perfodo da primeira decisdo, o que
inviabilizaria, com isso, o préprio modelo.

Como se viu, os modelos de duopélio apresentaram algumas deficiéncias. Em
primeiro lugar, os modelos que trabalhavam com tomadas de decisdes sequenciais eram
essencialmente estiticos. Isto €, ao ndo considerarem a tomada de decisdes como um
processo que se desenrola no tempo, passivel de revisdes e mudangas, tratavam como
iTeversiveis as decisdes tomadas, seja quante aos pregos, seja quanto as quantidades. Em
segundo lugar, quanto ao medelo de Cournot, destaca-se a dificuldade de explicagdo do
processo de ajuste em dire¢Bio ao equilibric. Assim, para a andlise do oligopélic tem-se
basicamente o modelo de Bertrand e suas variantes, como a apresentada no pardgrafo
anterior. Nestes modelos, como visto, as empresas, quando se encontram em equilibrio,
apresentam um nivel de lucro mencr do que aquele que existiria se as empresas
cooperassem. Diante disso, uma questiio emerge: nfo seria melhor que as empresas
cooperassem, estabelecendo uma coalizido implicita (jd que a explicita € proibida por lei)?

Tal possibilidade poderia ser contestada, inicialmente, a partir do dilema do
prisioneiro. Isto é, as empresas teriam poucos incentivos i cooperacio, jd que uma empresa
poderia abaixar seu prego e ganhar uma grande fatia do mercado. Contudo, como afirmam

Pindyck e Rubinfeld (2005),

embora nossos prisioneiros imagindrios tenham apenas uma oportunidade
de confissfio, a maioria das empresas faz a determinagfio de seus pregos e
niveis de produgio por muitas e muitas vezes, observando continuamente
como sc comportam scus concerrentes e efetuando os ajustes necessdrios.
[sso permite gue construam uma reputagdo da gual poderd brotar
confianga. Consequentemente, a coordenagdo e cooperagio oligopolistas
podem as vezes prevajecer (PINDYCK e RUBINFELD, 20035, p. 392).

Ademais, estes autores complementam que,
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para compreender o motive desta afirmaciio, suponhamos que em um més
meu concorrente pratique um prego mais baixo que o mew. Durante esse
periodo ele certamente conscguird obter lucros maiores. Mas ele sabe que
no préximo més reduzirei o prego, de maneira que seus lucros cairiio e
permanecerdo baixos enquanto ambos estivermos cobrando pregos baixos.
Como esse jogo scrd repetido infinitas vezes, a perda acumulada de lucros
que ocorrerd serd necessariamente maior que qualquer lucre de curto
praze que possa ser acumulado durante o primeiro més de vendas a precos
baixos. Portanto, nfie seria racional comegar a vender a pregos baixos
(PINDDYCK e RUBINFELD, 2005, p. 417).

QOu seja, o dilema do prisioneiro se mostra problematico para compreender a
dindmica concorrencial no oligepélie, jd que esta dltima tem uma especificidade, que é a de
ser muito duradoura (ou, pelo menos, parecer duradoura). Assim, ac contririo do dilema,
no oligopdlio pode haver cooperagio. Neste caso, as empresas atuardo como monopolistas,
determinando o prego que maximiza o lucro do mercado a partir da andlise da curva de
receita marginal do mercado e da curva de custo marginal do mercado. A quantidade que
caberd a cada uma das empresas dependerd das curvas de custos marginais individuais.

Contuda,

as vezes, a Cooperagac cessd ou jamais tem imicio, porquc hd muitas
cmpresas no sctor. Mais frequentemente, contudo, a ndo-existéncia de
cooperagdo resulta da rapidez das variagdes das condicdes de demanda e
cuslos. Incertezas a despeito de demanda ¢ custos dificultam para as
empresas de um setor o entendimento implicito do gue uma cooperagio
poie resultar (PINDYCK ¢ RUBINFELD, 2005, p. 418).

Portanto, a cooperagdc pode nio surgir em mercados com estas caracteristicas,

a néo ser que surja um processo de lideranca de prego. Assim, nestes mercados,

como ¢ acordo implicito tende a ser frigil, as empresas oligopolistas
quase sempre apresentam um forte desejo de manter a estabilidade dos
precos [..] Mesmo que os custos ou a demanda sofram alleragdes, as
cmpresas se mostram relutantes em modificar os pregos. Sc o0s cuslos
caern ou a demanda de mercado apresenta declinio, a5 empresas temem
que precos mais baixos possam enviar uma mensagem errada a seus
concorrentes e, assim, dar inicio a uma guerra de pregos. Quando, ao
conirdrio, os custos ou a demanda apresentam elevagio. as cmprcsas
lambém relutam em aumentar seus pregos porque temem gque seus



concomrenies possam eventualmente nao fazer o mesmo (PINDYCK e
RUBINFELD, 2003, p. 393).

Quanto a isto, vale tecer dois comentdrios. Em primeiro lugar, as idéias
expressas neste tltimo pardgrafo estiio na base da chamada curva de demanda quebrada,
gue serd apresentada no proximo item. Em segundo, como se vé, em mercados em que a
cooperagio € frigil, o nivel de equilibrio dos precos e do lucro se mostra indeterminado, a
nio ser que a hipdtese de livre entrada e safda de empresas seja impulada, o que seria
extremamente complicado, jd que esse suposto € contraditério com as préprias
caracteristicas da estrutura de mercado apreciada,

Portanto, a teoria neocldssica, a0 mesmo tempo em que admite a
preponderdnctia de estruturas de mercado oligopolistas, tem dificuldades em lidar com esta
estrutura. O grande legado desta teoria para a compreensdo do oligopdlio € a discussio
sobre a possibilidade do comportamento cooperative entre as empresas. Contudo, como se
viu, este ndo tende a aparecer em todos os mercados, seja diante da dificuldade de se
conhecer as curvas de custos e demanda do mercado, seja devido & desconfianga quanto a
cooperacdo dos concorrentes, Nestes mercados em que a coordenacido ndo se estabefece,
que podem ser até a maioria, os pre¢os se mostram indeterminados. Mas e se na maioria
dos mercados a curva de demanda do mercado for desconhecida? Serd mesmo que os
precos se manterdo tdo estdveis? Come os agentes se comportarfio em mercados como estes
em que sua racicnalidade & claramente limitada e, pois, decisbes Gtimas se mostram
impossiveis? E diante deste quadro que se inserem algumas teorias alternativas ao
mainstream ncocldssico, principalmente as de origem neo-schumpeteriana, como serd visto
a seguir.

Antes de passar a apresentacio de um novo escopo tedrico, € importante
reforgar que apesar dessa deficiéncia, a teoria neocldssica contribui fortemente para a
compreensdio de indmeras outras questdes, sendo um importante ponto de partida para
qualquer andlise tedrica dos precos. Tem-se especial destaque, em primeiro Iugar, para as
contribuicdes com relagdc aos consumidores, como as nogfes de produtos complementares,
produtos substitutes e seus casos extremos (complementares e substitutos perfeitos), a

dicotomia entre bens normais versus bens inferiores e a questic dos efeitos renda e



substituigdo como determinantes da elasticidade-preco da demmanda de cada produto. Em

segundo hugar, tEm-se as questdes relativas a discriminacfo de precgo.

2.4. “A teoria heterodoxa”

Este item buscard apresentar uma abordagem tedrica alternativa ac mainstream
neccldssico. O grande entrave que surge € que esta abordagem se mostra pouco
sistematizada, estando dispersa entre varios autores, de diversas origens. Diante dissa, serd
tentado aqui sistematizar algumas idéias, buscando explicitar as principais questdes, com
cspecial &nfase para as contribuicSes da escola pds-keynesiana e tecendo alguns
comentdrios quanto & escola neo-schumpeteriana. Apesar destas dificuldades, vale destacar,
estas abordagens tém um pano de fundo comum que as une agui em uma teoria, qual seja: a
recusa ao instrumental neocldssico.

Destaca-se, inicialmente, a dicotomia entre os mercados no que tange ao
processo de ajuste entre oferta e demanda. Como apresentado por Lavote (2001) e
Reynolds (1994), tém-se dois tipos bisicos de mercado. De um lado, tém-se os mercados
onde os pregos sdo rigidos (fixprices), jé que a oferta € eldstica (existe capacidade ociosa
planejada), sendo o ajuste entre oferta e demanda feito através do aumento da quantidade
(os mercados ofigopélicos de produtos indusirializados, por exemplo). Nestes, o prego €
controlado pela empresa, € uma varidvel estratégica decidida pela empresa a partir de seus
objetivos. De outro, o mercado em que os precos s3o flexiveis (flexprices), jd que a oferta €
ineldstica e, portanto, o ajuste € feito por meio dos pregos (mercados de commodities, por
exemplo).

Apresentada esta dicotomia, o foco analitico passa a ser os mercados fix.
Nestes, o prego & decidido estrategicamente pela empresa, a partir de seus objetivos ¢ das
caracteristicas do ambiente competitivo vivenciado, jd que, como ji foi dito, a oferta ¢
eldstica. Este ambiente competitivo pode apresentar diferentes caracteristicas, mas tem
como fundo comum a preocupacdo, em maior ou menor grau, com a reagdo dos

concorrentes, Ou seja, 0 caso geral é o oligopélio, Diante deste quadro, podem ser



reconhecidos alguns “modelos”, que se diferenciam com relagiio aos objetivos perseguidos
pelas firmas e as caracterfsticas do mercado.

Em primeiro lugar, tem-se 0 modelo de Kalecki. Neste, as firmas t8m como
cbjetivo a maximizagiio do lucro de curto praza, estabelecendo o prego no nivel maximo
permitido pelo Poder de Monopélio, sendo este entendido como a capacidade de impor
preco acima dos custos diretos e acima dos pregos dos rivais, Claramente, o problema desta
andlise ¢ a idéia de Poder de Monopdlio, jé que este conceito é muito pouco preciso.

O modelo de Eichner € o segundo. Neste, o mercado € marcado pela lideranga
em prego, com ¢ lider buscando a maximizagio do crescimento das vendas. Para isto, o
lider compara os beneficios e os maleficios do aumento do mark-up para decidir sobre seu
nivel de preco. Os beneficios sdo o acesso a fundos para investimento a custe baixo.
Evidentemente, estes serfic tdo mais interessantes quanto maiores forem as oportunidades
de investimento lucrativo. Os maleficios possiveis sdo o efeito substituigdo {mudanga para
produtos substitutos), a entrada de novos concorrentes e as intervencdes governamentais.
Reynolds {1994), cabe salientar, adiciona outros dois maleficios: o efeito incerteza
decorrente da possibilidade dos concorrentes ndo seguirem o lider e a possibilidade de
haver reivindicagdes salariais.

Tem-se, ainda, o modelo de Steindl, caracterizado pela coexisiéneia de
empresas muito heterogéneas quanto ao porte e quanto i capacidade financeira, estando as
pequenas efou frageis com wma parcela significativa do mercado. Assim, o objetive das
empresas mais sdlidas é eliminar os concorrentes frégeis a partir de estratégias agressivas
de prego.

Come quarto modelo, pode-se destacar a aqui denominada abordagem da
margem fixa, que € a abordagem mais comumente encontrada na literatura de origem neo-
schumpeteriana. Tal modelo se refere 4 um mercado oligopolistico caracteristico, em que
ndo ha lideranga em preco e hd uma intensa preocupagio com a reaglo dos concorrentes.
Ademais, o objetivo das empresas ¢ o crescimento a longo prazo € estas estdo inseridas
num mundo diverso ao mundo racional neocldssico, estic inseridas num mundo em que a
racionalidade € limitada. Diante deste gquadro, nfio existe um método dtimo para a formacio

de pregos. Algum método de formaglio de prege tem que emergir, tem que se estabelecer
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como uma convengio, de forma a coordenar as agies dos agentes deste mercado, evitando a
ocorréncia de guerras de precos, e propiciar um nivel de rentabilidade satisfatério através
da recuperacdo intencional de todos custos e do estabeiecimento de uma margem de lucro.
Bacic (2008) esclarece as caracteristicas deste modelo, contrastando-as com as dos modelos

neocldssicos, quando afirma que

a microeconomia tradicional nfio confere importiincia A intencionatidade
individual ex-gnre de recuperar o custo tosal ¢ obter uma margem de lucro,
Ertretanto, mesmo a partir de pontos de vista distintos ¢ complementares,
tanto os economistas neo-schumpeterianos come os denominados “novos
microeconomisias™ (na definicio de Eichner), encontramr sentido em 1al
acio. Os nco-schumpeterianos entendem que as rotinas e convengdes sdo
imporianies elementos de coordenacio das agBes dos agentes no mercado.
A adogiio de algum método para determinagéio do custo otal ¢ a prética de
agregar determinada margem de lucro (métodos full-cost ou cost-plus),
constituiria — dentro dessa otica — uma convengdo que possibilitaria a
coordenage, de forma autGnoma, das decisdes de agentes que sHo
cstruturalmente intcrdependentes, Uma convengiio que possibilitaria tal
resultado seria o mélodo do mark-up, 0 qual surge da aplicacio do
“principio do custo total”. A formacgfio de pregos por meio do mark-up
permitiria tanto a recouperagdo do “custo total”, quanto a obtengiio de uma
margem de fucro compativel com o conjunto de varidveis estruturais
cxistenies na induastria (BACTIC, 2008, p. 153-154).

Essa abordagem, vale observar, tem sua origem nos trabalhos de Hall e Hitch
(1992) e Sweezy (1988), publicados originaimente em 1939, Diante da importdncia destes
trabalhos, cabe fazer uma breve aprescentagio destes.

O trabalho de Hall e Hitch (1992} foi resultado de uma pesquisa feita na
Inglaterra com 38 empresas, sendo 33 do setor industrial, durante a década de 1930. Duas
conclusdes surgiram deste trabalho. A primeira conclusio, que foi desenvolvida em
simultinec por Sweezy (1988), é a chamada cyrva de demanda guebrada, que € definida
come sendo a curva de demanda imaginada pelas empresas oligopolistas, sendo o
oligopélio considerade o caso geral, na suposigfio de auséncia de lideranga em prego. Sen
nome se deve ao formato da curva, visto que esta apresentaria uma quebra no nivel de

preco vigente.
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Acima deste ponto a curva € eldstica, porque um aumento no prego nio
serd acompanhado {e esie € o receio que se tem) pelos concorrenles, que
ficardo contenies em oblerem algumas vendas extras. Abaixo deste ponto
a (demanda é muito menos cldstica, porque uma redugio no prego serd
comumente acompanhado pelos concorrentes, que de oulro modo teriam
suas vendas reduzidas. Se este € o cardter da curva de demanda, deduz-sc
que sobre uma ampla extensio do custe marginal o prego existente € o
mais lucrativo (HALL ¢ HITCH, 1992, p 391).

Assim, dada esta curva de demanda, os precos tenderiam a ser muito rigidos,
como j& afirmado quando da apresentacdo deste conceito pela teoria neocldssica. A segunda
conclusiio, contudo, discute esta questdo da rigidez.

E importante observar que Sweezy (1988} problematiza a possibilidade dos
concorrentes seguirem o mevimento de queda dos precos, jd que a reducdio pode ndo ser
percebida pelos concorrentes (o que evidencia & questdo da negociacio, como serd
discutido no préximo capitulo). Nas palavras do autor, “tal hipdtese [a hipStese de que os
concorrentes ndo seguiriio a diminui¢do dos pregos), em geral, s6 se justifica se os
concerrentes ndo tomarem conhecimento dessa diminuigio, iste é, se ela ocorrer as
escondidas, ndo sendo incorporada as listas de prego” (SWEEZY, 1988, p.85). Ademais, o
autor afirma que tal politica ndio tende a ser uniforme entre os clientes, ji4 que “é bem
provivel que um desconto dado &s escondidas seja acompanhado de uma certa
discriminacio entre clientes ou grupo de clientes” (SWEEZY, 1988, p.86).

A segunda conclusdo de Hall e Hitch (1992) € que as firmas uiilizam o
principio do custo total como medelo geral de formagiio de prego, adicionando uma
margem de lucro convencionada sobre todos os custos (fixos e varidveis), ao contririo da
condicBo de maximizagdo neoclidssica que leva em conta apenas oS custos marginais

(derivada dos custos varidveis). Nas palavras dos autores,

toma-se como base o custo primdrio (ou ‘direte’) por unidade, adiciona-se
uma percentagem para cobrir os custos fixos (ou custos ‘indiretos’) ¢ um
acréscimo adicional convencional (frequentemente de 10%) para os
lucros. Os custos indirctos frequentemente inclucm os custos dc vendas ¢
muito raramente os juros sobre o capital. Quando isto ndo acorre, eles sdo
incluidos na margem para os lucros (HALL e HITCH, 1992, p.51}.
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Os autores ainda acrescentam que “o prego pode ser fixado peia firma mais
forte, ou por um processo de tentativa de erro com todas as firmas fazendo alguns
ajustamentos” (HALL e HITCH, 1992, p.60). Vale destacar que essa segunda possibilidade
es1d na base do chamado método de precificagiio misto, enquanto que & primeira evidencia
o caso dos mercados oligopolisticos em que existem empresas tomadoras de prego, gue
serfo destacados no préximo capitulo.

E importante cbservar que a utilizagdc de tal pritica € uma evidéncia da
racionalidade limitada, pois os produtores nic buscam maximizar seus lucros através da
cooperagio, ja que “eles niio conhecem a preferéncia dos consumidores” (HALL e HITCH,
1992, p.54). Assim, as firmas cooperam através da adogiio de um método de formagio de
pre¢o comum, que € satisfatdrio na medida em que garante a recuperagéio ex-ante de todos
0s custos e proporciona certa margem de fucro. Tal margem € convencionada,
historicamente determinada. Sua alieragfc € dificil, pois, de um lado, redugdes geram
poucos ganhos na medida em que “a elasticidade da demanda para o grupo de produtos é
insuficiente para tornar este caminho vantajoso™ (HALL e HITCH, 1992, p.54} e, por outro,
0s aumentos, mesmo que efetuados por todos os concorrentes, ndo sdo vistos como
benéficos “porque acredita-se que, embora isto possa valer a pena a curto prazo, levaria a
um enfraquecimento das firmas a longo prazo pela entrada de novos concorrentes” (HALL
e HITCH, 1992, p.54).

Neste quadro, a anélise dos precos passa a ser feita dinamicamente, buscando
analisar as mudangas que podem ocorrer a partir de um nivel de pregos dado, jd que a
formagio de pregos & dependente da trajetdria (path-dependence) em ambientes
cligopolisticos. Este cardter path-dependence € comprovado quando Hall e Hitch (1992, p.
67) afirmam gue “geralmente hd nos pregos vigentes em gualquer momento um elemento
que s& pode ser explicado 4 luz da histéria da inddstria”. Diante dessa caracteristica, “o
estudioso deve procurar desenvolver a anilise de maneira a entender os processos de
mudanga do mundo real, a0 invés de desperdigar seu tempo perseguindc o espectro do
equilibric” (SWEEZY, 1988, p. 298).

Estas sdo as principais questdes discutidas pelos autores. Cabe, contudo,

apresentar também algumas observagBes dos autores at€ certo ponto desconsideradas pela
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literatura hetercdoxa posterior que problematizam algumas das conclusdes anteriores. Em

primeire lugar, o principic do custo total se apresentou de duas formas diversas.

Em alguns casos isto significou catcular o custo total de uma ‘dada’
mercadoria ¢ cobrar um prego igual ao custo. Em outros, sigrificou partir
de um prego tradicional ou conveniente, que tenha sido comprovado coma
aceitdvel pelos consumidores, e adaptar 4 qualidade do artigo até que o
seu custo total tenha sido igual ac prego “dado” (HALL ¢ HITCH, 1992,
p.50).

Em segundo lugar, como afirma Hall ¢ Hitch {1992),

as alteragdes noe prego s3o frequentemente muito dispendiosas, uma
inconveniéneia para os vendedores c vistas com desagrado pelos
comerciantes e consumidores. Vdrios empresdrios  referiram-se -
explicitamente ao fato de que hd pregos convencionais aos quais os
consumidores estio acostumados, e que estes tEm que ser cobrados
(HALL e HITCH, 1992, p.54).

Esta questic se mostra muito préxima & teoria dos contratos implicitos
apregoada pela teoria novo-keynesiana, como serd visto no préximo item deste capitulo.

Em terceiro lugar, em momentos de baixa ciclica muito acentuada, “geralmente
um empresario € dominado pele panico: “hd sempre um tolo que reduz o prego’; e os
demais devem segui-lo” (HALL e HITCH, [992, p.54). Em quarto lugar, "o inverso
[aumento do prego em relagfio ao preco dado pelo principio do custo total] pode acontecer
quande os pedidos aumentam a ponto das empresas existentes encontrarem dificuldades em
atendé-los” (HALL e HITCH, 1992, p.61 e 62}. Em quarto, “o prego provavelmente serd
alterado sem perturbar a estabilidade se houver uma alteragiio nos custos que afete
conjuntamente todas as firmas” (HALL e HITCH, 1992, p.61). Isto, vale ressaltar, € a base

para o préximo modelo a ser apresentado. Em quinto,

¢ provivel que isto [desvio do prege do nivel condizente com o principio
do custo totai ] ocorra em caso de haver um novo concorrenle disposto a sc
estabelecer com uma planta de grande porte, scja devido 4 ambigdo ou 4
tneficiéncia dos demais produtores; ou quando um concorrente pressupde
que tenha um método mais avancado que o de seus concorrentes (HALL e
HITCH, 1992, p.62).
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Em sexto lugar, “em um mesmo mercado, algumas firmas — normalmente as
menores — a0 que parece ndo atribuem muita importiingia, ao contrdrio das maiores, aos
possiveis revides por parte dos concorrentes” (HALL ¢ HITCH, 1992, p.565). Em sétimo
lugar, tem-se a questio do prego como indicador de qualidade, que se mostrou presente em
uma firma que produzia artigos da moda, outra questiio discutida pela literatura novo-
keynesiana,

Antes de passar A apreciagio do quinto e dltimo modelo heterodoxo, cabe
salientar que existem outros modos de formar ¢ prego além do principio do custo total. Na
literatura pos-keynesiana podem ser encontrados pele menos outros dois métodos, Tem-se,
de um lado, a utilizagic de uma margem de lucro fixa sobre os custos diretos e, de outro, a
aplicagdo de uma margem de lucro dada pela taxa de retorno alvo sobre os custos totais. A
partir de Lavoie (2001) pode-se extrair pelo menos tr8s possiveis interpretages dos
determinantes desta taxa alvo, Em primeiro lugar, seria a taxa esperada diante da luta com
os trabalhadores. Em segundo lugar, seria a taxa decorrente da interagdio de duas forgas
contrarias. De um lado, quantc mais baixa for esta, menor é a atragdo de concorrentes,
maior € a atragdo de consumidores & maior a possibilidade de eliminar concorrentes. De
outro, quanto maior, maior € a retengéo de lucros. Em terceiro lugar, seria uma taxa ligada &
taxa real de juros, sendo esta interpretagio préxima 4 dada pelos neo-ricardianes. Cabe
salientar que a determinagdo dos custos depende de uma previsio das vendas, de forma a
possibilitar, por exemplo, o cdlculo dos custos fixes unitdrios. A literatura pds-keynesiana,
muitas vezes, adere 4 nogio de que € considerado um “nivel normal de demanda”.

O quintg ¢ dltimo modelo é o modelo da margem flexivel. Este modelo decorre
principalmente de Shapiro e Sawyer (2003), que problematizam a possibilidade de repasse
dos custos aos precos quando estes custos mudam de maneira diversa entre as empresas a0
longo do tempo. Isto pode se dever, por exemplo, & localizagfio da empresa, a tecnologia
efou 4 cadeia de suprimentos utilizada por cada uma das empresas. Ademais, mesmo que as
firmas tenham estruturas de custos parecidas, a alocagdo dos custos indiretos €, pelo menos
em certa medida, arbitrdria, podendc gerar resultados diversos. Assim, s6 haverd repasse -

dos custos aos pregos quando estes forem vistos comoe generalizados, sendo, pois, o modeto
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de margem fixa um caso especial deste modelo mais geral em que as firmas tém estruturas
de custos parecidas dinamicamente e que seus métodos de alocagio de custos sdo
parecidos.

Portanto, apesar de possiveis criticas, a abordagem heterodoxa gerou algumas
importantes contribvicBes. A principal delas & a discussfio da atuagfio das firmas em
ambicntes oligopolisticos em um mundo marcado pela racionalidade limitada. Qutra
relevante contribuigio € a visio de que o prego é uma das varidveis estratégicas utilizadas
como arma competitiva, sendo seu manejo dependente do objetive buscado pela firma.
Tem-se, ainda, o tratamentc diferenciado dos setores, algo inexistente na tecria neocldssica.
Como critica, cabe salientar a auséneia de wma sistematizagdo das idéias e o foco na
inddistria, com alguns comentdrios scbre a agricultura, negligenciando selores como o

comercial, o de servicos e a construcgio civil,

2.5. A abordagem novo-keynesiana

Essa escola de pensamente surgiu apds a critica monetarista aos velhos
keynesianos, até entdo conhecidos simplesmente como keynesianos, e hoje se estabelecem
como o mainstream macroecondmico. Esta literatura ndo constitui um corpo tedrico
consistente quante aos determinantes dos pregos, j4 que esta estd mais preocupada com as
questdes macroecondmicas, em especial com o processo de ajuste da economia em diregio
a0 nivel de produto natural, tendo, pois, apenas um interesse instrumental na
micreeconomida. De maneira mais concreta, ao definir como objetivo estudar a rigidez dos
pregos, os autores supdem um modelo de andlise dos pregos como o correte (aquele
decorrente do equilibric walrasiano), buscando compreender as razdes dos desvios dos
precos deste medelo. Centudo, muilas vezes, 0 desvio € a prdpria negacdo deste modelo
correto, nac sendo, no entanto, tiradas as devidas consequéncias tedricas deste fato, Assim,
estes trabalhos estio em permanente tensdc entre o modelo imaginado e a realidade
observada, extraindo daf as consequéncias empiricas, sem, contudo, adeatrar intensamenie

o terreno tedrico. Apesar dessas deficiéncias, seus trabalhos sdc muito ricos do ponto de
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vista empirico, pois constituem pesquisas de campo junto a empresdrios com amostras
muito amplas. Portanto, 4 inclusdio deste corpo tedrico nesta apresentagio se deve menos
pela sua consisténcia e sistematizagdo tedrica € mais pelas suas contribui¢des empiricas, o
que justifica a diferenga de denomiinagio deste item vis-a-vis os referentes as outras escolas
de pensamento. O objetivo aqui, entdo, € apresentar trés destes trabalhos que ajudam a
elucidar vdrias questdes importantes para a compreensio dos pregos.

O primeiro deles e que deu origem a esta metedologia e aos dois trabalhos
posteriores € Blinder et al. (1398). A amostra utilizada & de 200 empresas norte-americanas,
dos mais diversos setores e regides dos EUA, tendo sido essa pesquisa feita no inicio da
década de 90. Como primeira conclusdo interessante, o trabatho revelou que quase metade
das empresas pesquisadas afirmou ter custos marginais constantes {cerca de 40% afirmou
ter custos marginais decrescentes e apenas 10% afirmou apresentar custos crescentes). F
importante ter em mente gue 0s autores relativizaram estes resultados, afirmando que pode
ter havido uma compreensiio equivocada do conceito. Ademais, o trabatho buscou testar
doze teorias tidas como importantes para explicar os pregos por esta literatura junto aos
empresdrios, buscando compreender a relevincia dada por estes para cada uma das teorias
apresentadas. Vale destacar algumas teorias, apresentando-as em forma decrescente de
importincia atribuida.

Em primeiro lugar, a teoria da fatha de coordenagio, gue pode ser
compreendida a partir da curva de demanda quebrada apresentada anteriormente, revelando
a preponderéncia do oligopdlio como estrutura de mercado dominante e o desconhecimento
por parte das firmas sobre o formato da curva de demanda do mercado, impossibilitando a
coordenagiio maximizadora neocldssica. Em segundo lugar, a teoria de que os pregos sio
formados a partit de um mark-up fixo sobre os custos. A sua contribuigdo para
compreender a rigidez € que um choque pode demorar a se manifestar nos pregos devido a
demora da transmissdo deste choque através da cadeia produtiva. A importancia atribuida a
esta teoria € mais um indicative que as empresas ndo adotam métodos maximizadores, mas
apenas satisfatdrios, denotando um mundo de racionalidade limitada.

Em terceiro lugar, a teoria que diz que os pregos siio rigidos, pois & empresa

pode nZo alterar os pregos em momentos de variagic na demanda, buscando outros
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instrumentos para enfrentar estes periodos de alteraciio, como, por exemplo, a alteragio dos
prazos de entrega. Em quarto, destaca-se a teoria dos contratos implicitos. Esta teoria .
apregoa que caso os consumidores sejam regulares e, pois, as empresas mantenham
relagbes de longo praze com estes, tende a haver o estabelecimento de um contrato
implicito que impde que os precos sejam mantidos razoavelmenie constantes, ndo havendo
aumento dos pre¢os em momentos de aumento da demanda e nem havendo queda nos
momentos de baixa. Os pregos tenderiam a ser reajustados apenas em momentos de
choques de custo, indicando mais uma vez a questio da coordenagfo através de métodos de
formagiic de prego satisfat6rios em ambientes oligopolisticos. A importincia desta teoria jd
era esperada, jA que os autores haviam estimado uma média de 85% do PIB norte-
americano vendido para consumidores regulares. Ademais, como jd foi dito, tal questio foi
levantada no trabalho de Hall e Hitch (1992},

Em quinto lugar destaca-se a teoria dos coniratos explicitos, que destaca o fato
de que muitos pregos sio fixados nominalmente por contratos. A importdncia atribuida a
este fato também jé era esperado, ji que foi estimado que 25% dos pregos presentes no PIB
norte-americanc eram fixados nominalmente por contratos, que duram em média 20,3
meses. Cabe salientar que as teorias até agora apresentadas foram ranqueadas entre de
pouce importincia e de importdncia moderada, sendo as demais ranqueadas entre nenhuma
importincia e de pouca importincia. Em sexto tugar, tem-se a teoria de que a alteracéo dos
precos acarreta custos, como 0$ custos de menu. Em sétimo, destaca-se a teoria da
elasticidade-pre¢o da demanda pré-ciclica, que faria com que os pregos fossem rigidos
IMESmMO COmM custos marginais crescenles, na medida em que o mark-up seria contra-ciclico.
Tal caracteristica da demanda poderia ser explicada para bens de luxo, pelo fato de que em
momentos de alta do ciclo, clientes com menos yecursos t&m acesso a estes mercados,
sendo estes mais preocupados com os pregos, fazendo com que a curva de demanda seja
mais eldstica. Evidentemente, esta explicagio € muito frigil. Apesar dos autores ndo
comentarem tal questio, caso a empresa utilize o principio do custo total, em momentos de
alta, o custo médio unitdrio tende a cair pela diluigdo dos custos fixos, diminuindo a relagio
existente entre 0§ custos varidveis e o prego (nark-up). Assim, o mark-up cairia ndo devido

4 alteragdo da elasticidade da demanda, mas devido ao método de formacdo de prego
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adotado. A oitava teoria mais importante € a que apregoa que certos niveis de preco tém
efeitos psicoldgicos desejdveis sobre os consumidores, principalmente os finais, sendo esta
mais importante no comércio do que na inddstria, por exemple. Assim, pregos como R$
9,99 tendem a ser mantidos, mesmo que haja alteracdes nas condigdes do mercado,
explicando certa rigidez. Tendo sido apresentadas as 0ito mais importantes teorias, cabe
fazer um comentdrio sobre a teoria considerada de menor importincia: a teoria de que os
consumidores julgam a qualidade pelo preco. Apesar de esta ter sido julgada de pouca
importincia, em alguns setores ela pode ser de extrema relevéncia, come o setor de moda,
comoe foi apresentado no trabalho de Hall e Hitch (1992). Novamente, tal fato é mais
comumente encontrado na venda a consumidores finais, jd que nestes casos os problemas
informacionais tendem a ser maiores. Isto pode explicar a elevada correlagdo encontrada
entre esta teoria e a dos pontos psicoldgicos de prego. Anies de passar a analise dos outros
trabalhos, cabe destacar que foi encontrada pouca evidéncia da utilizacfio de expectativas
inflaciondrias no processo de formacfo de precos.

Os dois préximos trabalhos foram feitos pele Banco Central Europeu,
abordando os anos de 2005 e de 2006. O primeiro Alvarez et al. (2003), tratando sobre o
ano de 2003, utilizou trés fontes diferentes de dados: pregos individuais dos consumidores e
dos produtores, pesquisa junto a empresdrios quanto as suas prticas, em mais de 11.000
empresas em @ pafses, e fndices de precos agregados setorialmente, nacionalmente e |
regionalmente. Algumas conclusdes se mostram interessantes. Em primeiro lugar, a
frequéncia quanto ao ajuste de pregos € heterogénea entre os setores. Para os pregos ao
consumidor, a flexibilidade & maior em energia e alimentos ndo-processados e menor para
0s servigos. Para os precos aos produlores, a flexibiiidade major € para energia e alimento ¢
menor para bens de capital, Em segundo lugar, o setor de serviges € o que menos apresenta
reducdes de prego, talvez pela grande presenga de custos de mao-de-obra, que nio tendem a
cair tanto diante da regulagiio governamental. Em terceiro lugar, os ajustes de pregos,
quando ocorrem, tendem a ser de grande magnifude. Em quarto lugar, a frequéncia de
ajuste de precos € afetada por fatores macroecondmicos como a taxa de inflagdo, condigdes
setoriais (estrutura de custos e grau de competicdo percebida), fatores temporais

(sazonalidade, por exemplo) e chogues especificos, Cabe salientar que o grau de
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competigdo percebida ¢ captada pela importincia dada aos pregos dos concorrentes pela
empresa em questio. Assim, como foi constatado que quanto maior este grau, maior & a
flexibilidade dos pregos encontrada, isto pode estar relacionado 3 dificuldade de
ceordenagdlo, que faz com que as empresas estejam sempre ajustando e adequando seus
pregos, em consonancia com a teoria da margem flexivel apresentada anteriormente.

Em guinto lugar, a formagdo de pregos através do mark-up parece ser a
estratégia dominante, indicando a presenca de racionalidade limitada, além da estratégia de
seguir o prego dos principais concorrentes. Em sexto, os pregos tendem a reagir mais aos
aumentos dos custos do que as quedas, enquanto que no caso da demanda € o inverso,
reagindo mais as quedas do que aos aumentos de demanda. Em sétimo lugar, hé tanto a
utilizagfo de dados passados quando de expectativas futuras (da inflagfio, por exemplo) no
momento da formagio de precos. Em oitavo, grandes varejistas tendem a alterar mais seus
precos que os pequenos. Em nono, destacam-se as teorias. A teoria dos contratos implicitos
$e mostrou a mais importante, algo congruente com o fato de que 70% das empresas
afirmaram terem relagdes de longo prazo com seus clientes, explicando também a maior
probabilidade de aumentos de precos diante de choques de custo do que de choques de
demanda. Ademais, tem-se a relevincia dos contratos explicitos, dos problemas das falhas
de coordenaciio, que demonstra ser o oligopdlio a estrutura de mercade mais comuen, e da
formagio de prego baseada nos custos, destacande a pritica de formacgio de pregos através
de métodos satisfatorios e ndo maximizadores. Cabe observar que a questdo do julgamento
da qualidade através dos pregcos ganhou aqui uma maior relevincia, sendo a guinta teoria
mails importante, ficando atrds apenas das quatro anteriormente apresentadas. Novamente, a
questdo dos custos de menu nfio revelou ser de grande importéncia.

Quanto ao Gltimo trabalho, Fabiani et al. (2006), utilizando-se, mais vma vez,
de uma pesguisa junto aos empresidrios, em uma amostra de mais de 11.000 empresas,
chegou a algumas conclusdes interessantes. Em primeiro lugar, os pregos sfo formados
normalmente através do mark-up. Ademais, em alguns paises em que houve a
discriminacio entre mark-up fixo ou flexivel, o (dltimo predominou, denctando a utilizacdo
do principic do custo total {caso o mark-up em questio seja aplicado sobre os custos

varidveis) ou a dificuldade de coordenacfio (modelo de margem flexivel). Em segundo
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lugar, a utilizagio do mark-up diminui quanto maior & o nivel de competitividade do
mercado, talvez denotando a questdo da margem flexivel apresentada anteriormente. Em
terceiro lugar, a regra de seguir o prego dos concorrentes também € relevante, sendo
uttiizada por cerca de 30% da drea analisada. Em quarto lugar, a discriminagio de pregos é
uma estratégia comumente adotada. Por exemplo, a formagio de pregos diferenciada a cada
consumidor ou de acordo com a quantidade vendida é utilizada em cerca de 80% da regido.
Estas estratégias ndo sfo, entretanto, usadas uniformemente entre os setores, com baixa
utilizagdo no setor comercial e alta utilizagdio no setor manufatureiro. Ademais, quanto a
discriminagdo internacional, esta tende a ocorrer quando existem custos de transporte e
outros tipos de barreira, sendo tal pratica acentuada quando o mercado de exportagio se
situa fora da Europa.

Em quinto lugar, firmas vivenciando pressdes competitivas maiores tendem a
reajustar seus pregos mais frequentemente, revelando a dificuldade de coordenagdo em
ambientes de grande pressdo competitiva. Em sexto, com respeito 3 informagfo uttlizada,
tantos dados passados quanto expectativas quanto ao futuro sdo utilizados, sendo que um
tergo das firmas utilizam apenas dados passados, através, por exemplo, da indexagio dos
precos ou custos a um indice de precos. Adernais, firmas maiores tendem a utilizar mais
dados futuros, podendo ser inferida a maior capacidade administrativa destas empresas. Em
sétimo, 0s pregos tendem a ser mais rigidos no setor de servigos que no setor comercial. Em
oitavo Ingar, com respeito 2s teorias, novamente as quatro teorias mais bem ranqueadas
sdo: contratos implicitos, contratos explicitos, pregos baseados nos custos e falha de
coordenagiio. Cabe salientar que existem algumas diferengas setoriais, apesar destas ndo
serem grandes, Destaca-se a diferenga existente no setor comercial, em que a questdio dos
contratos explicitos perde espago, ganhando importéincia a questdo dos efeitos psicoldgicos
de alguns niveis de prego. Em nono lugar, como jd dito anteriormente, os pregos reagem
mais a0s aumentos dos custos do que as diminui¢des, enquanto que reagem mais as
diminui¢des na demanda do que aos aumentos. Em décimo, os pregos tendem a ser
reajustados igualmente quando os choques sfio advindos do mercado de trabalho,

independentemente do nivel de concorréncia. Isto pode esclarecer a questdo tratada pelo
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modelo da margem flexivel, em que 0s reajustes aos pregos tendem a ser feitos quando, e

somente quando, os custos aumentam em todos os concorrentes.
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3. O que hi para ser dito?

3.1. Introdugio

Como o capitulo 2 revelou, a discussdo tedrica sobre os determinantes dos
pregos estd longe de ser consensual. Buscando contribuir com o debate tedrico existente,
foram coletados 312 trabalhos relacionados ao tema referentes aos quatorze primeiros

congressos da Associagdo Brasileira de Custos (www.abcustos.ore.br). Atvalmente, jd

ocorreram 15 congressos dessa Associagdo, tendo sido apresentados mais de 2000
trabathos, que advém de profissionais de diversas formagdes (economistas, engenheiros,
contadores, administradores, entre outros). A escolha desta fonte se deve ao fato destes
trabalhos terem um elevado cardter empirico, com grande presenca de estudos de caso.
Assim, as empresas so retratadas a partir de dentro, sendo analisados diversos aspectos
destas {(métodos de custeio e formagdo de preco, por exemplo), o que pode contribuir para
uma compreensio tedrica mais clara dos pregos.

Os trabalhos selecionados, vale observar, foram divididos em quatro tipos:
Trabalhos Base (constituidos de trabalhos tedricos, de cunho mais abrangente, que servirdo
como porta de entrada do trabalho), contendo 13 trabalhos, Trabalhos Complementares
(constituidos de trabathos tedricos, mas de cunho mais restrito, que servem como apoio na
medida em que definem e discutem algumas questdes especificas), contendo 5 trabalhos,
Trabalhos Amplos (constituidos de anilises empiricas, sem, contudo, serem especificas a
algum setor), contendo 33 trabalhos, e Trabalhos Seteriais (constituidos de andlises
empiricas especificas), contendo 261 trabalhos. Os trabalhos setoriais foram classificados
segundo a Classificagiio Nacional de Atividades Econdmicas (CNAE), a dois digitos. O

nimero de trabalhos por setor € apresentado no quadro abaixo.

33



QUADRO 1 - Quantidade de Trabalhos Setoriais a partir da CNAE

CNAE

f Quantidade

A -AGRICULTURA, PECUARTA, CACA SILYICULTURA E EXPLOKACAD FLORESTAL
THAGRICULTURA, PECUARIA I SERVICOS RELAUIONADOS COM ESSAS ATIVIRDADES
12 SILVICULTURA, EXPLORACAD FLORESTAL E SLRVICOS RELACIONADOS COM ESTAS ATIVIDADES
B-PESCA
05 PESCA. AQUICLLTURAE ATIVIDADES DOS SERVICOS RELACIONADOS COM ESTAS ATIVIDADES
C - INDUSTREAS EXTRATIVAS
10 EXTRACAD IE CARVAD MINERAL
11 EXTRAGALD DI PUTROLEO L SERYICOS CORRIEATOS
£ EXTRACAG PR MINERALS METALKIOR
14 LXTRAGAQ DE MINERAIS NAOMUETALICOS
01 - INDUSTRIA DE TRANSFORMACAO
15 FABRICAGAD 11 FROTYUTOS ALIMENTICIOS 12 BIBIDAS
16 FANRICAL AD DE PRODUTOS DO MUMO
17 E-‘.’\I’!RICAC}‘\U DI PRODUTOS TEXTER
18 CONFECUAQ DI ARTIGOS DA VESTUARIO F ACESSORIOS
19 PREPARACAD T COUROS I FABRKTACACQ DE ARTIEEATOS DE COURO, ARTIOS DI VIAGEM ECALEADOS
20 FABRICACAC DT PROTITOS DE MADETRA
21 FABRKIAG AO BE CELLLOSE, PAPEL 1 PROGETOS T PAPLL
22 EDIAD, IMPRESSAD i REPRODUCAL DE GRAVACOES
23 FARRICAUAQ DE COQUE, REFNG DE PIETROLED, ELARORAGAC DE COMRBUSTIVEIS NUCLEARES E PRODUGAD DE ALCOOL
2 TABRECACAD BE PRODUTES QUIMICOS
25 FABRICACAS) IIE ARTIGOS DE BORRACIIA I PLASTICO
26 FABRKCACAD T PROTIITOS 1 MINERAIS RADMETALICOS
27 METALURGIA BASICA
28 FANRICACAQ DI PRODUTOS DE METAL - EXCLUSIVIE MAQUTNAS E LQUIFAMUENTOS
23 FAHRICAG AU DE MAQUINAS R EQUIPAMENTOS
3 FABRETACAG DE MAQUINAS PARA ESCRTTORIO EEQUIFAMENTOS DIT INFORMATICA
M PARMKCACAD IIE MAQUINAS. APARELITOS I MATERIAIR ELETRICOS
T2 FABRICACAL DE MATERIAL FLETRONICO ); PE APARELIIOS 1 EGUIPAMERTTS D1 COMUNICAQORS

33 FABRICACAO DL IHAIPAMENTOS BE METRUMENTACACG MEDICO-OPITALARES, INSTRUMENTOS BE PRECISAQ 1 OFTE08. EQUIPAMENTOS PARA
AUTOMALAD INDUSTRIAL, CRONOMIETROS |7 RELOGIS

3 EANRKCALAC T MONTAGEM DE VEICULOS AUTOMOTORES, REDOGUIES
3 FABRICACAD DE QUTROS EQUIPAMENTOS B TRANSPORTE
36 FANRKCACAD D2 MOVELS E INDUSTRIAS DIVIRSAS

TCARRDUERIAR

17 RECICLAGEM

E - PRODUCADN ¥ DISTRIBUECAL) DE ELETRICIDARE, GAS ¥ AGUA

HELETREIBADTE, GAS E AGUA QUENTE

41 CAPTACAD, TRATAMENTO E NS TRIBUICAQ DE AGTA

F - CONSTRUCAD

45 CONSTRUCAD

G - COMERCIO; REPARACAO I YEICULOS AUTOMOTORES, OIJETOS PESSOAI K DOMENTICOS
S COMERCID 1E REPARACAD I VEICULOS ALFTOMUIORES [ MOTOULLETAS: E COMERCKY A VAREICDE COMBUSTTVERS
51 COMERCIT POR ATACADU T INTERMEIDARIDS D0 COMERCIO

52 COMIRCIO VARIISTA E REPARALAD THE OWIETOS PESSOALS I DOMESTICOS

11- ALOJAMENTD € ALIMENTAGAQ

55 ALDJAMENTUY E ALIMENTACAQ

1- TRANSPORTE, ARMAZENAGEM K COMUNICAGTHES

) TRANSPORTI TERRIS TR

6L TRANSPORTE AQLIAVIARIC

2 TRANSPORTIE ARRFL

63 ATIVIRAINES ANEXAS 1T AUXITIARLS T30 TRANSPORTE E AGENCIAS b VIACHM

59
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QUADRO 1 — Quantidade de Trabalhos Setoriais a partir da CNAE

CNAE ‘ Quantidade
64 CORREID I TELECOMUNICACOIES P
J-INTERMEACAC FINANCEIRA 2
03 INTERMETHACAQ FINANCEIRA, EXCLUSTVE SEGURDS IE PRIEVIIENCTA PRIVADA a
66 SIGUROS 12 PREVIENCIA PRTVADA 2
67 ATIVIDADES AUXILIARES DA INTERMENIACA( FINANCETRA 0
K - ATIVIDADES IMOBIEIARTAS, ALUGUEIS K SERVICOS PRESTADOS AS EMPRESAS 10
0 ATTVIDALS IMOBILIARIAS 1
TALUGUEL BIE VECTLOS, MAQUINAS © 1:QUIAMENTOS SEM CONDUIFORES DL OFERADORES E DE OBIETOS I4550ATS 1; ROMIISTICOS 0
T2 ATIVINANES T INFORMATICA 12 CONIXAS 4
T3 PESGUASA I} DESENVOLY IMENTO 0
74 SERVICDS PRESTADOS PRINCIPALMENTIE AS TMIRESAS 5
1, - ADMINISTRACAD POBLICA, DEFESA E SEGURIDATE SOCIAL 0
75 ADMINISTRAGAQ PURLICA, TNFESA T SEGURIDADE SOCIAL 0
M - EDUCACAD 5
O IINUCAGAQ 5
N - SAUDE £ SERVIGUS SOCTARS 4
85 RALIDE K SERVICOS SOUIAIS 4
- QUTROS SERVIGDS COLETIVOS, SOCIALS E PESSOALS 1
50 LIMBEZA LRRANA 1 ESGUTO: 12 ATIVIDADES CONEXAS 0
91 ATIVIDANES ASSOTIATIVAS 0
92 ATIVIDADES RECREATIVAS, CULTURAIS F DESPORTIVAS 0
93 BERVICTS PESSOAIS 1
I? - SERVICOS DOMESTECDS 1}
05 SERVICOS DOMES FCOS 0
Q- DREANISMOS INTERNACIONALS E OUTRAS INSTITUICDES EXTRATERRITURIALS [}
Y9 GRGANISMOS INTERNACIONALS E ONTRAS INSFITUICOES EXTRAVERRITORIAIS 0

A partir da leitura destes 312 trabathos, questdes relevantes ao tema foram
encontradas, tanto nos Trabalhos Setoriais quanto nos Trabalhos Base & Amplos. Estas
foram organizadas setorialmente. Constatou-se, entdo, que muitos dos setores (pesca,
inddstria extrativa, setor de servigos, construgfio civil, por exemplo) apresentaram poucas
informagGes. Diante disso ¢ tendo em vista as especificidades de cada um destes, decidiu-se
focar a andlise deste capitulo em apenas trés setores: indistria de transformacéo, comércio e
setor agricola. Vale destacar que as questOes levantadas pelas leituras dos trabathos dos
setores retirados da apreciacio que contribuem para a compreensdo destes trés setores no
que se refere a dindmica dos precos serdo também apresentadas.

Portanto, serd buscado, aqui, revelar o que hd de relevante nos trabalhos
selecionados tendo em vista, em primeiro lugar, o objetive proposto (isto é, apreciar
aspectos tedrices dos pregos) e, em segundo Jugar, os setores a serem focados.

Revelaremos, entiio, o que hd nestes trabalhos para ser dito ou, simplesmente, o que hi para
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ser dito. Para melhor organizar a apresentacio, esta serd divida em alguns itens, de acordo
com a abrangéncia setorial da discussio e tema. No item 3.2 serio feitas algumas
discussdes relevantes aos trés setores aqui avaliados. No item 3.3 algumas questSes
referentes ao comércio e i indistria de transformagdo serdo apresentadas, enfatizando a
discussfio da coordenagiio oligopolistica. No #tem 3.4, diante da imporntincia atribuida no
item 3.3 aos custos na determinacfo dos pregos destes dois setores, serd discutida mais
intensamente a questic dos custos. No item 3.5 serfio apresentados alguns casos especiais
da inddstria de transformagdo que sio pouce tratados pela literatura econdmica. No item
3.6 serdo efetuadas algumas discussdes especificas ao setor comercial. No item 3.7, o setor
agricola serd tratado. Por fim, no item 3.8, serd feita uma breve conclusio, retomando
rapidamente as principais conclusdes € discussfes. Antes de passar a apresentacdio, cabe
ressaltar que muitas das questdes nio foram atribuidas aos setores em decorréncia da
existéncia de evidéncias empiricas fornecidas pelos trabalhos, mas sim a partir da avaliagio
das caracteristicas dos mercados dos trés setores aqui apreciados, o que torna possivel que

algumas dessas atribuigdes se mostrem inconsistentes.

3.2. Questies comuns aos trés setores pesquisados

3.2.1. As caracteristicas que os consumidores prezam em wm produto variam de setor

para setor ¢ entre 0s proprios consumidores de um mesmo setor

A qualidade atribuida a um certo produto por um certo consumidor dependerd
das demandas esperadas deste consumidor quanto ao produto em questic. As demandas
esperadas de um produto derivain de diversas questSes, como valores, modo de vida, renda
per capita ou mesmo origem profissional. Assim, de acordo com o mercado consumidor
em questio, as qualidades de um produto variardo. E, com isso, definirdio distintos produtos
substitutos e complementares e, consequentemente, diferentes caracteristicas de mercado.

Isto fica evidente no trecho abaixo.
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[O] valor atribufdo [pelos consumidores] ao produto pode se caracterizar
por diversas formas, qualidade, gosto, ambientagdo, descanso, conversa,
status etc.; sendo que esses valores variam conforme os diferentes
consumidores e diferentes situagBes (PAULO e PEDROSA JUNIOR,
2002, p. 4-5).

Linhares (2003), analisando a maior empresa do setor frigorifico do estado do
Espirito Santo, deixa isto muito claro ao afirmar que para o produto hambiirguer

€ necessdrio explicar que as caracteristicas principais atribuidas pelos
clicntes m divergéncia. Para os clientes do ramo comercial, a qualidade
técnica do produto & fundamental. Entende-se como qualidade técnica, a
consisténcia do produlo ao preparar o alimento para o consumidor final. O
hambirguer, quando pronto para ¢ consume, tem que permanecer do
mesmo tamanho e ndo pode ter muita carne para que ndo o recipientc
onde ¢ produzido nfio fique acumulando sujeira. Para o consumidor
residencial, a quantidade de carne € o principal atributo que o produto tem
que possuir, a preferéncia é por uma grande quantidade de carne
(LINHARES, 2003, p. 10).

Cardoso et al. (2005, p. 6), que estudaram uma empresa de conserva de pescado
localizada na regido Sul do pais, afirmaram que “os diferenciais destas empresas de
conservas de pescados estdio em dar ao consumidor um alimento sauddvel, barato ¢ pronto
para ser consumido apds abertura da lata”.

Ja Qliveira et al. (2006, p. 13), pesquisando a indiistria da rapadura no Vale do
Sdo Francisco, afirmaram que “a indlistria comercializa 60% de sua produgio junto a usinas
ou empresas agricolas, onde o produto € consumido por pessoas que estiio expostas durante
muito tempoe ao sol € precisam repor energia”. Vé-se, pois, que este mercado consumidor
busca na rapadura um alimento que reponha as energias, sendo, pois, comparado com
outros similares. Em outro mercado consumidor, seu consumo poderia scr feito
exclusivamenie pelo prazer que este traz, sendo comparado, portanto, com outra gama de
produtos. Assim, fica claro que o mercado consurmidor, diante de suas demandas, diferencia
¢ mercado em que a empresa estd inserida, na medida em que pde em contato diferentes
concorrentes.

Em Silva e Cunha (1999) esta questio fica evidente. Nas palavras dos autores,
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um fabricanie de sofiware que planeja desenvolver um aplicativo tem que
considerar o fato de que quase 90% do mercado mundial é dominado pelo
Microsoft Windows. Diante dessa circunstincia, é provdvel que cste
fabricantc desenvolva seus programas compativeis com o sistema
operacional Windows. Este fato termina por gerar um cicla vicioso, onde
o desenvolvimento de novos produtos por fabricantes de softwares
fortalece a posigio da Microsoft no mercado. Ohserve que nesse caso as
empresas nfo necessitam possuir o melhor produlec ou ¢ melhor
atendimento ao cliente, mas sim a "chave do sistema lock-in" (SILVA e
CUNHA, 1999, p. 4).

Vé-se que, neste caso, a compatibilidade do software com o sistema operacional
Microsoft Windows € vista como de essencial importancia e, ao mesmo tempo, o sistema
operacional Microsoft Windows tem como um de seus diferenciais o fato da maioria dos
softwares serem compativeis com ele.

Analisando o sistema de custeio utilizado por uma microempresa Grifica,
denominada Gréfica Lagoa Bonita (GLB), Oliveira et al. (2007, p. 13) afirmaram que “com
este instrumento, o cdlculo para editoraciio e impressio de livros demora, em média, 30
minutos. Raramente algum cliente dispde desse tempo para aguardar a resposta de uma
solicitagdo de precos para servigos dessa natureza”. Assim, uma das questdes consideradas
quando da apreciagdo da qualidade do produto é a prépria agilidade no cdlculo dos pregos.

Silva et al. (2007, p. 11), que estudaram uma empresa do ramo de aromas e
fragrincias, afirmaram que “a empresa em estude, anualmente, submete-se a uma auditoria
de certificagio de qualidade, para verificagdc do cumprimento da ISO 9001”. Ou seja,
muitas vezes a gualidade nfio é facilmente verificada pelos consumidores, ganhando
relevéincia os certificados que, por meio de andlises mais detidas que as possiveis pelos
consumidores, atestern essa qualidade e, com isso, influenciem as escolhas dos produtos.
Assim, a presenca de certificados que comprovem a qualidade sfo elementos de
diferenciagac apreciados por muitos consumidores,

Tem-se, ainda, Santos Jinior e Gongalves (2005). Avaliando o processo de
compra de produtos ligados & Tecnologia da Informaciio, estes autores afirmaram que
segundo “a avaliagio de Monczka e Trecha (1988), a necessidade de extrapolar a andlise

pelo preco de aquisicio se deve ao fato de o preco de compra, normalmente, representar
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uma pequena parcela do custo total que serd assumido pelo consumidor” (SANTOS
JUNIOR e GONCALVES, 2005, p. 3). Isto &, neste caso, um dos requisitos de qualidade
sdo os custos gerados pela utilizagio dos produtos.

Ademais, estes mesmos autores, ao analisarem o processo de mudanga da
utilizagiio do software proprietdrio para o software livre uma empresa do setor de pegas

automobilisticas, reafirmaram a questdo aqui discutida ao afirmaram que

a visdo dos técnicos de TI € bastante positiva em relagfio aos resultados da
troca dos softwares, ao uso do software livre e das caracteristicas do
MCSMO em comparagio com o software proprietdrio {...] [Contudo, entre]
os usudrios-finais (sem foermagfo técnica em softwares) hd uma resisténcia
grande com a utilizagAo do novo sistema, ji que € menos preparado para a
utilizagio de leigos. Para justificar essa afirmativa, os técnicos e os
responsdveis pelo projeto de migragdo lembraram do foco do sistema
livre: estabilidade, robustez, portabilidade, etc., mas nao facilidade de uso
{SANTOS JUNIOR e GONGALVES, 2005, p. 12).

Vé-se claramente que a qualidade atribuida a um produto varia de consumidor
para consumidor, sendo, neste caso, o conhecimento técnico o fator determinante das
caracterfsticas buscadas pelos consumidores no produto em questio.

Destaca-se, também, Diehl (2002, p. 6), que revela a diferenca das
caracteristicas prezadas pelos consumidores dentro de um mesmo mercado quando afirma
que “como o produto da empresa trata-se basicamente de hortifrutigranjeiros in natura
selecionados e em uma methor apresentacio, o cliente-alvo situa-se em clientes de renda
média e alta, que se dispdem a pagar mais por um produto mais pritico ¢ com melhor
aparéncia”.

Jd Oliveira et al. (2004, p. 7-8), estudando o mercado de cafés especiais,
indicam isto indiretamente ao afirmarem que este mercado “apresenta diferenciagio, pois,
apesar de ter concorréncia, nio é possivel identificar similaridades profundas entre os
concorrentes porque o sabor varia de regifio para regido”. Isto porque, como se vé, no
mercado de cafés especiais o sabor é uma questio muito relevante, j4 que ¢ um fator

gerador de segmentaciio de mercado. Ademais, estes mesmos autores, na tentativa de

auxiliar a empresa em questdo em seu processo de formagio de prego, buscaram
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compreender quais os fatores que deveriam ser analisados para a tomada desta decisio e,
com isso, revelaram que ndo somente o sabor € tido como importante para os clientes.
Destacam-se, assim, questSes como origem/rastreabilidade, tipo de café/bebida,
raridade/safra limitada, relacionamento, tradigiio no mercado, histéria de produgio do café,
prémios, certificacdo, processo utilizado, sustentabilidade social e sustentabilidade
ambiental.

Por fim, ilustrando mais uma vez quio diferente sfio as caracteristicas prezadas
pelos clientes em cada um dos mercados, Coelho e Borgert (2002), analisando a evolugio

das caracteristicas dos postos de combustiveis, afirmam que

o antigo ‘Posto de Gasolina® desapareceu com a década de 80. Os postos
revendedores de combustiveis evoluiram em relagio a este conceito.
Comerctalizar dleool, gasolina e dleo diesel € apenas um segmento dos
produtos oferecidos pelos postos. Lojas de conveniéncias, lanchonetes,
restaurantes, servicos de lavacio, troca de dlep, bem como a locagiio de
salas comerciais a oulros segmentos de mercado que trazem uma maior
comodidade e satisfaglo aos clientes fazem parte da sua nova estrutura.
Desta forma, os comerctantes varejistas entenderam que, sob a dtica do
cliente, o foco estd no valor agregado, pois comercializar combustiveis &
oferecer apenas parte da solugdo que os clientes buscam para suprir a
necessidade de locomogao (COELHO e BORGERT, 2002, p. 4).

Portanto, uma caracteristica prezada por estes consumidores é a presenga de
outras estruturas além dos pontos de reabastecimento, como restaurantes e lanchonetes, nos
postos de combustiveis. Ou seja, estes consumidores prezam pelos estabelecimentos que

oferecam certos produtos tidos como complementares ao reabastecimento em si.

3.2.2. O papel da diferenciagfio de produto na formacéo de preco
Como seria de se esperar, a diferenciagdo de produto em sentido amplo

(caracterfsticas do produto, prazo de pagamento, marca, eic) é um fator determinante dos

pregos. Machado e Souza (2005), que pesquisaram as empresas industriais conserveiras de
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médio e grande porte estabelecidas no Rio Grande do Sul, confirmam isto ao afirmarem

que

no caso do prego de venda da empresa ser supcrior ao do concorrente
principal ou da média do mercado, 89% das empresas afirmaram reduzir a
margem de lucro no momento da negociago, ou seja, de imediato.
Somente 11% das empresas afirmaram mauter o seu pre¢o de venda,
mesmo sendo maior, oferecendo um praze maior para pagamento que 0s
concortentes (MACHADQ ¢ SOUZA, 2005, p. 13).

Bacic € Souza (2005, p. 11) explicitam tal fato quando, analisando 13 empresas
de cama, mesa e banho do municipio de Ibitinga, afirmam que o “PV [prego de venda] pode
oscilar em fungdo da diferenciacfio entre produtos™.

Tem-se, ainda, o trabalhe de Oliveira, Pacheco ¢ Oliveira (2006). Estudande
um laboratério veterindrio, estes autores afirmaram gque “geralmente, o produto ndo é
escothido pelo menor preco, e sim pelas especificagbes que o compdem” (OLIVEIRA,
PACHECO e OLIVEIRA, 2006, p. 9), indicando que os consumidores pagario pregos mais
elevados desde que os produtos sejam de maior qualidade. Reafirma-se, entio, a relevincia
da diferenciagiio de produto no processo de formagio de prego.

J& Oliveira et al. (2004), estudando uma cooperativa localizada no interior de
Minas Gerias que trabalha com exporiagio de cafés especiais chamada Sancoffee,
explicitaram esta questdo ao afirmarem que para a empresa em estudo “o prego dos cafés
externos nio tem parametrizagiio porque cada regifio tem um tipo de café” (OLIVEIRA et
al,, 2004, p. 10). Além disso, buscando auxiliar no processo de formagio de preco,
estabelecem os fatores, denominado por eles como fatores heuristicos, que 530 levados em
conta por parte dos consumidores quando da sua decisio de compra. Assim, partindo do
preco do café comum cotado na bolsa de Nova York, adicionam uma margem de acordo
com estes fatores para chegar ao preco final de venda, revelando, pois, o papel da

diferenciagéo de produto na formagfio de pregos. Nas palavras dos autores,

os fatores heuristicos s3o agregados a partir de pontos referentes aos
indices da bolsa de Nova York, ou seja, trabalha-se com agregac¢fio em
ndmeros inteiros por uma varidvel de cents/libra peso. Esta interacio
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permite que o comercializador avalie os fatores de agregaciio de valor de
acorde com a apresentagio demonstrada pelo mercado, ou seja, pela Bolsa
de Nova York, facilitando desta forma, a comunicagdo da comercializacio
(OLIVEIRA et al., 2004, p. 16).

Por fim, destaca-se Morozini et al. (2005). Comentando sobre os precos dos
alhos seminobres e dos alhos comuns, afirma, quanto aos primeiros, que “sua qualidade ¢

preco sdo melhores que dos alhos comuns” (MOROZINI et al., 2005, p. 8).

3.2.3. A precificagiio de produtos novos: o papel dos precos dos substitutos préximos

Quando se pretende langar um novo produto em dade mercado, a precificacéio
tende a ser mais complexa, jd que ndo existe um prego de mercado para este. Contudo, em
geral, existem produtos substitutos préximos. E a partir dos pregos destes produtos que o
preco ¢ estabelecido. Para isse, a empresa busca analisar 0s pardmetros tidos como
importantes pelos principais consumidores de mercado. Welgacz et al. (2007) ilustram tal
questio quando, analisando a empresa Exportadora de Produtos florestais Ltda., que

trabalha com a exportacdo de madeira tropical e estd localizada em Curitiba (PR), afirmam

que

0s prcgos na sua maioria s3o definidos pele mercado, a ndo ser quando se
trata de produtos ou mercados novos. Ao se tratar dc um produto novo o
importador tende a encontrar similaridade em algo que ji existe no
mercado. No ¢aso da nova espécie introduzida € comparado o peso por
metro cibico da madeira, que fornece uma idéia preliminar da sua
resisténcia para informar a qualidade ¢ uso adequado da espécie para
varios propdsitos. Na empresa estudada ocorreu a introdugho de uma
espécie no lugar da outra. A Exportadora de Produtos Florestais Ltda.
estudon com o seu principal distribuidor na Asia a gradativa substituigio
da espécie Marupa pela Tauari em fungfio da crescente falta da matéria-
prima da primeira. Tauari apresenta maior resisténcia em termos de
durabilidade do que ¢ Marupa, e, portanto, foi alcangado um prego de
venda maior do que de Marupa, embora os custos dos dois tenham pouca
diferenca (WELGACZ et al., 2007, p. 13).
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3.2.4. A discriminacfio de precos é uma estratégia utilizada

Encontrou-se evidéncia de que a discriminagfio de pregos € uma estratégia

muito utilizada. Isto fica exemplificado no trecho abaixo.

Na fixacfio de pregos segmentada, a empresa ajusta seus pregos levando
em conia as diferencas entre os clientes, produtos, localidades € por
petiodo. Para isto o mercado deve ser segmentado, sendo que estes
segmentos devem apresentar diferentes graus de demanda, A empresa que
se ulilizar dessa prética, devera ter o cuidado para ndo criar ressentimento
junto aos clientes, e deve ser uma pritica revestida de legalidade [...]
[Além disso.] as empresas procuram apresentar pregos diferentes de seus
produtos para consumidores localizados em diferentes regides. Esta
diferenciagiio de pregos se da devido a diversos fatores, como diferentes
cusios de armazenagem, transporte ¢ entrega; diferencas nas preferéncias
de seus consumidores em regides diferentes, concorréncias [ocais etc
{PAULO e PEDROSA JUNIOR, 2002, p. 13).

Ademais, neste mesmo trabalho, os autores afirmam a existéncia de desconto
por volume de compra, que é outra forma de discriminacfio de prego, como fei apresentado
no capitulo anterior.

Oliveira et al. (2006, p. 13), que estudou a inddstria da rapadura no Vale do Séo
Francisco, confirmaram essa prédtica ao afirmarem que “30% [do produto] é direcionado a
merenda escolar negociando pregos mais elevados por no haver concorréncia na regido”.

J4 Oliveira e Dias (2003), analisando a inddstria calgadista, comprovaram tal

fato ao afirmarem que

tanto a literatura quantc a experiéncia evidenciam que a
segmentagdo do mercado de calgados e de arefatos implica
variedade de produtos, abrangendo, além da moda, aspectos como
género, faixa etdria, finalidade, estagiio do ano (cal¢ados scciais,
esportivos, femininos, masculinos etc), com repercussio no prego
do produto (OLIVEIRA e DIAS, 2005, p. 3).

Tém-se evidéncias diste também em Hora e Romeiro (1999). Pesquisando uma
empresa familiar denominada Moplan que fabrica méveis sob encomenda ¢ que esta

localizada no municipio de Bebedouro (SP), estes autores afirmam que “a empresa fabrica
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produtos diferenciados, possuindo uma clientela segmentada com alto poder aquisitivo. No
municipto, ndo hd concorrentes que lhe fagam frente, somente empresas de menor porte que
atendem outro tipo de clientela” (HORA ¢ ROMEIRO, 1999, p. 4).

Oliveira et al. (2004, p. 8), analisando o mercado de cafés especiais, revelaram
a utilizacio desta estratégia também no setor agricola ao afirmarem que “a vantagem
competitiva do Brasil no mercado de cafés especiais € respaldada na identificagio de novos
nichos de mercado, o que permite identificar uma segmentagio. O Brasil investe na
identificagdo de mercados e preferéncias”.

J4 Oliveira Filho et al. (2005) revelaram a importdncia da segmentagdo de
mercado quando, analisando uma distribuidora de combustiveis de Pernambuco, afirmaram

que

a segmentacdo de mercado € a consequente cscolha dos clientes-alve sao
indispensdveis para os tipos de produtos e servigos que serdio oferecidos
pela empresa. Alguns clientes querem apenas prego baixo, enguanto
outros estic disposlos a pagar mais por um produto diferenciado
(OLIVEIRA FILHO et al., 2005, p. 10).

Gueira et al. (2005, p. 4) revelaram esta utiliza¢io quando, comentando sobre a
politica de prego de um fabricante de microcomputadores, afirmaram que este “farnecia
pacotes — conjunto de equipamentos constituidos do computador e mais quatro placas de
expansdc — que eram fornecidos a pregos mais competitivos”. Os beneficios da utilizagdo
dessa estratégia, vale ressaliar, podem ser pensados & luz do efeito substituigiio
intertemporal, além das questdes comumente discutidas pela teoria neoclassica. Isto porque
o consumidor sabe que aquele prego baixo sé serd conseguido naquele momento e, pois,
prefere adquirir aquele produto de seu interesse agora, em vez de aguardar uma data futura.

Jd Bornia et al. 2007), analisando uma empresa de software, afirmaram que

o prego da empresa varia em fungdo do nidmero de licengas adquiridas e
do porte da empresa. O desconto em funcio do nimere de licengas
obedece a seguinte distribuic@o: de 06 a 10 licencas: 10% de desconto; de
11 2 20: 15%, de 21 a 30: 20%, de 31 a 40; 30% e de 41 a 50: 35%. Em
relagiio ao porte, destaca-se que ¢ desconie concedido para empresas de
médio portc € 10% em rclagio a empresas de grande porte e para



empresas de pequeno porte € 20% em relagiio a empresas de grande porte
(BORNIA et al., 2007, p. 7).

Vé-se, pois, a busca desta empresa por extrair o excedente do consumidor por
meio dos descontos dados, seja devido ao porte da empresa, seja devido 2 quantidade
transacionada. Cabe salientar que a primeira estratégia s6 tende a perdurar, caso a empresa
em questio ndo tenha um poder de barganha muito elevado, enquanto as grandes empresas
ndo souberem desta prtica. Além disso, quanto & segunda estratégia, além do jd discutido
pela teoria neocldssica (isto €, basicamente o efeito substitui¢do estético), pode-se afirmar
que o efeito substituicdo intertemporal também estd presente, ji que o cliente pode buscar
adiantar uma compra futura diante dos pregos mais baixos atuais devido a quantidade

demandada.

3.2.5. Deslocamentos da curva de demanda: serdA mesmo a renda o \nico

determinante?

A teoria neoclassica atribui aos crescimentos da renda os deslocamentos da
curva de demanda. Cabe tecer dois comentdrios quanto a isto. Em primeiro lugar, apesar
disto ser verdade em muitos setores, alguns se mostram diferentes. Isto fica claro em
Coelho e Borgert (2002, p. 10} quando estes autores afirmam que o aumento do nimero da
frota de veiculos “interfere automaticamente no aumento das vendas realizadas pelos -
postos™ de combustiveis.

Em segundo lugar, a eficdcia das promogdes, mesmo que utilizada em conjunto
por todas as empresas de um setor e mesmo em produtos em que a parcela da renda
destinada a estes produtos seja baixa, sugere existir um outro determinante dos
deslocamentos da curva de demanda, que deriva do aqui denominado efeito substituigiio
intertemporal, ou seja, que deriva do fato dos consumidores, tendo em vista o cardter
tempordrio da queda de preco, compram agora o produto em questdo ao invés de no futuro,
substituindo o consumo intertemporalmente. Assim, um dos fatores geradores de

deslocamentos das curvas de demanda € a perenidade imaginada do prego, que pode ser
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influenciada pela prépria empresa a partir da utilizagfio das promogdes (que, vale ressaltar,
concentra-se principalmente no setor comercial). A eficdcia e o cardter tempordrio das
promogdes, além da questfio da substituigdo intertemporal gerada por esta politica, sdo
indicados no trecho abaixo, que apresenta, também, os possiveis motivos para a utilizacio
de tal estratégia, com especial destaque para a tentativa de minimizagio do volume de

vendas.

A fixaghio de prego promocional leva a empresa a praticar pregos mais
baixos temporariamente, devido a alguma circunstincia como por
exemplo, [...] se desfazer de produtos sazonais, minimizar o volume de
venda durante o ano (PAULO € PEDROSA JUNIOR, 2002, p. 13).

3.2,6. A relevincia da barganha na defini¢do dos precos

As teorias explicativas dos pregos, tanto de origem neocldssica quanto de
origem heterodoxa, trabalham sempre com a hipdtese de que um dos lados integrantes da
relagdo intercimbio, isto &, compradores ou vendedores, sao pequenos demais em relagiio
ao mercado e, diante disso, nio t&m poder de influenciar o preco (istc é, ndo tém poder de
barganha). Apesar disto estar, mesmo que de maneira implicita, presente na “teoria
heterodoxa”, tal fato se explicita na teoria neocldssica, Isto porque, apesar de apresentar os
conceitos de oligopdlio e oligopsfnio, nunca trata do caso em que essas (uas estruturas
estejam presentes num mesmo mercado. Qu seja, quando se tem poder numa ponta, ndo se
tem na outra. Assim, a questiic da negociagiio de prego entre compradores e vendedores
desaparece. Ou o preco é imposto pelo lado comprador (monopsénio/oligopsénio), ou pelo
lado vendedor (monopdtio/duop6lio), ou por ninguém (concorréncia perfeita),

Contudo, vdrios trabalhos indicaram que, muitas vezes, ha poder, em menor ou
maior intensidade, nas duas pontas da transacfo. Isto porque, a0 mesmo tempo em que a
empresa forma um preco, este ndo necessariamente se consubstancia, jd que existe a
possibilidade deste prego ser rebaixado através da negociagio de pregos entre as partes.

Vale destacar que esta prética € uma maneira menos explicita de reduzir ¢ prego (como
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destacou Sweezy, 1988, em trecho apresentado no capitulo anterior), o que pode fazer com
que seja usado em larga escala em ambientes oligopolisticos.

Assim, ganha relevdncia a discussdo dos determinantes deste poder de
barganha, ou, se quiser, poder de negociagio. E importante observar que este poder € em
parte determinado pela prépria habilidade das partes na negociagio, sende claramente um
processo ndo-deterministico. Centudo, existem cerfos fatores que, em geral, sio geradores
de poder de barganha, como a quantidade transacionada, a situacfo financeira das
empresas, a existéncia de substitutos préximos, entre outros, como serd visto a seguir.

Ono e Robles Junior (2003) confirmaram a relevincia da barganha quando,
comentando sobre as 31 empresas da amostra que sdo de produgiio por encomenda,

afirmaram que

o preco é combinado no ato da negociagho € o custo € definido nesta
mesma oportunidade com base no custo-padrio interno da empresa. A
dirctoria poderd ajustar o preco de venda ¢ 08 custos dentro da margem de
lucro admissivel da organizagio (ONO e ROBLES JUNIOR, 2003, p. 12).

Ademais, o trabalho de Callado et al, (2005} revela que das 20 empresas
agroindustriais instaladas na cidade de Jodo Pessoa (PB) 4 negociam o pregoe caso a caso,
Novamente, tem-se a questio da negociacio, da barganha, como essencial na determinagéo

dos precos. Além disso, esses mesmos autores afirmam gue

0s questiondrios apontam os motivos que 0§ levavamn a cfetuarem as
vendas a prazo pelo mesmo valor das vendas a vista, onde esse tipo de
operagio ¢ feito para os clientes que compram frequeniemente € em
quantidades satisfatérias, e com isso abjetivavam manter a fidelizagio do
cliente (CALLADO et al., 2005, p. 9).

Vié-se, entdo, a questdo do poder de barganha, sendo ¢ tamanho e a frequéncia

das compras determinantes deste poder.
J4 Callado e Callado (2007) revelaram a importincia da negociagdio quando,

analisando empresas localizadas nas subregides do Agreste, do Vale do Sdo Francisco e da
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Zona da Mata de Pernambuco, concluiram que das 88 empresas 34 negociavam o prego a
prazo Caso a caso,

Machado e Souza (2005) ilustram esta importincia quando, pesquisando as
empresas industriais conserveiras de médio e grande porte estabelecidas no Rio Grande do

Sul, afirmam que

33% das empresas praticam o prego originalmente calculado, justificando-
se essa prdtica por: 1} ndo depender do prego dos concorrentes, 2) pela
fidelizachio de seus clientes, 3) pela qualidade de seus produtos e, 4) pelo
prazo de pagamento oferecido aos clientes, Nas demais empresas (67%)
prevalece a negociagiio, 0 que normalmente conduz a uma redugio de
preco. Sendo assim, o preco calculado originalmente € considerado mais
como urna referéncia ou ponto de partida, para a negociagio (MACHADO
e SOUZA, 2005, p. 12).

Fica evidente nesta passagem a importdncia da barganha na definiciio dos
pregos, em que algumas empresas, dado seu grande poder, que tem origem, neste caso,
principalmente na diferenciacéo de produto em sentide amplo, impdem o preco, enquanio
outras passam pot wmn intenso processo de negociacido, quase sempre cedendo ao cliente
através de redugdes de precos.

Analisando a cadeia produtiva da rapadura no Vale do Sio Francisco, Oliveira,
Nascimento e Britto (2006) deixam clara a imporidncia do poder de barganha nas
negociagdes de pregos, ganhando destague o volume de compras e a capacidade financeira

como determinantes deste poder, ac afirmarem que

os produtores ndo estio organizados em cooperativas ou associagfes que
os auxiliem no problema de ¢scala e nas condigdes de venda da rapadura.
Assim, o produtor, na maicria das vezes, ndc possui nenhum poder de
barganha, tendo que aceitar pre¢os muito baixos, ¢ que cavsa muitas vezes
a descapitalizagio {OLIVEIRA, NACIMENTO ¢ BRITTO, 2006, p. 14).

Bacic e Souza (2005, p. 11), que estudaram 13 empresas de cama, mesa e banho
do municipio de Ibitinga, ratificaram esta questdo ao afirmarem que o prego de venda pode

variar dependendo dos “descontos que sdo concedidos na negociagio com os clientes”™.
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Em Maciel et al. (2005) esta questdo também fica evidente, com grande
destaque para o volume de compras atual e esperado como determinantes deste poder,
quande os autores afirmam que a principal motivagdo para o estudo em questio foi o fato
da

Bela Linha Confecgdes Ltda, situada em Sanharé — PE, manter rclagBes
camerciais com ¢ Bomprego S/A Supermercados do Nordeste, o qual
detém um grande poder de barganha junto a seus fornecedores, pelo fato
de comprar em grandes quantidades ¢ de forma continua, impondo,
praticamente, o prego que pagari pelos produtos (MACTEL et al., 2005, p.
2).

J4 Knuth e Tolede Filhe (2005), comentando sobre o processo de definigio de
preco numa empresa do setor facciomista localizada em Indaial (SC), esclarecem a
importincia deste poder quando enfatizam a questiio da negociagfio de precos como algo

muito refevante, Nas palavras dos autores,

a forma de negociagdo do prego dos servigos é determinada no momento
do “fechamento” da negociacdo dos lotes de produgio das pecas e a oferta
inicial parte sempre da empresa contratanie - as corporagdes Exteis [..] A
basc para definigio dos pregos dos servigos estd voltada na negociagiio
com o contratante existindo bases de custos para 0 estabelecimento dos
precos (KNUTH e TOLEDO FILHO, 2005, p. 14).

KASSAI e KASSAI (1999a), que analisaram o processo de formagfo de prego
em uma pequena editora denominada Zikaya, ilustram ¢laramente a relevincia do poder de

barganha como elemento determinante dos pregos, como se pode ver no trecho abaixa.

O Diretor Comercial seguia o mesmoe procedimente adotado pelo sew pai:
relacionava os principais custos de produgfio dos livros, somava e
multiplicava esse resultado por 7. Porém, a negociacio de seu pai
acontecia com livreiros, nde com grandes distribuidoras. Atualmente, as
grandes distribuidoras tinham um poder de barganha muito diferente dos
fivreiros de ontem, o que havia feito com que se chegasse a descontos em
médija de 47%. Esses descontos consumiram a margem de contribuigio da
empresa, que comegou entio a acumular resultados negativos (KASSAlL e
KASSAI 1999a, p. 7-8).
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Oliveira Junior et al. (2001), que estudaram uma fabrica de lubrificantes
denominada FL Brasil Ltda localizada em Contagem (MG), apontaram também este fato,
assim como revelaram que a fidelidade dos clientes € um dos fatores geradores do poder de
barganha, ao afirmarem que “os clientes com maior fidelidade de compras tém aumento nos
descontos concedidos™ (OLIVEIRA JUNIOR et al., 2001, p. 8).

Tem-se, ainda, Vieira e Robles Junior (2002). Pesquisando 52 grandes
empresas do setor de autopegas, verificaram que 34% das empresas se baseiam
parcialmente nas informagdes de custos para a formago de preco. Estas, “alegaram além
dos dados de custos, as consideragdes estratégicas e outras a serem levadas em conta em
gualguer negociagdo” (VIEIRA e ROBLES JUNIOR, 2002, p. 9).

Destaca-se, também, o trabalho de Beuren e Colauto (2004). Analisando
possfveis formas de reduzir os custos em uma inddstria moveleira de produgio por
encomenda, afirmaram que “a solugio utilizada foi contactar os fornecedores para negociar
reducdo no pre¢o do material direto, uma vez que poderd adquiri-lo em larga escafa”
(BEUREN ¢ COLAUTO, 2004, p. 10), evidenciando o papel da quantidade comprada na
determinag#o do poder de negociagio.

J4 Paiva e Cangade Junior (2004, p. 13), pesquisando 69 produtores de algoddo
da regifio do Tridngulo Mineiro e Alto Paranaiba, afirmaram que “quando o produtor
adquire crédito e/ou insumos nas usinas algedoeiras, ele fica dependente destas, ou seja,
passa a vender o produto somente para o usineiro e seu poder de negociagfo fica muite
reduzido, levando-o ao prejuizo”. Portanto, guanto mais dependente uma empresa for da
outra parte negociante, seja devido s vendas, seja devido aos insumos, seja devido ao
crédito, menor € seu peder de barganha.

Nascimento e Fern (2002) jlustram essa questdo, enfatizando o fato do volume

de compras ser um dos determinantes do poder de barganha, quando afirmam que

no setor supermercadista de Santa Maria ficou constatado que as empresas
menores deste setor que participaram da pesquisa, estio em sua grande
maioria associadas em redes de supermercados, com o objetivo de melhor
posicionar-se neste mercado. As associagdes em redes propercionaram
para as cmpresas menorcs um maior poder de barganha frente acs
fornecedores, sendo que foi possivel montar centros de distribuicio, onde
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permitin - 2 viabilizagho de grandes quantidades de compras,
proporcionande a estes ganhos de custos, com respectiva queda dos
precos e aumento da credibilidade das empresas menores
(NASCIMENTQ ¢ FERN, 2002, p. 11}.

Ja Oliveira e Souza (2002) apresentam essa importincia quando, estudando

uma das mais tradicionais redes de lojas de tintas do Estado do Espirito Santo, afirmam que

identificada a necessidade de comprar produtos, a empresa mantém
contato com © representante do fornecedor e inicia um processo de
negociaghio, discutinde os seguintes elementos: percentual de desconto
sobre ¢ preeo da tabela, identificagdo dos impostos incidentes sobre o
produto, prego para pagamento & vista, condigdes para pagamento a prazo,
condi¢iie do frete (se pago pelo fornecedor ou pela empresa) e outras
cventuais despesas, como scgure, embalagem, ctc (OLIVEIRA ¢ SOUZA,
2002, p. 9).

Vé-se que a negociaclio nio se dd apenas em relagdo ao prego a ser pago, mas
também em relagfio ao préprio produto, come, por exemplo, se o frete estd incluso ou ndo
no prego. Ademais, estes autores dic outra indicagio da importincia desta questdo,
destacando o papel da capacidade financeira e do volume de compras na determinagdo .

deste poder, quando afirmam que

& necessdrio considerar nas reflexdes, a condigdo de lider no mercado de
lojas de tintas no Estado onde a empresa estd localizada, considerar
também a estabilidade financeira da empresa [...] Certamcnte sio
elementos que estreitam a relagiio de parceria estabelecida pela empresa
com os seus fornecedores, a privilegiando para o processo de gestdo de
compras ¢ formacio do prego de custo dos produtos {(OLIVEIRA ¢
SOUZA, 2002, p. 12).

Portanto, estes trabalhos revelaram a enorme importincia da negociacdo na
definicdo de preco, enfatizando o papel do poder de barganha nesta dinimica. Contudo, o
resultado da barganha nem sempre € consequéncia simplesmente dos poderes de barganha.
Em alguns casos, mesmo que uma das partes tenha um poder de barganha muito grande,
esta pode ndo achar interessante exercé-lo em toda sua intensidade. Isto se dd quando hd

interesse no estabelecimento de relagSes de longo prazo entre 0 comprador e o vendedor.
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Essa questdo € explicitada em Oliveira Junior et al. (2001) a partir de dois

estudos de caso. No primeiro, os autores analisaram uma fibrica de lubrificantes

denominada FL Brasil Ltda localizada em Contagem (MG) e afirmaram que

a empresa € fornecedora exclusiva da Linha Fiat, primeiro enchimento,
onde todos 0s veiculos saem da fébrica com produtos produzidos pela FL.
Brasil: éleos lubrificantes, protetores, graxas e aditivos. Os precos
relativos ao primeiro enchimento sdo estabelecidos de acordo com o custo
mais uma pequena margem de Jucro. A montadora determina que sejam
comprovados os custos €, normalmente a margem & muito pequena,
porém gera muitos negocios para outros canais de vendas da drea
automotiva (OLIVEIRA JUNIOR et al., 2001, p. 5).

No segundo, estudaram uma empresa do setor de autopecas denominada Stamp,

situada em Contagem (MG) e que tem na FIAT seu maior cliente (94% das vendas) e

afirmaram que

o preco final muitas vezes é definido pela montadora ¢ ndo pela indéstria
de autopegas, apesar de normalmente haver um consenso. Em
determinadas situacOes a montadora paga o custo de produgio mais *mark
up’, em outras, paga o retorno sobre o investimento. Normalmente o prego
pago & o mais baixo possivel, onde a montadora determina o menor prego
para produzir, e a empresa (rabalha em cima de um custo meta. A
montadora a0 definir um prego alega principalmente: que a concorréncia
consegue produzir a este prego... (OLIVEIRA TUNIOR et al., 2001, p. 3).

Vé-se que, nos dois casos analisados, apesar de seu imenso poder de barganha,

a empresa ndo exerce pressiio de forma a gerar precos extremamente baixos, isto €, menores

que os custos totais unitdrios e maiores que os custos varidveis unitdrios. Tal fato ficou

evidente quando os autores afirmaram, comentando sobre o segundo estudo de caso, que hd

normalmente consenso quando do estabelecimento do prege de venda, garantindo ou um

mark-up sobre os custos ou um retorno sobre o investimento. Esta atuacio da empresa

FIAT tem que ser compreendida a luz de seus interesses de mais longo prazo. Caso a FIAT

utilizasse toda sua pressfio, poderia levar seus fornecedores a faléncia, o que comprometeria

sua atuacfic de mais longo prazo, ji que teria ou que recorrer a fornecedores menos

eficientes, ou Incorreria em maiores custos de transporte ou, ainda, teria maior lentiddio no
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atendimento ao cliente, a néo ser que houvesse algum interesse em verticalizar sua cadeia
de produgdo. Assim, a negociagho de precos ndo depende apenas do poder de barganha,
mas do interesse em exercer tode esse poder, principalmente quando hd interesse em

estabelecer, entre comprador € vendedor, uma relagfio de longo prazo.

3.2.7. Viabilidade técnica: definindo o raio possivel de atuacio

A raio de atuagdo de uma empresa, por meio de certo produto, nos diferentes
mercados depende parcialmente de suas decisdes, isto é, da avaliagio da viabilidade
econbmica. Isto porque sua atuacdo é condicionada pela viabilidade técnica. Quanto a isto,
destacam-se duas questSes. Em primeiro lugar, tem-se a discussdio da perecibilidade na
delimitacdio do espage competitivo possivel de uma empresa em dado produto, que ¢

revelada no trecho que se segue, referente ao mercado de leite:

A maioria dos laticinios atuavam apenas regionalmente pois o leite fluido
tinha validade de apenas 2 dias e consumidores preferiam comprar leite de
laticinios regicnais pois estes parcciam mais {rescos, Porém com o
advento do leite ‘longa vida' o mercado de leite fluido se nacionalizou e
as grandes empresas que se langaram primeire neste mercado ganharam
partes de mercado importantes (MOTTA et al., 1998, p.8),

Em segundo lugar, tem-se o papel da infra-estrutura de transporte nesia
delimitag@o. Esta questiio pode ser apreendida a partir de Noro et al. (2005). Comentando
sobre o problema da logistica brasileira, com especial destaque para os problemas

relacionados ao transporte, estes autores afirmarn que

para o pafs tormar-se competitivo nfio ¢ condigiio suficiente ter-se o melhor
produte dentro de nossas indistrias, este dcve estar sim com ©
consumidor. E € cxatamente nestc ponto que a logistica ganha destague,
sendo que o desafio nacional hoje, j4 ndo se encontra na produgfio de
produtos de qualidade a custo baixo, mas nos custos de logistica de chegar
ao clicnte na quantidade, prazo e local cstabelecide (NORO et al., 2003, p.
).
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3.3. Coordenaciio oligopolistica na Inddstria de Transformaciio e no

Comércio

3.3.1. Politicas de precos: a andlise do mix de produgio e o lancamento de novos

produtos

As politicas de pregos ndo podem ser definidas através de uma andlise
puramente individual. Isto €, para a definigdo das diferentes politicas de prego, € essencial
gue seja feita a analise da relagfio que os produtos produzidos pelas empresas tém entre si,
Assim, somente quando os bens forem independentes entre si é que ela pode ser feita de
maneira individual. Caso os bens sejam complementares ou substitutos, a politica de pregos
tem que levar isto em conta quando da decisio de precificacéo.

Como revela um dos trabalhos lidos, “as politicas de pregos podem ser
utilizadas com woutros objetivos como [..] auwmentar a procura de um produto
complementar” (PAULO e PEDROSA JUNIOR, 2002, p. 4-5). Ademais, a estratégia pode
ser de favorecer um dos produios que a empresa produz em relagdo a outro produto
substituto que ela também produz. Um exemplo disso estd expressa na frase a seguir,
quando se afirma que “a fixacdo de precos com descontos e abatimentos consiste em ajustar
0 preco bdsico a fim de compensar certas atitudes do cliente, como pagamento antecipado”
{PAULO e PEDROSA JUNIOR, 2002, p. 13).

Lima (2004, p. 7} atenta também ao fato de que a politica de pre¢o tem que
levar em conta a interagdo dos produtos do mix de produgéo quando afirma que uma das
politicas de prego possiveis € a utilizagfio do “preco de um determinado produto para
vender outros produtos da linha”. Tem-se, também, Ramos et al. (2005) que, a partir de
Cogan (2002), também chama a atengiio a este fato quando apresenta a estratégia de preco

cativo, que & utilizada em produtos complementares. Nas palavras dos autores,

0 prego cativo refere-se & utilizagdo de produtos cativos que se encontram
associados a alguns tipos de produtos basicos [...| Dessa forma, nesse tipo
de estratégia, {...] um produto bisico € precificado por um prego baixo,
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todavia os produtos necessdrios ao funcionamento do produto basico — os
produtos cativos — siio vendidos com certo lucro, de forma a compensar a
falta de lucro ne produto bédsico™ (RAMOS et al., 2005, p. 4).

Como se v&, utiliza-se um prego baixo num dos produtos complementares e um
alto no outro. A utilizacfo deste expediente ao invés do estabelecimento de precos médios
em ambos se deve a tentativa de ludibriar o consumidor. Isto porque este pode acabar
analisando sua compra a partir do prego do produto bdsico, desconsiderando os pregos dos
produtes cativos.

As politicas variam, também, em relagio a0 momento da empresa ou produto.
"0 estgio inicial do ciclo de vida de um produto € o mais delicado. As empresas que criam
0 novo preduto podem escother entre duas estratégias de fixagio de preco: por skimming ou
por penetra¢do no mercado”™ (PAULO e PEDROSA JUNIOR, 2002, p. 12). Como afirmam
esses autores, enquanto a estratégia de skimming, conhecida também como estratégia de
desnatagdo, € a de estabelecer pregos altos inicialmente, abaixando-os ao longo do tempo, a
de penetragdo é a de estabelecer, de inicio, precos baixos relativamente, aumentando-os no
decorrer do tempo. Oliveira Junior et al. (2001, p. 8), cabe observar, revelam a utilizagfio da
estratégia de penctragdo quando, analisando uma fibrica de lubrificantes denominada FL
Brasil Ltda e localizada em Contagem (MG), afirmaram que a utilizagdo desta estratégia
“na indudstria de éleos lubrificantes ocorre em situages onde um concorrente de aditivos ou
lubrificantes langa um produto novo no mercado”.

Contudo, hd diferengas importantes que Paulo e Pedrosa Junior (2002) nédo
observam. A estratégia de skimming se refere a um produto completamente novo no
mercado, que muitas vezes € rapidamente copiado por outras empresas, enquanto que a de
penetragéio se refere 2 entrada de certo produte de uma empresa num mercado jé existente.
Além disso, enquanto na estratégia de skimming as empresas participantes do novo
mercado t€m que adotar também essa estratégia para ela se estabelecer, na estratégia de
penetragio € apenas a empresa entrante gue tem seu prego diminufdo inicialmente. Isto &,
enquanto a estratégia de skimming € uma estrai€gia do mercado, a estratégia de penetragio
€ individual. Diante disso, seria possivel até a utilizaciio de ambas as estratégias cm

conjunto, nde sendo, pois, verdadeiras aliernativas.
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Vale ressaltar, contudo, que essas estratégias t8m um fundo comum, qual seja:
buscar aproveitar-se das mudangas da curva de demanda a0 longo do tempo. A estratégia
de penetragio, ao estabelecer precos iniciais baixos, busca fazer com que os “consumidores
reconhegam rapidamente os atributos oferecidos aos mesmos pelo produto” (PAULO e
PEDROSA JUNIOR, 2002, p. 12). Ou seja, a estratégia de penetragdo ¢ tomada buscando
fazer com que os consumidores conhegam as qualidades do produto e, com isso, alterem
suas preferéncias, possibilitando um aumento nos pre¢os. Diante disso, uma questiio
emerge: por que as empresas jd estabelecidas nio reagem a estratégia de precificacdo da
entrante? Pode-se pensar em duas possibilidades para explicar essa ndo reagfio das
empresas estabelecidas.

Em primetro lugar, o fato da entrante estabelecer precos baixos ndo faz com que
as atuais percam muitos clientes de imediato, nfio gerando, entfio, reagdes por parte dos
concorrentes. Jsto porque a qualidade das jd instaladas j4 € conhecida, enquanto que a da
nova empresa niio é. Assim, um consumidor sé tenderd a experimentar a nova marca caso o
prego seja suficientemente baixo, podendo ser argumentado que o prego da entrante ndo €
suficientemente baixo de modo a gerar grande perda de clientes inicialmente, ji que a
empresa entrante, consciente dos prejuizos que uma guerra de pregos pode gerar, estabelece
um prego gue atraia um nimerc de clientes sem gerar reagdes, tomando seu produto mais
conhecido paulatinamente, estabelecendo, em sepuida, um prego mais proximo dos rivais.
Assim, poderd ganhar market share sem gerar grandes instabilidades. Em segundo lugar, o
preco seria estabelecido suficientemente baixo para atrair um mimero significativo de
clientes sem, contudo, gerar reagdes. Neste caso, as empresas j4 estabelecidas acreditariam
ter produtos de qualidade superior, fazendo com que a maioria dos clientes retornem apés o
periodo de teste, havendo, pois, apenas uma perda tempordria significativa. Ou seja, a niio
reagio neste caso se deve ao fato da perda tempordria se mostrar mais interessante quando |
se compara com o risco de haver uma perda perene devido a redugéo das margens de lucro
convencionadas. Assim, a correta penetragiio em um mercado depende da andlise dos
concorrentes € dos produtos. Claro que, caso seja mal avaliada, pode gerar instabilidades e

aumentos de rivalidade.
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Estudando a maior empresa do setor frigorifico do estado do Espirito Santo,
Linhares (2003) confirma a questio da qualidade percebida como central na ndo reaciio das
empresas a0s entrantes ao afirmar que para o produto hambiirguer “a empresa desconsidera
quando chega ao mercado um novo concorrente praticando um prego inferior, pois acredita
na qualidade de seu produto, totalmente validado pelo mercado” (LINHARES, 2003, p.
12). Contudo, o trabalho ndo fornece informagdes suficientes para que seja verificada qual
das duas possiveis explicagBes a nio reagdio apresentadas € a mais adequada neste caso.

J4 a estratégia de skimming pode apresentar duas fundamentacgies, que podem
apresentar-se conjuntamente, sendo que em ambas 0 fundo comum estd presente. Em
primeirc lugar, busca-se aproveitar da alteragdo da curva de demanda em periodos
posteriores ao lancamento gerada pelo fato de que muitos clientes valorizam mais os
produtos que sdo novidades. Neste caso, a estratégia ndo é adotada come uma forma de
discriminagdo intertemporal de pre¢os, o que, juntamente com o fato da estratégia anterior =
também ndo ser uma forma de discriminagfio, levou a inclusfio da discussdo destas
estratégias neste item e ndo no referente i discriminagdo de pregos (item 3.2.4). Em
segundo lugar, busca-se selecionar primeiro agueles clientes que se mostram mais dispostos
a pagar mais pelo produto, consistindo, pois, na discriminagdo intertemporal de pregos tal
como apresentada no capitulo 2. Assim, a adocdo desta Gitima estratégia dependerd da
verificacio de pelo menos uma de duas condigBes. A primeira condigéo € a existéncia de
aprego, por parte dos consumidores (ou, pelo menos, por parte de alguns consumidores),
pela novidade. A segunda é dependente de trés outras. De um lado, da existéncia de
diferentes precos de reserva entre 0s consumidores. De outro, da frequéncia de compras no
setor em andlise. Isto porque, caso as compras sejam muito frequentes, nfio serd possivel
selecionar os consumidores, fazendo com que, inicialmente, haja uma perda de demanda
por parte daqueles com prego de reserva menor que ndo serd recuperada depois. E por isso
que tal pratica é mais comumente encontrada em bens de consumeo durdveis de alto valor
(televisores, por exemplo). Por fim, da necessidade de que o ciclo de vida imaginado do

produto seja suficientemente longo para possibilitar a discriminagdo intertemporal.
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3.3.2. Compras a prazo e a vista: a discussiio dos juros

Em geral, os economistas afirmam que as compras a prazo sempre implicam em
pagamentos de juros. Quando isto nfio estd explicito no prege a prazo, argumentam, estd
implicito no prego & vista, a partir dos descontos dados a esta modalidade de pagamento. Os
trabathos confirmaram tal concepgdo, Contudo, pode-se pensar que nem sempre isto serd
verdade. Isto €, em alguns casos, juros podem ser realmente cobrados; em outros, contudo,
08 precos A vista e a prazo pode ser iguais. A I6gica desta diferenca esta relacionada com as
caracterfsticas dos clientes. Quando um volume grande de clientes tem a capacidade tanto
de comprar A vista quanto a prazo ¢, ademais, ndo levam em conta questdes como a maior
praticidade da compra a vista € 0 menor risco, ji que esta modalidade nfo implica em
nenhum acompanhamento futurc e nio gera o risco de ndo haver recursos suficientes para
pagamentos em datas futuras devido as variagGes ndo esperadas da renda efou dos gastos, a
tendéncia € ou estabelecimento de juros ou a nio existéncia da venda a prazo. Para facilitar
o raciocinio, pode-se pensar em um mercado em que s6 exista um comprador € um
vendedor. Como o cliente s6 comprard a prazo se a taxa de juros embutida for menor que
seu custo de oportunidade ou capitacio e a empresa sé venderd a prazo se seu custo de
oportunidade ou capitacio for menor que os juros, case o custo de oportunidade ou
capitagdo da empresa for maior que o custo do cliente ndio haverd venda a praze. Quando o
inverso ocorrer, haverd venda a prazo e a taxa de juros cobrada estard entre os custos de
oportunidade ou capitagdo das partes negociantes. O nivel que esia se fixard dependerd,
evidentemente, dos poderes de barganha das partes.

Entretanto, quando um baixo volume de clientes tem a capacidade de comprar 4
vista e a prazo, isto é, diante de suas rendas € do custo da mercadoria, a maioria destes s6
poderd compréd-la a prazo, e/ou levam em conta a maior praticidade ¢ menor risco da
compra 2 vista, a tendéncia é que nfio haja juros embutidos. Isto porque os mercados séo
segmentados, havendo os clientes que preferem os pagamentos a vista € aqueles que sO
podem ou preferem pagar a prazo. Tornar 0s pregos & vista relativamente mais baratos €,
entdo, uma escolha equivocada, j4 que n#o estard induzindo os chientes a escolherem as

formas de pagamento: estard apenas perdendo margem, ¢ que néo €, em geral, desejavel.
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Oliveira Filho et al. (2003, p. 7) revelaram a existéncia de pagamento de juros
nas compras a prazo quando, analisando uma distribuidora de combustiveis de
Pernambuco, afirmaram que “a empresa consegue junto i Petrobris, um prazo de 12 dias
para pagamento, porém, os juros embutidos no preco sdo mais altos do que os juros
bancérios”. Ademais, o trecho revelou que, neste caso, 0s juros se mostram muito elevados
vis-d-vis o custo de capitagfio do cliente {neste caso, também uma empresa) estudado. Isto,
provavelmente, ou se deve ao fato da Petrobris acreditar que muitos dos clientes nio terfio
acesso ao crédito ou terdo a juros mais elevados do que o cobrado ou se deve ao fato do
custo de oportunidade ou capitagio da Petrobrds ser maior que o da empresa em andlise.

Tem-se, também, Oliveira (2005). Estudando uma das mais tradicionais redes
de lojas especializadas no comércio varejista de tintas do Estado do Espitito Santo, o autor
revelou que, em todos as linhas de produtos estudadas, hd diferenga de preco entre o
pagamento A vista e 0 a prazo, indicando que, neste caso, os consumidores tém condigio &,
pelo menos a priori, interesse tanto de comprar a vista quanto de comprar a prazo, isto €,

este mercado nio estd segmentado pela forma de pagamento.

3.3.3. Rotinas de formacdo de preco: o papel dos custos

Em consondncia com as teorias heterodoxas, principalmente com a de origem
neo-schumpeteriana, encontram-se nos trabalhos evidencias de que as empresas adotam
métodos simples de formacdo de prego, sem objetivos maximizadores, mas apenas
satisfatorios, na medida em que tornam possivel a coordenagio do mercado. Estes métodos
podem variar muito, sendo margens fixas sobre o custo direto ou mesmo sobre o custo total
{calculado pelas mais variadas formas).

Ono e Robles Jinior {2003), que pesquisaram 35 empresas industriais do
Estado de Santa Catarina que tinham mais de 500 funciondrios, afirmaram que 31,4% das
empresas vtilizam o custo de produg¢éo mais mark-up.

J4 no trabalho de Callado et. al. (2005), em que 20 empresas agroindustriais

localizadas na cidade de Jofio Pessoa (PB) foram pesquisadas, constatou-se que 70% das
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empresas formam seus precos a partir dos custos de fabricacio e que 5% que tormam seu
preco a partir do valor da matéria-prima.,

Além disso, o fate da fixacdo da margem de lucro ser, na maioria das vezes,
baseada na experiéncia, sendo uma convengiio do mercado, nio estando baseada em
métodos maximizadores, dada a racionalidade limitada, & também confirmado. Analisando
uma amostra “formada por 19 (dezenove) micro ou pequenas empresas, distribufda nos
municipios de Guapimirim e Teresdpolis no estado do Rio de Janeiro™ (COGAN et al.,
2007, p. 5), sendo 19 empresas comerciais, além de uma que também pertence ao setor
industrial e quatro que fambém sdo prestadoras de servigos, estes autores afirmam que,
quando questionados sobre a base de fixacdo do percentual de lucro “a maioria dos
empresdrios entrevistados, num total de 15, toma como base a sua prépria experiéncia”
(COGAN et al., 2007, p. 6).

Ademais, quanto i formacio de pregos,

36% informaram que, primeiramente, ¢ prego de venda € fixado pelo
preco de custo mais o percentual de Tucro desejado; 32% formam o prego
com base na concorréncia; 18% com base no prego de compra mais as
despesas; ¢ 14% utilizam o prego de compra (COGAN et al., 2007, p. 6).

Contudo,

apesar de 32% dos entrevistados informarem que a base para formagio do
preco de venda de suas empresas, também, € o preco da concorréncia, 0
resultado foi diferente quando questionados scbre a atitude tomada
quando aquela aumenta o preco. Dos empresdrios entrevistados 47%
ignoram a concorréneia e 42% informaram que nio medificam seu prego
de venda. Porém, 11% procuram identificar o motive pelo qual a
concorréncia aumenion o prego de venda, através de contato com os
fornecedores {COGAN ct al., 2007, p. 8).

Como se v&, hd um conflito entre esta Gltima resposta e a anterior, 0 que pode
indicar que todas as empresas, na verdade, formam seus pregos a partir dos cusios. E
interessante frisar o fato das empresas seguirem os aumentos de pregos apenas quando s3o
acompanhados por aumentos de custos, ji que isto revela a coordenacgio de mercado e a
dificuldade de se aumentar os pregos sem um correspondenic aumento dos custos. Isto fica

claro quando 11% afirmam verificar junio aos fornecedores 0s motivos para esses aumentos
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de prego, istc €, quando buscam descobrir se houve aumentos de pregos junto aos
fornecedores que justificassem tal prética.

J4 Motta et al. (1998, p. 13), estudando sete laticinios localizados nas regiGes .
Sul e Sudeste, evidenciaram a formacio de pregos através de mélodos satisfatérios ac
afirmarem que “o prego praticado pela empresa deve cobrir os custos dos produtos e é
estimado um percentual que cubra os custos administrativos e ainda dé lucro” (MOTTA et
al., 1998, p. 15).

Machado e Souza (2005), pesquisando as empresas industriais conserveiras de
médio e grande porte estabelecidas no Rio Grande do Sul, afirmaram que “pelas respostas
obtidas fica evidente que as empresas utilizam-se, para formagfio do prego, a tradicional
metodologia de custo mais margem” (MACHADO e SOUZA, 2005, p. 12).

Bacic e Souza (2005), a partir de pesquisa de campo em 13 empresas de cama,

mesa ¢ banho do municipio de Ibitinga, deixaram clara tal questdo. Isto porque

dez das treze empresas estudadas usam um método muito parecido para
determinar ¢ custo unitirio total dos produtos: determinam o custo da
matéria prima + materiais secunddrios + servigos de terceiros + custo da
mao-de-obra direta. Encontrade o custo direto dividem por um fator
aplicado sobre o preco de venda, que comtém impostos, despesas de
venda, despesas diversas, margem de lucro e comisses. O conjunto
formado por despesas de venda, despesas diversas e margem de lucro
oscila entre 15% e 25% do prego de venda [...] Outra empresa aplica uma
taxa sobre os custos diretos, determina o custo total e depois aplica
margem de lucro e taxas de impostos para encontrar o prego de venda.
Esse comportamento € bem semelhante ac caso retratado para o conjunto
das dez empresas, variando unicamente a base de aplicagio dos custos
indiretos. Finalmente, as outras duas empresas agem de forma semelhante
ao conjunto maior, mas nio determinande o valor da méo-de-obra na
base. Determinam o valor da matéria-prima + materiais secunddrios +
servigos de terceiros, total que dividem por um fator para determinar o
prego de venda (BACIC e SOUZA, 2005, p. 11),

Ademais, “o espago existente para aplicar custos indiretos é pequeno, o que
explica a dificuldade das empresas, no referente A obtengfo de lucro (a margem das

empresas estudadas oscilava entre 4% e +7%) (BACIC e SOUZA, 2003, p. 12).
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O trabalho de Oliveira e Dias (2005) indica, mesmo que indiretamente, o
Principio do Custo Total. Analisando nove empresas cearenses exportadoras de calgados,

os autores afirmaram que

as neve empresas responderam que o volume de produgio € fundamental
para a formagiio do preco de venda, pois volumes maiores de calgados
produzidos implicam cm maior cobertura dos custos fixos, permitindo-
Thes vender a um prego competitive mantendo a margem de luero. Sete
das nove empresas pesquisadas adotam a formula (custos + margem de
lucre) como critério para formagiio do prego de venda, cabendo-lhes
administrar bem os dois componentes a ponto de niio comprometer a
sobrevivéncia (OLIVEIRA e IDMAS, 2005, p. 10).

Além destes trabalhos, destaca-se Callado et al. (2004}. Analisando o processo
de formagdo de prego em 12 pequenas e micro empresas do setor de pré-moldados da
cidade de Jodo Pessca (PB), os autores afirmaram que 25% das empresas definem “seus
precos de vendas apenas através da aplicaciio de indices sobre o valor final da matéria
prima” (CALLADO et al, 2004, p. 12). Cabe observar a utilizacio de métodos mais
simples de formacfio de precos em pequenas empresas, que, apesar de garantirem a
coordenagiio de mercado, niio garantem a recuperagio dos custos totais.

Tem-se ainda o trabalho de Silva e Santos (2003). Pesquisando quatro empresas
de pequeno e médio porte do setor de equipamentos médico-hospitalares e odontolégicos
instaladas na cidade e na regidc de Ribeiriio Preto (SP), afirmaram que “para formagio de
preco no mercado interno, constaton-se que todas as empresas praticam a margem simplas,
embora a chamem de mark up, pois utilizam a aplicagio de um percentual sobre o custo do
preduto” {SILVA e SANTOS, 2005, p. 11). Contude, “a constituigiio dessa margem bem
como seu percentual nfio foi pesquisado” (SILVA e SANTQS, 2005, p. 11). Vale destacar
que estes autores definem margem simples como o método de formagéo de prego em que a

empresa, a partir do custo unitério, aplica uma margem de lucro. Nas palavras dos autores,

pelo método de formagiio de pregos chamado margem simples, o custo € 0
ponto de partida, ao qual se aplica uma margem de lucro desejada. O
método do mark up inclui uma margem de tucro também, mas possui uma
metodologia de cdlculo mais elaborada que inclui impostos, taxas dc
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vendas e uma margem de contribuigio determinada (SILV A e SANTOS,
2005, p. 1.

Além disso, estes mesmos autores constataram que

para formagdo de prego para exporlagdo todas as empresas utilizam o
prego de venda no mercado interno come base para cdleulo do prego de
mercado externo, estornam as despesas € impostos pertinentes apenas ao
mercado interno e considerande os custos e despesas relacionados &

exportagio (SILVA e SANTOS, 2005, p. 11).

Portanto, as empresas, aparentemente, formam seus pregos a partir dos custos |
tanto no mercado interno quanto 10 externo.

Ji Vieira e Robles Junior (2002), pesquisando 52 grandes empresas do setor de
autopegas, verificaram que 56% se baseiam totalmente nas informagbes de custos para
formagdo de prego.

Tem-se, também, Specht et al. (2001), que estudaram uma fdbrica de moveis,
afirmam que “os pregos de venda sdo formados com base nos custos, com uma margem de
lucro de 15% na linha de roupeiros, c6modas e estantes e 25% na linha de cozinha (aéreo,
paneleiro, balcfo e kit)” (SPECHT et al., 2001, p. 14).

. Quanto ao comércio, que “¢ a interposigdo entre a produgfic e o consumo, isto
é, 0 ato de adquirir de quem fabrica ou produz uma mercadoria e, posteriormente, vendé-la
a terceiros” (OLIVEIRA, 2005, p. 1), vale destacar que, em geral, as empresas trabalham
com um grande nimero de produtos € sua estrutura de custos € fortemente concentrada em
custos diretos. Assim, a alocago dos custos indiretos aos produtos se torna a0 mesmo
tempo mais dificil, dada a prépria dificuldade de se determinar o mix esperade de vendas, e
pouco interessante, j4 que estes representam pouco no total de custos. Com isso, a
coordenagfio através de métodos baseados no principio do custo total tende, aparentemente,
a se mostrar menos presente. A tendéncia € a wtilizacdo de margens convencionadas sobre
os custos diretos (ou aiguns dos custos diretos), que se mostra, dada a estrutura de custos
das empresas deste setor, um bom método de coordenacho.

Além disso, é importante salientar que a homogeneidade das alteragdes dos

custos entre ©s concorrentes tende a ser mais presente neste setor, j4 que empresas
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concorrentes do setor comercial estdo, em geral, muito préximas geograficamente ¢
situadas no mesmo pafs, 'trabalhando com a mesma moeda, as mesmas leis, etc. Assim, a
existéncia de um setor comercial que apresenta constantemente alteragbes heterogéneas
deve ser provavelmente mais a exce¢do do que a regra, podendo ser imaginado apenas em
localizagGes proximas as fronteiras em que os clientes tenham acesso a concorrentes de
mais de um pais.

Rosadas e Macedo (2004a) ilustram tal questio quando, analisando uma auto

pecas do setor varejista, afirmam que

a empresa trabalha com mais de 2.000 itens diferentes o que dificulta 4
mensuracio do custo em cada item. Os pregos das mercadorias sdo
baseados nos precos da concorréncia {pre¢o de mercado), e estes sfo
calculados pelo custo da mercadoria mais mark up padrao (ROSADAS e
MACEDQ, 2004a, p. 4).

Pereira (1999, p. 7) confirma mais uma vez isto quando, estudando duas lojas
do Mini Shopping de Boa Vista (RR), afirma que “a capacidade de decisdo de prego
baseava-se essencialmente na aplicagfio de 100% sobre o valor constante na nota fiscal da
mercadoria respectiva”.

Pereira € Schimdt (2003) também revelam a baixa utilizagdo do principic do
custo total no setor comercial guando, analisando trinta e dois minimercados localizados
em Porto Alegre (RS), afirmam que 90% das empresas pesquisadas desconsideram as
despesas mensais no cdlculo do prego. Ademais, neste mesmo trabalho, constatou-se que
poucas empresas analisam os impostos (PIS/COFINS, ICMS e CPMF) quando do
estabelecimento dos precos, o que pode indicar a utilizaclio do mark-up sobre os custos de
aquisicdo para a formagic dos pregos.

Tem-se, também, Rosadas e Macedo (2004b). Pesquisando 37 empresas
vargjistas do setor de material de construgfo localizadas na cidade do Rio de Janeiro, estes -
autores constataram que 64,86% das empresas formavam seu prego a partir dos valores de
compra mais uma margem de lucro. Ademais, quando questionados sobre a margem de
lucro adotada, estes afirmaram que, “de uma forma geral, a margem era formada pela

crenga de que um determinade valor era adequado ou por informagdes advindas dos

64



tornecedores (vendedores) dos produtos” (ROSADAS e MACEDO, 2004b, p. 7). Vé-se,
pois, que essas empresas formam seus pregos a partir de margens convencionadas sobre os
custos diretos.

Ja Oliveira (2005), estudando uma das mais tradicionais redes de lojas

especializadas no comércio varejista de tintas do Estado do Espirito Santo, afirma que

a decisio de formagfio do preco de venda acontece em trés etapas
principais. A primeira define o prego de custo unitdrio do produto, a
segunda define as despesas incidentes sobse o prego de venda € a terceira
a margem desejada pelo sécio-fundador. Com essas especificagbes o
programa calcula awtomaticamenie o prego de venda do produto
(OLIVEIRA, 2005, p. 8-9).

Entre essas despesas, destaca-se o frete. Novamente o preco € formado
basicamente a partir dos custos diretos. Ou seja, nfio se trata aqui de um PCT. Isto foi
confirmado quando o autor afirmou que o preco é formado “sem considerar uma
percentagem para as despesas fixas” (OLIVEIRA, 2005, p. 13).

Costa et al. (2007) revela mais uma vez essa aparente especificidade do setor
comercial. Pesquisando 142 empresas varejistas de diversos segmentos localizadas na
cidade de Vigosa (MG), constatou que na formacgio de precos “77% dos entrevistados,
consideraram o total do custo das mercadorias, impostos e margem desejada por estas
empresas” (COSTA et al., 2007, p. 7). Indica-se, portanto, a utilizacdo de um mark-up
convencionade sobre os custos diretos (neste caso, impostos mais os custos de aquisicio
das mercadorias),

Por ditimo, destaca-se Santana et al. (2007). Estes autores, que estudaram 32
pequenas e médias empresas comerciais localizadas em Cruz Alta (RS), revelaram
novamente a baixa utilizagdo do PCT no setor comercial quando constataram que estas
“calculam o prego de venda baseado no que pagaram pela mercadoria, por exemplo,
estimam uma margem sem conhecer efetivamente os custos incorridos” (SANTANA et al.,
2007, p. 13).

Apesar dos trabalhos revelarem claramente a nio adesfo ao PCT no setor

comercial e isto ter sido atribuido as especificidades deste setor, vale fazer uma ressalva.
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Esse resultado talvez se deva a um viés da amostra analisado e nfio a uma caracteristica do
setor comercial como um todo, ja que a amostra ndo € estatisticamente relevante e pode
estar concentrada em empresas menores, menos estruturadas gerencialmente. Isto foi

comprovado em Santana et al. (2007) quando se afirmou que

com o desenvolvimento deste estudo junto aos empresérios, foi possivel
identificar seus conhecimentos sobre a contabilidade gerencial, bem como
o nivel de suporte que os escritérios contdbeis lhes fornecem. Diante
disso, constatou-se a falla de conhecimento sobre as ferramentas de
gestdo, demonstrando que os empresdrios nfio t8m nenhum conhecimento
sobre a contabilidade gerencial. O nivel de suporte oferecido pelos
escritérios contdbeis apresenta claramente que os contadores fazem
apenas a chamadz contabilidade tradicional, ndo lhes oferecendo
informag@ces ¢ suporte para a tomada de decisdo (SANTANA et al., 2007,

p. 14).

3.3.4. Coordenacgiio oligopolistica: a importancia da andlise da

heterogeneidade/homogeneidade das alteracdes de custo e da taxa de inflagiio

A teoria heterodoxa, principalmente a de origem neo-schumpeteriana, enfatiza a
quesido das rotinas de formacio de preco que propiciam a coordenagiio do mercado, com
especial importincia ao Principio do Custo Total (PCT). Contudo, isto pressupde certa
homogeneidade das alteragSes dos custos entre as empresas concorrentes. Caso 0s custos
variem diferentemente ao longo do tempo, 2 coordenagiio tal como descrita se mostrard
muito dificil, como jd foi dito no capitulo 2, diante de uma contribuigfio da teoria pés-
keynesiana {modelo da margem flexivel).

Ademais, tem-se o papel da inflagiio como facilitador da coordenagdo. Isto
porque uma taxa de infiaclc muito alta dificulta a andlise de precos por parte dos agentes, 0
que faz com que estes sejam menos atentos aos pregos dos concorrentes, diminuindo a
interagiio competitiva entre os concorrentes e, pois, facilitando a formagiio de pregos a
partir dos custos.

Pereira {2002} explicita tais questdes. Nas palavras do autor,
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no Brasil, a partir dos anos 90, o ambiente globalizado € bem mais
competitivo, mudou o cendrie econdmico. A significativa diminuigio da
inflagiio reverteu 4 logica inflaciondria anterior, fazendo com que as
indistrias nacionais ndc mais pudcssem recuperar os custos incorridos
através de precos mais altos. Além disso, houve a reducdo das prdticas
protccionistas (PEREIRA, 2002, p. 2-3).

Ou seja, desde a estabilizagio da inflagiio e a abertura comercial, as empresas
perderam o poder de formar seus precos simplesmente a partir dos custos, indicando a
dificuldade de coordenagdo entre empresas de paises diferentes, operando com
fornecedores diferentes, com diferentes moedas e com uma baixa taxa de inflagio.

Comentando sobre o periodo atual, Albanez et al. (2007} deixam claro que a
formagédo de pregos simplesmente a partir dos custos se mostra hoje mais dificil. Como ja
dito, isto pode ser atribuido & abertura comercial efetuada e 4 queda da inflagfio na década
de 1990. Nas palavras dos autores, “hoje as empresas néo pedem simplesmente repassar
seus custos para os consumidores por meio dos pregos cobrados por seus produtos e/ou
servigos” (ALBANEZ et al., 2007, p. 4). Crozatti et al. (2004) seguem a mesma linha ao
afirmarem que “as empresas jd nio podem mais definir seus pregos somente constderando
0s custos incorridos, mas, deve também considerar os pregos praticados pelos
concorrentes” (CROZATTI et al., 2004, p. 2).

Capezzutti e Arima (2002, p. 2) também confirmam a dificuldade de formagio
de precos a partir dos custos no perfode atual e, ainda mais, explicitam as questdes
envolvidas (abertura comerciat e estabilizagiio da inflagdo). Para isto, os autores utilizam-se

de um trecho de Kaplan (1999, p. 8), que afirma que

até recentemente, pafses come o Brasil viviam em um ambiente de
inflagio muito elevada, associada A protecie contra a concorréncia
externa. Isso permitia que os executivos elevassem seus pregos a wm ritmo
suficientemente rapido para cobrir seus custos, ainda que de forma
ineficiente. Uma vez eliminada a inflagfio, jd nii¢ ¢ mais possivel elevar
precos assim,

J4 em Oliveira et al. (2007), a mudanga no processo de formacfo de prego
ocorride na economia brasileira na década de 1990 é explicitada através da analise de uma

microempresa  Grifica, denominada Grédfica Lagoa Bonita (GLB), enfatizando
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principalmente o papel da inflagdo como um entrave 3 comparagio de pregos. Nas palavras

dos autores,

no inicio de suas atividades, em 1990 ¢ nos anos subsequentes, o cendrio
econdmico nacional era bastante instdvel. A inflacio galopante tornava as
pessoas, lanio fisicas quanto as de natureza juridica, sem uma nogfio de
valor de qualquer produto ou servigo. A variagio de pregos era tio ripida
que ndo era possivel assimilar um referencial de caro ou barato. Por isso,
naqueles idos, os pregos dos produtos da GLB, bem comeo de diversos
concorreries seus, eram calculados simplesmente pela aplicacio de um
percentual sobre o custo da matéria-prima (MP) utilizada na OS em
questfo [...] Com ¢ advento do ‘Planc Real’, a partir do segundo semestre
de 1994, a estabilidade econdmica e o aprofundamento dos efeitos da
globalizagdo, a nogdio de valor foi s¢ tornando cada vez mais clara
provocada pela retragio da ‘cultura inflaciondria’ existente até entiio. A
estabilidade de precos trouxe gradativamente o conhecimento cada vez
mais refinado do referencial ‘caro x barato’, impactando sensivelmente na
pratica de pregos em todos os setores da economia (QLIVEIRA et al.,
2007, p. 12-13).

Tal mudanga no processo de formagdo de preco se revela novamente quando
estes mesmos autores afirmam que “por volta de 1995 os pregos praticados pela GLB
comegaram a descompatibilizarem-se em relacio & concorréncia” (OLIVEIRA et al., 2007,
p. 13}

O trecho abaixo, extraido de Hofer et al. (2003), também indica essa

dificuldade de coordenagio. Nas palavras dos autores,

no caso do leite e derivados, conclui-se que a cadeia de valor € altamente
sensivel, tendo em vista a influéncia de fatores externos, pois o Brasil,
ainda nfio € aute-suficienie na producdo do leite, ou scja, ainda importa
leite, o que em determinadas ocasides, por razdes cambiais, afeta a cadeia
de leite e derivados, elevando o custo do principal insumo. Este fato é
mais wma varidvel na gestio da cadcia do leite e derivados, exigindo que
os gestores compensem a alocagio do preco deste insumo, com redugdes
de custos nos processos produtivos ¢ de distribuigao (HOFER et al., 2003,

p. 11).

Vé-se que as alteracles dos custos dos insumos derivadas das oscilagOes
cambiais ndo sdo repassadas a prego, havendo reducbes de margem (a ndo ser que a

empresa consiga cortar custos em outras dreas, como sugeriu oS autores, algo pouco

68



provdvel que ocorra sempre dada a volatilidade cambial dos dias atuais). Isto se deve
heterogeneidade dos choques de custos, isto €, se deve ao fato de apenas as empresas
brasileiras estarem sofrendo esta alteracHo de custo, estando os outros concorrentes
internacionais com seus custos estdveis ou até se movimentando em diregio oposta
{dependendo da taxa de cimbio dos outros pafses, dos seus fornecedores, etc).

Além destes trabalhos, Lima (2004, p. 16), pesquisando sobre a precificacdo na

inddstria do trigo, afirma que

atualmente, por causa da elevada competicio na inddstria, as empresas
estédo segurande ao maximo possivel qualquer reajuste de pregos, exceto o
do trige, pois cste é impossivel de ser absorvido pela indistria, pois, sc tal
fato ocorrer, inviabilizard qualquer negécio.

Este Gltimo pardgrafo indica, mesmo que indiretamente, o fato de que os
reajustes tendem a ocorrer quando o choque de custos afeta todas as empresas, isto &,
quando auimenta, por exempio, o cusio da matéria-prima usada por todas as empresas (trigo,
neste caso).

Cardoso et al. (2005), analisando uma empresa de conserva de pescado
localizada na regido Sul do pais, confirmaram a dificutdade de coordenaciio em ambientes

de heterogeneidade nas aiteragdes dos custos, ao afirmarem que

devide a concorréncia com outros produtos similares, os precos destes
produtos ji estic estabelecidos pelo mercado, ou seja, a empresa nio
poderd repassar ao consumtidor um aumento de sews custos, pois se caso
isso venha ocorrer, este mesmo consumidor ird migrar para as demais
alternativas de produtos existentes no mercade (CARDOSO et al., 2005,

p. 6-7).

Reafirma-se a importancia de repasse ao prego apenas do aumento dos custos
que sfo sentidos por todos, jd que af os pregos irdio continuar alinhados,

J& Oliveira et al. (2005), pesquisando o setor moageiro cearense a partir de um
modelo econométrico, indicaram tal questio ao afirmarem que “a redugiio na margem de
contribuicdo veriftcada teve influéncia das oscilagdes da taxa de cimbio e do custo do trigo

em gric importado, promovendo a vulnerabilidade financeira e o consequente risco de
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insolvéncia das empresas do setor” (OLIVEIRA et al., 2005, p. 12). Ou seja, estas empresas
analisadas ndo tém o poder de repassar todas as oscilagGes de custos aos pregos, denotando
a questio da heterogeneidade das altera¢des de custo.

Oliveira e Dias (2005) questionaram nove empresas cearenses exportadoras de
calcados sobre sua atuagho sobre 0s precos guando existem aumentos dos insumos.
Confirmando a questfio da dificuldade de coordenagdo em mercados abertos, nenhuma das
empresas afirmaram repassar o custo para o prego do produto, tendo seis empresas
afirmado que este aumento implica em redugfo da margem de fucro e trés afirmado que
buscam outra alternativa. Dessas trés, cabe chamar a atencdio para uma resposta. Esta
empresa “esclareceu que alguns dos aumentos de custo sdo repassados para o prego do
produto, tendo cuidado para nfo tornd-lo tio elevado, a ponte de comprometer a
negociacdo e que em outros casos, disse ela, a margem de lucro é reduzida” (OLIVEIRA e
DIAS, 2005, p. 12). Isto &, alguns custos sfo repassados e owtros nfo, possivelmente
confirmando a idéia de que 36 tendem a ser repassados quando os custos se alteram em
todas as empresas.

Cabe salientar que a questiio da heterogeneidade dos choques de custo também
esta presente quando as empresas operam com moedas distintas, mesmo que seus insumos
ndo sejam importados e, em moeda local, se movimentem de maneira parecida. Para
compreender isto, imagine duas empresas operando com moedas locais diferentes e que
sejain concorrentes em algum mercado. Caso a taxa de cAmbio entre estas moedas se mova,
os custos das empresas, comparados em uma mesma moeda, nio se alterardo juntos. Ou,
analisando sob outro ponto de vista, diante da alteragio do cdmbio, os pregos em moeda
local terdo que se adequar, gerando alterages nas margens de lucro em moeda local. |
Aratjo (2007} confirma esta idéia quando, comentande sobre a questdo a ser discutida em

seu trabalho, afirma que

para um cxportador, que recebe o produto de suas vendas em ddlares
norte-americanos, a queda na cotagio daquela moeda implica diretamente
na reducio do seu preco de venda em reais, dada a dificuldade, ou talvez
alé mesmo a impossibilidade de se praticar aumentos dc pregos em
délares norte-americanos (ARAUJO, 2007, p. 1.
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O autor, que pesquisava “uma das principais empresas exporiadoras de arddsia
dentre aquelas que atuam na Provincia da Ardésia” (ARAUJO, 2007, p. 2), confirma estar
se referindo a mercados como o descrito anteriormente, ou seja, mercados gue tém sua
estrutura de custos muito pouco atrelada ao mercado externo, mas que competem

exiernamente, ao afirmar que

a queda da receita provocada pela desvalorizacio do délar norte-
americano lem seu agravante quando aquela moeda tem pouca ou
nenhuma influéncia na matriz de custos da empresa exportadora e csta
tem grande parte do seu mix de vendas ocupado por negécios realizados
no mercado internacional. Esta € exatamente a sitvagio vivida pclas
empresas exportadoras de arddsia localizadas na regido denominada
Provincia da Arddsia, no estado de Minas Gerais (ARAUJO, 2007, p. 2).

J& Sancovschi e Gomes (2007) afirmam que a Companhia Sidenirgica Nacional

(CSN)

re-processa produtos que ndo respeitam os padrdes requeridos de
qualidade. Os custos do re-processamento sdc debitados ao lote de
predutos de onde as unidades defeituosas sairam. Isto faz com que o custo
médio das unidades do lote seja maior que o esperado e, portanto, o lucro
delas seja diminuido (SANCOVSCHI e GOMES, 2007, p. 11-14).

Qu seja, os custos de re-processamento ndo sdo repassados aos pregos, jd que os
autores afirmam haver redugido na margem de lucro, o que pode ser devido a especificidade
deste custo na empresa em quest@io ou, peto menos, devido ao fato deste custo ser visto
como especifice 3 empresa, jd que se t€m poucas informagbes dos concorrentes. VEé-se,

pois, a heterogeneidade dos chogques de custos.

3.3.5. O método de precificacéio misto: custo e preco de mercado
Muitas empresas afirmam utilizarem tanto as informages de custo quanto as

informagGes dos pre¢os de mercado. Assim, com base nos cusios formam um prego inicial

€ comparam este prego com o de mercado, fazendo, entdo, os ajustes necessdrios, Tal
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prética, vale destacar, j4 havia sido revelada em Hall e Hitch (1992), como visto no capitulo
anterior. Ademais, isto indica que as empresas tentam se coordenar mesmo em mercados
que apresentam alteragOes de custos heterogéneas entre as empresas, num intenso processo
de interacfo.

Ono e Robles Junior (2003), que pesquisaram 35 empresas industriais do
Estado de Santa Catarina que tinham mais de 500 funcionirios, evidenciaram tal questiio ao
constatarem que 22,9% utilizam uma combinagio de mark-up e preco de mercado para
estabelecer seus pregos.

Callade e Callade (2003, p. 10), analisando 22 empresas do setor de confecgdes
localizadas na cidade de Jodo Pessoa, evidenciam tal pratica de precificagio ao afirmarem
gue das [0 empresas que calculam seus custos de produgfo “existe uma grande
concentracio de empresas (60%) que adotam uma combinacio de informagdes de custos de
produgdo com as informagdes dos pregos vigentes no mercado”.

Maciel et al. (2005), que estudaram vma inddstria de confecgdes em Sanhard
(PE), ddo mais um exemplo da utifizagio deste método. Isto porque demonstram que a
empresa, ao mesmo tempo em que forma um preco a partir dos custos (neste caso, apenas
os custos de material direto), ndo necessariamente o utiliza, ja que, antes de estabelecer seu

prego final, compara o prego formado com o dos concerrentes, Nas palavras dos autores,

a forma dc obier os precos praticados pela empresa no mercado se
constitui da seguinte maneira: observa-se a quantidade de material
absorvida pele produto e calcula-se o custo desse material, obtendo assim
o custo vnitiric do produto. Em scguida, aplica-se neste valer uma
porcentagem de 100%, comparando o valor resultante com os valores
praticados pelos concorrentes no mercado, para se chegar a uma
conclusdo final do prego de venda. Ou seja, ndo sio levados em
consideracio, de forma mais detalhada e concreta, os custos de
oportunidade, os custos indiretos, as despesas fixas e varidveis, entre
outros, para efeitos do célculo do prego bdsico do produto e
consequentemente, do prego de venda (MACIEL et al., 2005, p. 13).

J4 Sancovschi e Gomes (2007), comentando sobre a Companhia Siderirgica .

Nacional (CSN), afirmam que “os pregos dos produtos sio determinados a partir do seu
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custo de producdo, juntamente com os pregos estipulados pelo mercado” (SANCOVSCHI e
GOMES, 2007, p. 10).

Tem-se, ainda, Callado et al. (2004). Pesquisando o processo de formagio de
preco em 12 pequenas e micro empresas do setor de pré-moldados da cidade de Jodo
Pessoa (PB), estes autores afirmaram que “existe uma grande concentragio de empresas
(58,3%) que adotam uma combinagdo de informagbes de custos de produgdc com as
informagGes dos pregos vigentes no mercado” (CALLADO et al., 2004, p. 12).

Por dltimo, destaca-se Rosadas e¢ Macedo (2004b), que pesquisaram 37
empresas varejistas do setor de material de construgdo localizadas na cidade do Rio de
Janeiro e constataram que 16,22% das empresas pesquisadas formam seus precos
combinando tanto as informagdes de custo quanto os pregos de mercado. Qu seja,
evidencia-se a utilizagdo do método misto também no varejo. Ademais, quando
perguntados sobre a forma como se dava este processo, estes afirmaram que “partem de
informages dos vendedores de seus fornecedores sobre as prédticas de mercado”

(ROSADAS ¢ MACEDO, 2004b, p. 7).

3.3.6. O caso das empresas tomadoras de preco

Em alguns trabalhos, explicitou-se a idéia de que muitas firmas sfio tomadoras
de preco. O modelo de concorréneia perfeita, em que a curva de demanda é infinitamente
eldstica e o limite de produgio é dado pela curva de custos marginais crescentes, vem,
entdo, rapidamente 3 mente. Contudo, em nenhum dos trabalhos foi dito, direta ou
indiretamente, que o limite da produgdo era dado pelo custe marginal crescente. Assim,
infere-se que as firmas ndo estdao diante de curvas de demanda infinitamente eldstica.
Tratam-se, na verdade, de mercados oligopolisticos tipicos em que algumas tomam o prego
de seus rivais, ou seja, de mercados em que hd coordenagio, mas que a dindmica de pregos
é ditada pelas empresas lideres. Isto pode se dever ao fato das empresas tomadoras niio
calcularem os custos (limitagGes financeiras, por exemplo) ¢, portanto, nio terem condiges

para formar precos ou & prépria histdria especifica do mercado, que consolideu essa forma

73



de precificagdo. Como visto no capitulo anterior, essa possibilidade j4 havia sido levantada
em Hall e Hitch (1992).

Ono e Robles Junior (2003), que pesquisaram 35 empresas industriais do
Estado de Santa Catarina que tinham mais de 500 funciondrios, exemplificam tal prética ao
afirmaram que 45,7% utilizam o prego de mercado para a precificagiio de seus produtos.

Callado e Callado (2003), pesquisando 22 empresas do setor de confecges
localizadas na cidade de Jodo Pessoa, evidenciam a questdo das empresas tomadoras de
precos ao afirmarem que das 12 empresas que nio calculam seus custos de produciio “67%
[..] definem os precos de vendas dos seus produtos unicamente observando o
comportamento dos pregos de mercado” (Callado e CALLADO, 2003, p.8). Ademais, das
10 empresas que calculam seus custos, 20% definem “seus pre¢os de vendas apenas através
da observaciio dos pregos vigentes no mercado” (CALLADO e CALLADO, 2003, p. 10).

J4 Rosadas e Macedo (2004b), analisando 37 empresas varejistas do setor de
material de construgfo localizadas na cidade do Rio de Janeiro, revelaram que também no
setor comercial hd a presenca de empresas tomadoras de prego, jd que 18,92% afirmaram
que praticam seus pre¢os orientados pelo mercado. Ademais, estes foram perguntados sobre
a maneira com que se baseavam no mercado. Com relagfio a isto, “haviam respostas de
perguntar aos clientes o preco ideal (percepcio do cliente em relacio ao preco) e de
pesquisar por telefone ou pessoalmente entre os principais concorrentes” (ROSADAS e
MACEDQ, 2004b, p. 7). Vé-se, pois, que as empresas tomam 0s pregos tanto diretamente,
isto €, através da simples utilizag@o do preco dos concorrentes, quanto indiretamente, ou
seja, a partir da percepgio do cliente, jd que, mediada pela diferenciacio percebida pelo

cliente, esta estd ligada ac prego dos concorrentes.

3.3.7. Formagfio de precos em periodos de alta inflacio: a tendéncia a indexagiio
Uma das formas de transferéncia da inflagic passada para o futuro em perfodos

de alta inflagfio € através da corregio, a partir de indices passados de inflagio, dos custos,

como serd apresentado na discussio sobre as formas de valoragio dos custos (item 3.4.4),
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com especial destaque para o trabalho de Bacic e Costa (1995). Contudo, muitas vezes essa
transferéncia ndo se d4 por meio dos custos, mas sim diretamente através da corregiio dos
precos por indices passados de inflagdo, isio €, através da indexacfio dos precos. Essa

questdo fica clara em Silva (1995) quando afirma que

a existéncia de uma taxa de inflagdo num patamar elevado desestimula as
empresas a estruturar e manter um conjunto de informagdes para fins
gerenciais, em decorréncia de um aumento substancial na complexidade.
Em consequéncia de tal panorama, as empresas brasileiras adotavam
politicas de precos sem qualquer preocupacio com 08 cusios incorridos e
0 seu contrele. Ademais a formagdio de precos dava-se de forma
totalmente aleatéria, adotando-se como basc o prego do concorrente e a
prdpria perda de poder aquisitivo da moeda (SILVA, 1995, p. 2).

3.3.8. Rotinas de formacgio de preco: a possibilidade de aumento de margem em

momen{os de reduacfo de custo

A teoria heterodoxa que analisa a questdo da coordenagiio de mercado frisa gue
as empresas de um mesmo mercado tendem a utilizar métodos de formagio de preces
parecidos. Estes métodos, que sé podem ser compreendidos & luz da histéria especifica do
setor, estabelecem a utilizagdo de certa margem sobre certo custo unitdrio (direto, varidvel,
unitdrio, etc). Assim, quando estes custos sobem o preco sobe; quando estes custos caem,
0S pregos caem.

Contudo, foram encontradas evidéncias de que, quando se refere 4 queda dos
custos, nem sempre esie ajuste ¢ tio automafico. Isto €, as empresas muitas vezes
aumentam as margens em vez de repassar os cortes de custos aos preges. Com isso, abre-se
espago para se pensar em mercados que se coordenam diferente, isto €, em que os custos
sdo repassados apenas em momento de aumento destes, sendo as diminui¢Ges de custos
absorvidas pelo aumento de margem,

O trecho a seguir elucida tal questio. “As empresas multinacionais e algumas
empresas nacionais aproveitam-se dos baixos pregos do leite em pd no mercado mundial,

cuja importacdo deprime ainda mais o prego da matéria-prima doméstica, para aumentar
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suas margens” (SCRAMIM e BATALHA, 1999, p. 2). Ademais, analisando a precificagio
na industria do trigo, Lima (2004, p. 16) confirma este fato quando afirma que “a inddstria
tem como pratica ndo repassar de imediato tais redugdes (preco do trigo) ¢ sim esperar pela
pressio do mercado. Por outro Jado, quando existe aumento no preco do trigo, este é
repassado de imediato”.

Para compreenséo deste fato, ganha importincia a andlise da curva de demanda
imaginada pelas empresas ¢ da margem de contribuigfio (tanto do ponto de vista estatico,
quanto de dindmico, isto €, das economias de escala} para se definir quando os reajustes
ccorrerdo ¢ gquando ndo. Isto fica claro em Mendoenga et al. (2004). Citando Dolan e Simon
(1998) e Bernadini {1996}, afirmam que

de acordo com o raciocinio desses autores, o prego afcta diretamente a
margem de lucre por unidade. Um prego mais clevado proporciona uma
margem maior por unidade vendida, c, assim um lucro maior para um
dado volume de vendas. Entretanto, um preco mais elevado implica um
volume de vendas menor, 0 que acarretara um impacto que contrabalanga
lucro. O preco também pode ter impacto sobre o cuslo: ou seja, uma maior
volume de vendas resultante de um prego mais baixo pode induzir a uma
diminuigdo de custo por untdade, devido a economia de escala, ou entdo,
um prego mais baixo pode atrair novos compradores, que permanecerio
figis no futuro, e assim aumentario lucros futuro (MENDONCA ct al,,
2004, p. 3).

Coma se vé, estes autores esclarecem a importincia da corva de demanda e da
margem de contribui¢dio. Contudo, estes nfo se limitam a iste, adicionando uma nova
questio: a fidelizacio dos clientes através de precos baixos. Pode-se dizer que esta
estratégia serd usada quando as empresas acreditam ter um produto muito ttil, mas que sd
podera ser comprovado se os clientes o testarem. Assim, as empresas tendem a estabelecer
um preco mais baixo buscando, mesmo que num curto perfodo de tempo, atrair um nimero
de clientes que teste o seu produte e confirme sua qualidade, alterande a prépria curva de
demanda do mercado. Ou seja, nfo s6 a margem de contribui¢dio tem que ser vista sob um
ponto de vista dinimico, mas também a curva de demanda.

A importdncia da andlise da margem de contribuicio do ponto de vista

dindmico é também destacada em Costa (1999). A partir de Santos (1986), o autor afirma
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que os indices de margem de contribuigdo “podem ser usados para avaliar alternativas de
redugéio de prego para obtengdo de ganhos de escala” (COSTA, 1999, p. 7). Esta questio é
também destacada por Lima (2004, p. 7) quando afirma que uma estratégia de pregos
possivel € a utilizagio de pregos baixos para “gerar volume com o intuito de reduzir o custo
médio”.

Contudo, clientes regulares nfio consideram justas as elevagies de margens.
Quando isto ocorre e os consumidores percebem (ou seja, é necessdrio que seja analisado
também o grau de disseminagio das informagdes de custos), a(s) empresa(s) tende(m) a ter
sua(s) de reputagfio(des) manchada(s), o que pode gerar efeitos futuros severos sobre a
rentabilidade. Tal fato vai ao encontro da argumentacio da teoria dos contratos implicitos
(que, como visto, ja havia sido indicada em Hall e Hitch, 1992), que foi considerada, como
se viu no capitulo 2 a partir dos trés trabalhos da literatura_ novo-keynesiana que foram

analisados, muito adequada pelos empresérios. O trecho a seguir indica tal questao:

Uma das empresas respondentes, informou que adota uma ferramenta
bastante similar ac ABC Costing, para monitorar o custo dos
fornecedores, ¢ para fornecer subsidios aos gestores da drea de
suprimentos, na hora de decidir aumento de pregos dos fornecedores. Essa
empresa é uma montladora de veiculos (MARINHEIRO e PETERS, 2003,
p-10),

Portanto, em mercados em que os consumidores sfo regulares, que, como foi
apresentado no capitufo amnterior a partiv de Blinder et al. (1998), parecem ser a maioria,
reducdes de custos que ndo sio acompanhas por redugtes de prego s serdo facilmente
aceitas se as informacdes de custos nio forem disseminadas (por exemplo, por que essa
reducdc se deve a uma melhora na eficiéncia interna da empresa). Consequeniemente, as
empresas 56 avaliarfio a possibilidade de aumentar suas margens diante de redugBes de
custo quando acharem que nfio haverd grandes repercussdes sobre sua reputagio, ou seja,

quando néo houver grande disseminacio das informacGes de custos.
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3.3.9. Serd que as empresas sempre tém consciéncia da coordenacio oligopolistica?

Para esta pergunta, Bacic e Souza (2005) d&o uma resposta. Analisando 13
empresas de cama, mesa ¢ banho do municipio de Ibitinga, afirmaram que as empresas

deste setor

ndo estio cientes de que utilizam um método semclhante,
Individualmente, cada uma considera seu sisterna de custeio como um
grande segredo que nio deve ser revelado aos concorrentes. Quando foi
realizada a pesquisa, a maior preocupagiio das empresas era exatamente a
de que a informagio pudesse cair nas maos dos concorrentes (BACIC e
SOUZA, 2005, p. 12}.

Assim, vé-se que empresas pertencentes a um setor coordenado nem sempre
t&m consciéncia que os métodos de formagic de prego utilizados séo parecidos, isto €, nem

sempre t€m consciéncia da propria coordenagio.

3.3.10. Coordenaciio oligopolistica: a importincia da experiéncia no mercado

A coordenacio de mercado em ambientes oligopolisticos pressupde certo
conhecimento sobre as atitudes dos concorrentes em cada momento. Em outras palavras, a
formagdo de preco depende das rotinas, que s6 sdo compreendidas e assimiladas a partir da
experiéncia no mercado.

Souza et al. (2007, p. 13) explicitam isto quando, pesquisando os fatores
internos que sfio relevantes no processe de estimagfio de custos e formagdo de prego em
duas ferramentarias localizadas na regido metropolitana de Belo Horizonte (MG), afirmam
que “2 (dois) podem ser considerados muito importantes: o feeling e o know how”. Ji
Pereira (1999, p. 7} explicita a importincia da experiéncia no processo de coordenagio de
precos quando, estudando os procedimentos de formag@o de pregos em duas lojas

localizadas no Mini Shopping de Boa Vista (RR), afirma que “o conbhecimento de formagio
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de precos por parte dos lojistas, apoiavam-se num conhecimento particularizado pela

pritica e vivéncia”,

3.3.11, Margem de contribuic@io: definindo o nivel minimo de preco

A margem de contribuicio unitdria consiste na diferenga entre o pre¢o de venda
€ 08 custos varidveis unitdrios. Assim, a cada unidade adicional vendida de um produto que
apresenta margem de contribuigdo unitdria negativa, maior serd o nivel de perda monetdria
da empresa. Com isso, caso a venda deste produto nfio tenha impactos significativos na
venda de outros produtos da empresa em questdo ¢ nem se trate do caso de produgéo
conjunta (que serd abordado no item 3.5.2), o nive]l de pre¢o minimo em que a empresa
deve acettar uma produgéo € aquele que gera uma margem de coentribuicio unitdria
positiva. Quando a venda deste produto tiver impactos significativos na venda de outros
produtos da empresa em andlise, 0 pre¢o minimo serd aquele que gera um resultado
negativo no produto analisado ligeiramente inferior ao resultado positivo gerado no(s)
outro(s) produto(s) que scefre(m) impactos da venda do primeiro. Qu, se guiser, os pregos
minimos sdo aqueles que geram para o conjunto dos produtos um resultado positivo.

Claro que, para sua sobrevivéncia no longo prazo, os precos t8m que ser
suficientes nfio somente para gerar uma margem de contribui¢do positiva, mas suficiente
para cobrir todos os custos fixos e proporcionar uma margem de lucro, sendo necesgdrio,
pois, que a empresa lute para instituir pregos suficientemente elevados. Contudo, em muitas
situagBes isto ndo € possivel (guerra de pregos, ma coordenacdo de mercado, ineficiéncias,
etc) ou nfio é buscado (produtos secunddrios, como serd visto no préximo item), tornando
esta margem um 6timo instrumento para a tomada de decisdo quanto a produgio.

A importincia da margem de contribui¢io como instrumento de tomada de
decisdo pode ser constatada quando Ono e Robles Junior (2003, p. 8} afirmam que “esta
ferramenta [margem de contribuigio] visa auxiliar o gestor na decisdo de fabricar ou nfio
determinadeo produto, aceitar ou ndo determinada encomenda”. Ademais, €stes mesmos

autores ilustram bem os momentos em que o preco desejado néo consegue ser atingido,
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fazendo com que a empresa trabalhe com precos apenas pouco acima dos cusios varidveis.

Nas palavras dos autores,

a busca constante pela sobrevivéncia empresarial é o principal objetivo
quando as empresas estio assoladas pelo excesso de capacidade, pcla
concorréncia intensa ou por mudangas nos desejos dos consumidores.
Neste caso, os lucros tornam-se menos importantes que a sobrevivéncia,
desde que os pregos cubram ©s custos varidveis e alguas custos fixos para
quec a empresa continue a funcionar (ONO ¢ ROBLES JUNIOR, 2003, p.
LN,

O caso em que a margem de contribuigao unitdria define o nivel minimo de
prego € apresentado em Mendonga et al, (2004) quando, estudando uma pequena inddstria

de artefatos em estanho, afirmam que

na rmajoria das vezes o prego de mercado € inferior ao formado pela
empresa, ndo compensando a sua comercializagiio, como foi o caso do
produto F39 [(bandeja grande de estanho)], por apresentar uma margem
de contribuigiic negativa. Er outros casos, apesar do prego praticado pelo
mercado ser inferior ao formade pela empresa, o produto pode apresentar
margem de contribvigiio positiva e, assim, compensar a sua
comercializagho, como foi o caso dos produtos F108 [(tigela para
sobremesa)] e F358 [(taga de licor de base lisa ¢ cristal liso)]
{MENDONCA et al., 2004, p. 13).

Ja Formigoni e Antunes {2005), estudando §6 oficinas autorizadas de conserto
de equipamentos de dudio e video de uso doméstico, revelaram o caso em que a margem de

contribui¢io unitiria nfo define o nivel minimo de precos ao afirmarem que

o fato de poder utilizar uma marca conhecida como marketing d4 4 oficina
autorizada uma vantagem compelitiva perante aquelas que nic sio
autorizadas. Entdo, embora essa atividade, iscladamente, seja geradora de
prejuizo explicito, comercialmente é vantajosa a4 medida que agrega uma
vantagem competitiva € alavanca o volume de scrvigos da oficina
(FORMIGONI e ANTUNES, 2005, p. 11).

Borgert e Silva (2005), que analisaram uma empresa do ramo de beleza,

explicitaram também este segunde caso quando afirmaram que
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no caso da empresa objetc de estudo, os servigos prestados,
independentemente de sua rentabilidade positiva ou ndo, precisam ser
oferecidos ¢ até mesmo ampliados, pois a decisio por parte do cliente de
contratar efou reconlratar este tipo de servigo, possivelmente leva em
consideracio a diversificacio oferecida (BORGERT ¢ SILVA, 2005, p.
13).

Independentemente do caso que se trate, algumas observacbes t&m que ser
tecidas quanto ao cadlculo das margens de contribuicio. Em primeiro fugar, em alguns
casos, os custos pré-produtivos t&€m que ser analisados; em outros, ndo. Para conseguir
compreender tal diverpgéneia, a andlise do ciclo de vida do produto se mostra essencial.
Caso o produto seja tido como de ciclo de vida muito longo, os custos unitirios pré-
produtivos tendem a ser irrelevantes, jd que estes se dilufram num ndmero muito grande de
produtos. Contudo, quando o ciclo € curto, estes tém que ser apreciados, buscando verificar
a viabilidade econdmica do produto em questio.

Cardoso et al, (2005) explicitam tal questio quando comentam que

schre o ciclo de vida curto dos produtos, Atkinson et al. (2000)
demonstram que dado o ripido desenvolvimento de noves produtos com
ciclo de vida menores, algumas empresas tém desenvolvido uma
abordagem mais abrangente ao custeio do produto, o que chamam de
custeio de ciclo de vida total. Desta forma, cada ctapa, desde o seu
desenvolvimento até sua distribuigio ¢ consumo, & analisada e levada em
consideragiio na tomada de decisdes (CARDOSO et al., 2005, p. 2).

J4 Silva e Cunha (1999), analisando as emipresas pertencentes ao setor de
informagio, afirmam que essas detém uma caracteristica peculiar, qual seja: o custo da
produgdo do primeiro produto € muito superior do que o custo dos demais, ou, pela
terminologia aqui proposta, os custos pré-produtives sdo muito elevados. Ademais, apesar
dos autores ndo explicitarem tal questdo, o ciclo de vida dos produtos parece ser
relativamente curto. Tais fatos sdo revelados no pardgrafo abaixo, gque apresenta um

exemplo concreto.
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Para exemplificar, considere uma empresa que atua no setor de publicagiio
de livros, um setor que sofre ¢ impacto direto do desenvolvimento
tecnoldgico. Essa empresa possui um custo muito elevado para produzir o
primeiro exemplar de um livro, pots existem itens necessdrios a produgfio
do contenido da obra, revisio grifica, escolha de capa, letras etc. Para essa
organizagio existird uma grande diferenga no custo unitdrio quando da
produgio de mil exemplares versus a de dez mil (SILVA e CUNHA,
1999, p. 3).

Diante disso, os autores afirmam que muitas das técnicas de gestio de custos se
tornam inadequadas quando aplicadas neste setor. Na verdade, “nessas organizagdes a
gestdo de investimento deve ter prioridade sobre a gestdio de custo, uma vez que aquele &
mais importante do que esse” (SILVA e CUNHA, 1999, p. 6). Isto indica que os custos pré-
produtivos siio, € devem ser, levados em conta nessas organizagdes quando da tomada de
decisdes.

Tem-se, também, o trabalho de Siqueira et al. (2005) gue, estudando a empresa
Kepler Weber, que “desenvolve, fabrica e instala equipamentos destinados ao uso em
unidades armazenadoras de cereais, indistrias de alimentos, instalagfes industriais e
distribuigiio” (SIQUEIRA et al., 2005, p. 8), revelou que para o gestor financeiro desta

empresa

hi dificuldade em alocar os custos com tecnologia e P&D, pelo fato de
que a empresa hic tem como prever quanto tempo um produto vai atender
a demanda do mercado, devido a evolugdio tecnoldgica e as novas
exigéncias impostas pelo mercade. A selug@o encontrada até o momento
pela empresa tem sido alocar estes custos, considerando & estimativa de
vida do produto (SIQUEIRA et al., 2005, p. 11).

Evidencia-se, portanto, que a alocagio tende a ocorrer quando o ciclo de vida
do produto é tido como curto, sendo esta baseada numa estimativa do tempo de vida do
produto, que é, diante da dificuldade de fazer tal previsio, um tanto quanto imprecisa.

Ben e Garziera (2007) explicitam também a importincia da andlise dos custos

pré-produtivos em alguns setores quando afirmam que

se fizermos um setup de vdrias horas ¢ depois 86 produzir uma peca, essa
peca terd que arcar com todo o custo desse setup. Entfo, para minimizar o
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custo por pega, deve-se tirar o méximo de pegas numa vnica preparagio
de mdquina, isto &, aumentar o tamanho do lote (BEN e GARZIERA,
2007, p. 2).

Por tltimo, tem-se Oliveira Junior et al. (2001). Confirmando a idéia de que os
custos pré-produtivos siio fevados em conta quando o ciclo de vida do produto é imaginado
como curto, estes autores, que estudaram uma empresa do setor de autopecas denominada

Stamp, sitwada em Contagem (MG@G), afirmaram que

no caso em andlise observa-se uma maior influéncia das Linhas de Eixos ¢
Tanques da Stamp que t€m investimentos elevados e apresentam alto
risco, pois caso o preduto final (automdvel) ndo tenha aceitagiio no
mercado, o seu cicle de vida serd baixo e a empresa terd que amortizar os
altos investimentos em pouco tempo, obrigando a praticar precos
methores ne inicio para minimizar os riscos (OLIVEIRA JUNIOR, 2001,

p- 8).

Como segunda observagio quanto ao cdlculo da margem de contribuigiio, tem-
se a necessidade deste ser feito de maneira inserida no tempo. Ou seja, é preciso considerar
os prazos de compra e venda, as possibilidades de aplicagdo financeira (custo de
oportunidade) e os custos de capitagio (em caso de utilizacio de capitais de terceiros).
Silva (1995) chama a aten¢fio para essa questio quando afirma, comentando sobre as
estratégias adotadas pelas drogarias no inicic da década de 1990, que “algumas empresas
inclusive passaram a vender por preco ‘abaixo do custo™ (SILVA, 1993, p. 3). As aspas se
devem ao fato de que as vendas nc eram feitas realmente abaixo dos custos, jd que
“comprava-se a prazo e vendia-se 4 vista, obtendo resultado com aplicagdes financeiras”

(SILVA, 1995, p. 3).

3.3.12. Politicas de precos em produtos secundirios: a busca pela ocupacio da

capacidade produtiva instalada

As empresas tendem até aceitar, em produtos secunddrios de seu mix, pregos

baixos, ou seja, abaixo de seu custo total, buscando um preco que apenas seja suficiente

83



para cobrir os custos varidveis daquele produto, isto €, um prego apenas suficiente para
tornar a margem de contribuigio unitdria positiva. Isto porque utilizam estes produtos
apenas para preencher a capacidade instalada e nfio se preocupam com o rumo dos pregos
destes produtos, com a reagfio dos concorrentes, devido a pouca relevincia destes para a
lucratividade da empresa, seja pela sua baixa importincia direta (isto &, baixa
representatividade das vendas deste) ou indireta (isto €, baixa representatividade das vendas
de produtos complementares a este produto) no faturamento, seja pelo fato de ser um

produto pouco regular. Tal fato fica explicito no pardgrafo abaixo.

A aplicacio da margem de contribuigio também € de grande valia nas
tomadas de decisdes com relagio ao ‘mix’ de produgiio e i aceitagio de
venda a pregos menores que o custo total unitirio de um produto
(dumping), para aproveitamente de capacidade ociosa (MAUAD e
PAMPLONA, 2002, p. 4).

Ji Machado e Souza (2005), que estudaram as empresas industriais

conserveiras de médio e grande porte estabelecidas no Rio Grande do Sul, afirmaram que

as empresas que utilizam o cdiculo do custo marginal, ou seja, o cdlculo
dc custe decorrente da produgio de uma unidade adiciconal, para pregos
minimos de venda, contribuindo favoravelmente para maior diluigio dos
custos fixos, representa 44% do total. Havendo capacidade ociosa, esta é
urna pritica fundamental para a tomada de decisdo [...] Os 56% restantes,
correspondendo a cinco empresas, nio utilizam o célcule do custo
marginal, justificando ndo reccherem encomendas adicionais a preco
diferenciado do prego normal de venda (MACHADO e SOUZA, 2005, p.
13).

Como se v&, apenas em algumas empresas foi dada relevéincia a tal questo. Isto
parece se dever ao mix de produgiio, ou seja, parece estar relacionade com a existéncia ou

ndo de produtos secunddrios.
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3.3.13. Os pregos como barreira a entrada de concorrentes

Esta questdo € comumente encontrada na literatura microecondmica de origem
mais heterodoxa. Aqui, contudo, ela serd usada de um ponto de vista mais restrito do que
muitas vezes ¢ utilizado. Trata-se da utilizac8o dos precos como barreira 4 entrada de novos
concorrentes nfio em sentide fisico, ou seja, da instalagdo de novas empresas, mas do
bloqueio da participaciio de empresas j4 instaladas em mercados especificos. Este biogqueio,
que ocorrerd, em geral, quando o prego estabelecido proporcionar & empresa uma margem
de contribui¢io negativa, se torna possivel pelo diferencial de custo entre as empresas,
muitas vezes ligado aos diferenciais de custos de transporte diante da maior proximidade de
uma das empresas do mercado em questdo.

Tal fato se torna evidente quando Oliveira et al. (20035) afirmam que

as inddstrias moageiras cearenses conscguem colocar menores pregos para
o mercado e, com isso, restringem a entrada de farinha importada no
Ceard, especialtnente em volumes que possam afetar, significativamente,
a demanda pelo produto cearense (OLIVEIRA et al., 2005, p. 4).

Em Soares et al. (2005) o papel dos diferenciais de custos de transporte como
limitadores do espago geogrdfico de competigio das empresas, isto €, como elementos

bloqueadores da concorréncia, € novamente evidenciado quando estes autores afirmam que

a Cerdmica Vermelha ou Estrutural € a responsdvel pela fabricagio de
tijolos, telhas, tubos, lajotas e artigos utilitirics ou decorativos. Esse
subsetor cerimico, nosso objeto de cstudo, tem um baixo valor agregado,
por isso seu tramsporte normalmente ndo ultrapassa mais de 500
quildmetros, o que dificulta sua exportagio, a ndo ser na regido Sul que
exporla para Argentina ¢ Uruguai por estar proxima a fronteira (REV.
MUNDO CERAMICO, 2003) (SOARES et al., 2005, p. 2).

Té&m-se evidéncias disto também em Hora e Romeiro (1999). Pesquisando umia
empresa familiar denominada Moplan que fabrica mdveis sob encomenda e que estd

localizada no municipio de Bebedoure (SP), esies autores afirmam que
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Segundo seu diretor, concorrentes de igual porte estio localizados nos
municipios de Sertdozinho e Olimpia, distantes da localidade
aproximadamente 60 Kim. Esta situagfio confere & empresa um ambiente
de relativa cstabilidade, pois estes ndo se constituem cm ameagas
imediatas (HORA ¢ ROMEIRO, 1999, p. 4).

Jd Oliveira Filho et al. (2005) revelam esta questdo quando, analisando uma

distributdora de combustiveis de Pernambuco, afirmam que um

importante fator que impacta a lucratividade de clientes € um fendmeno
que ocorre em algumas capitais nordestinas, denominado “guerra de
precos”, cujos postos que possuem contratos com grandes distribuidoras
conseguem descontos que permitem a pritica de pregos promocionais,
Consequéncia direta desse fato € que os postos sem o referido desconto
precisam que as pequenas distribuidoras lhes oferecam pregos menores
para que consigam enfrentar a concorréneia. Em muitos casos, nfio ¢
possivel atender as solicitagdes desses clientes, pois ndo sfo lucrativas &
distribuidora, £ comum, portanto, haver queda de volume de vendas, na
empresa estudada, nas épocas de “guerra de pregos”, em algumas regies
(OLIVEIRA FILHO et al., 2005, p. 10).

Por fim, Silva (1995) explicita este fato quando, estudando uma drogaria

localizada no Distrito Federal, afirma que em alguns produtos

a cmpresa nio consegue ser competitiva em relagio a outros
estabelecimentos e consegue a venda por ser uma compra de impulso ov
por ser uma compra de ‘urgéncia’. E o caso de fraldas, onde a intensa
concorréncia de supermercados impede que a empresa possa praticar um
preco competitive (SILVA, 1995, p. 6-7).

Vé-se, pois, que a drogaria em guestfio, no caso do produto fraldas, foi forgada
a usar a estratégia de focar naqueles clienies que fazem compras por impulso ou urgéncia,
jé que os supermercados estabeleceram precos que a impediram de competir no mercado

mais amplo de fraldas.
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3.3.14. As politicas de precos tém que analisar a capacidade produtiva disponivel

Quando da decisdo de precificagio, a empresa tem que analisar sua capacidade
produtiva disponifvel (esta entendida num sentido amplo, isto &, apreciando ndo s6 a
producio propriamente dita, como também a comercializagio € a administracfio). Isto
porque, caso a demanda ndo seja atendida de maneira rdpida e adequada, pode-se gerar
efeitos negativos muito grandes sobre a reputagiio da empresa. O trecho a seguir evidencia
tal questdo. Nas palavras dos autores, “0s precos devem considerar a capacidade produtiva
da empresa, pois precos baixos tendem a aumentar as vendas, podendo ocasionar problemas
quanto & qualidade do atendimento e prazo de entrega” (CALLADO et al., 2005, p. 13).

Diante disso, uma pergunta emerge: como a capacidade produtiva €
determinada? A resposta a esta pergunta varia muito de setor para setor e mesmo de
empresa para empresa. Contudo, uma questiio se destaca: a possibilidade de substituigio
entre os diferentes fatores de produgfo parece ser muito limitada. Assim, a capacidade
produtiva ¢ muitas vezes determinada pela escassez de certo fator de produgfo. Este fator,
no entanto, nio ¢ necessariamente um bem de capital. Por exemplo, Mendonga et al. (2004,
p. 7) afirmam que na producfo artesanal “o recurso de mio-de-obra € considerado como o
fator limitativo que determina a capacidade de produgio da empresa”. Ja Medeiros et al.
(2004) afirmam que “o recurso mio-de-obra é fator fundamental e mais restritivo em todo
processo de prestagdo de servigo” (MEDEIROS et al., 2004, p. 9).

Além disso, Ben e Garziera (2007) revelaram que a capacidade produtiva
depende em parte das préprias decisdes da empresa quanto 3 esiruturagdo do processo
produtivo, nio sendo apenas decorréncia dos fatores de producdo disponiveis. [sto porque
estes autores, ac sugerirem o aumento do lote minimo em uma empresa do segmento de
metalurgia localizada no estado do Rio Grande do Sul, fizeram com que as interrupgdes na
produgio decorrentes das mudangas de sefup fossem reduzidas e, entdo, *a empresa quase
dobrou sua capacidade produtiva em funcéo da redugio de 47% no tempo produtivo” (BEN

e GARZIERA, 2007, p. 10).
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3.3.15. Produtos do mix de produgio: uma heterogeneidade de margens de lucro

Dadas as caracteristicas proprias de cada produtoc (clientes, concorrentes,
histéria, diferenciaglio, custos, etc), seria de se esperar que as margens utilizadas pelas
empresas variassem de produto para produto. Nascimento e Fern (2002) confirmam tal
idéia ao afirmarem, a partir dos resultados de uma pesquisa feita com 21 supermercados

localizados em Santa Maria (RS}, que

as empresas, de um modo geral, incidem diferentes margens médias para
suas linhas de produtos sendo possivel identificar a politica de pregos
diferenciada, pois hi produtos que poassuem um markup mais elevado,
sendo que as menores margens médias praticadas em determinadas linhas .
de produtos sido compensadas por outras linhas de predutos que possuem
uma margem média maior, permitindo assim a composicdo da margem
nos supermercados (NASCIMENTO e FERN, 2002, p. 11).

Isto também é indicado em Oliveira (2005), Estudando uma das mais
tradicionais redes de lojas especializadas no comércio varejista de tintas do Estado do
Espfrito Santo, constataram que as margens utilizadas para a precificagdo variavam de linha
de produto para linha de produto, estando para as vendas & vista, por exemplo, entre 21,3%

€ 33,3%.

3.3.16. A definiciio do mix de produciio: a selecic pela rentabilidade efon pela

demanda de mercado

A definicio do mix de produgdo de cada empresa, ao alterar as guantidades
ofertadas dos bens, impacta os pregos, 0 que demonstra a importancia dessa discussdo para
a apreciagdo tedrica dos pregos. Diante disso, cabe observar que alguns trabalhos
revelaram haver diferencas entre empresas quanto a defini¢éo do mix de produgio. Certas
empresas afirmam produzir aquilo que o mercado demanda, outras afirmam produzir de
acordo com a rentabilidade de cada produto e outras, ainda, afirmam utilizar uma mistura

de ambos os métodos. A utilizagio de um outro tipo parece depender do momentc em que a
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empresa passa no que se refere A capacidade de produgéo, j& que em momentos de pressio
sob a capacidade produtiva a empresa pode escolther quais produzir priorizar, enquanto que
com capacidade cciosa o mix € determinado pelo mercado.

Callade e Callado (2003, p. 11), que analisaram 22 empresas do setor de
confecgbes localizadas na cidade de Jodo Pessoa, revelaram a divergéncia de métodos de
selecdo ao afirmarem que das 10 empresas que calculam os custos e, portanto, t&m
condi¢des de analisar a rentabilidade por produto, 80% “tem como pritica a defini¢io do
mix de produgdo de acordo com a solicitagio do mercado, enquanto as demais formulam
seu smix de producdo de acordo com a lucratividade do produto ou uma combinaciio de
ambos”.

Ja Wernke et al. (2004) confirmaram a nogio de que o mix é formado a partir da
rentabilidade quando h4 baixa capacidade produtiva. Isto porque, comentando sobre uma

empresa de facciio sediada em Tubarfio {SC), afirmam que

cxistia dificuldade em conhecer quais produtos eram mais interessantes
quanto i lucratividade e quais destes itens devem ser priorizados em
termos de fabricagiio, notadamente nas ocasides em quc ha limitagio dc
tempo disponivel nos setores produtivos (WERNKE et al., 2004, p. 5).

Silva et al. (2005) também revelaram, mesmo que indiretamente, que em
momentos de baixa capacidade ociosa a selegdo do mix tende a se dar pela andlise das

rentabilidades, quando, estudando uma escola de idiomas, afirmaram que

sob condigdes de demanda favordveis, o curso de espanhol € o servigo que
maximiza os [ucros no limite da capacidade restritiva das salas de aulas da
Escola Modelo, pois o principal fator restritivo € o tempeo Gtil das salas de
aulas, podendo continuar gerando lucros por mais tempo que o curse de
inglés, remunerando mclhor a principal restrigio da escola (SILVA et al,,
2005, p. 14).

E #mportante frisar que a andlise da rentabilidade deve ser feita a partir da
margem de contribuigiio por fator de restrigio, que é a margem de contribui¢o unitéria -
dividida pelo tempo de produgfo, e ndo a partir da margem de contribuigio unitdria, jd que

os produtos podem ter distintos tempos de produgio, implicande, diante da limitagio de
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capacidade de produgdo, em rentabilidades diferentes para produtos de margens de
contribuigdo unitdrias iguais. Isto fica evidente quando Lembeck e Wernke (2001),
pesquisando uma empresa do setor metallirgico que atua no segmento de utensilios
domésticos esmaltados e que estd localizada em Santa Catarina, afirmaram que a
informagio para a decisdo da ordem de prioridade para producio “é conseguida através da
margem de contribuicdo unitdria de cada produto e o seu tempo total de producdo”
(LEMBECK e WERNKE, 2001, p. 14). Essa questdo pode ser pensada também a partir do
trecho abaixo, extraido de Costa (1999), que estudou uma indiistria especializada em

sistemas de suporte para eletrodomésticos,

Observemos algumas informagBes importantes: as margens [de
contribuicio] individuais variam, mostrando que ndo existe margem
‘média’ para todos os produtos, e sim que as margens variam de acordo
com 0 mercado, impertande que no total cubram os custos fixes ¢
indiretos e apresentem resultados. Outro dado importante é a margem
unitdria de um produto por hora de fabrica ocupada. Observe-se que um
produto pode apresentar menor margem unitiria percentual e maior
margem por hora de fabrica ocupada do que outros. Isto nos leva A
discussao, tio relevante, do plangjamento do mix de produtos levando em

conta a capacidade da fibrica (COSTA, 1999, p. 12). )

E necessdrio observar, ainda, que néo sdo todos os custos varidveis que tém que
ser apreciados para a decisfio de produgio em momentos de pressio sob a capacidade
produtiva. Tal fato fica claro a partir do conceito de custos relevantes, apresentado no
trabatho de Callado et al. (2004) e que foi desenvolvide por Morse e Roth (1986). Nas

palavras dos autores,

wm conceito importante para a tomada de decis@o € relativo aos custos
relevantes. De acordo com Morse e Roth (1988), custos relevantes séo os
custos que diferem entre alterpativas competitivas, uma vez quc todas
organizagbes em determinados momentos necessitam  optar  por
determinada linha de agdo frente 3 outra; © serdo esses custos que
exercerdo grande influéncia aos gestores & escolha de caminhos a serem
seguidos. Uma tomada de deciso sofre influéneia das previsdes de
resultados futuros relativos as diversas alternativas, mas nem todos os
custos futuros sfio necessariamente relevantes a uma dada decisdo, Serio
relevantes os custos que se comportarem de maneira diferente nas
alternativas disponiveis (CALLADQ et al., 2004, p. 3).
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Além disso, vale ressaltar que a questfio da selegio do mix de produgfio pode ser
pensada néio somente em relagdo 2 decisdo de quais produtos produzir, mas também para
que regides vender. Isto porque existem diferenciais de margens entre as regides, nio
somente devido aos custos de transporte, mas também as estratégias adotadas pelas
empresas em cada um dos espagos de competigéio, seja em relagdo 2 utilizagdo dos pregos
como instrumento de batreira & entrada, seja em relagio 4 discriminagfio de pregos. Oliveira
Filho et al. (2005) ilustram a existéncia desses diferenciais de margens quando, comentando

sobre uma distribuidora de combustiveis de Pernambuco, afirmam que

o mercado em que a empresa atua € bastante heterogéneo no que se refere
a lucratividade de clientes. Para determinadas regides, por exemplo, hd
um elevado custo com frete para entrega do combustivel, mas é possivel
que a distribuidora ndo consiga repassa-io para o cliente, pois, por motivo
de forte concorréncia na regido, o prego praticado pelo mercado pode
estar muito baixo, o que fard com que a empresa tenha de reduzir sua
margem para continuar vendendo na regifio (OLIVEIRA FILHQ et al.,
2005, p. 10).

3.4. Custos na Indistria de Transformacio e no Comércio

3.4.1. A estrutura de custos varia de setor para setor e mesmo de empresa para

cmpresa

Dada a grande diversidade de produtos, que geram grandes divergéncias no que
se refere as caracteristicas dos processos produtivos, matérias-primas e mio-de-obra
utilizadas, ¢ dada a grande diversidade de estruturas organizacionais das empresas
existentes, seria de se esperar que a estrutura de custos variasse muito de setor para setor e,
mesme deniro de um mesmo setor, de empresa para empresa. Tal fato foi explicitado a

partir dos resultados obtidos por dois trabalhos.
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Em primeiro Jugar, tem-se o trabalho de Souza (2002). Pesquisando 49
empresas subsididrias brasileiras de empresas multinacionais de diversos setores (Tabela 1),

mostrou que a estrutua é bem diversa (Tabela 2).

TABELA 1: Classificacfio das empresas da amostra
utilizada em Souza (2002) por setor de atividade

Setor de Atividade Pesquisa
Frequéncia | %
Automotivo 11 22,5
Quimico e Petroguimico 11 22,5
Farmacéutico 8 16,3
Eletroeletrénico 5 10,2
Siderurgia e Metalurgia 3 6,1
Higiene, Limpeza e Cosmético 2 4,1
Comércio 2 4.1
Alimentos 1 2
Servigos 1 2
Telecomunicagdes - -
Qutros 5 10,2
Total 49 100

Fonte: SOUZA, 2002, p. 4.

TABELA 2: Estrutura dos Recursos Operacionais Totais por Setor de Atividade

Elementos Setor de Atividade
Farmacéutico | Automotivo | Quimicoe & Petrogquimico | Eletroeletrénico
Materiais Diratos 47,1 57,8 63,5 58,6
M&o-de-Obra Direta 4,3 4,6 52 4.9
Custo Indireto 5,9 201 10,4 16,3
Pesquisa & Desenvolvimento 0,5 36 1,6 33
Marketing: Venda e Distribuigao 374 7,7 13,6 12
Administragio Geral 4,8 6,2 57 4.9
Total 100 100 100 100

Fonte: SOUZA, 2002, p. 6.

Ademais, o trabalho de Nascimento Neto {2002) revela a mesma disparidade
anteriormente destacada, como se pode ver na Tabela 3. Vale destacar que neste caso, “a
amostra populacional teve como populagéo alvo as empresas de grande porte do setor
industrial brasileiro” (NASCIMENTOQ NETO, 2002, p. 3) que estavam instaladas na Regifo

Metropolitana de Recife.
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TABELA 3: Participacio Percentual dos Itens de Custos no Custo Total de Producio

ltens de Custo | Média | Desvio-Padréo | Minimo | Maximo | Coeficiente de Variagao
Material Direto 55,0 20,21 G 95 36,75
Gastos Indiretos de Fabricagde 24,4 16,54 (3] 76 BB,07
Méo-de-Obra 20,6 14,28 3 86 69,33

Fonte: NASCIMENTO NETO, 2002, p. 4.

3.4.2. O papel da reengenharia no manejo dos custos: a adequacio da estrutura de

custos no momento de langamento do preduto

As andlises normalmente tomam o custo de um produto come fixo, fazendo
com que as empresas tomem este dado para formar seu preco. Contudo, muitas vezes, a
empresa busca alterar este custo para adequi-lo ao prego de mercado. Esta facilidade de
reduzir os custos se dd predominantemente, e ndo exclusivamente, no periodo de
planejamento, ou seja, antes da producdo propriamente dita. Isto foi confirmado em
Cardoso et al, (2005, p. 11) quando, analisando uma empresa de conserva de pescado
localizada na regifio Sul do pafs, afirmaram que “os resultados da pesquisa mostram que as
fases iniciais do projeto sdo as fontes de maiores redugBes de custos”. Assim, uma vez
determinado o custo do produto, a empresa pode estabelecer sua margem de lucro, tendo
em vista 0 preco dos produtos substitutos, iniciando, a partir de entio, o processo de
coordenacio oligopolistica a partir de métodos satisfatorios de formagio de prego. Portanto,
as margens de lucros entre as empresas ndo necessariamente serdo iguais, podendo ainda
haver alteragBes dessas ao longo do tempo. O trecho abaixo demenstra a importincia da

reengenharia.

Constatada a nfo aderéncia do prego calculado em relagdo ao praticado no
mercado, revisbes de engenharia (no processo ou substituigdo de algum
material aplicado) ¢ custos sfo realizadas objectivando uma possivel
adequagio comercial {SOUZA, 2002, p. 12).

Neste mesmo trabalho, verificou-se, ainda, que 26 das 49 empresas subsididrias

brasileiras de empresas multinacionais pesquisadas (para maiores detalhes da amostra, vide
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Tabela 1) utilizam-se do custeio-padrio para formagio do custo e prego inicial, que se
baseia na projecdo dos custos, isto &, no cdlculo estimado dos custos de produgio antes do
inicio da produgio propriamente dita. Nas palavras de Pereira (2002, p. 4}, os custos-padrio
“sHo custos calculados antes da realizaciio da atividade, isto €, sfo custos predeterminados.
Sdoc estabelecidos pela adogiio de métodos racionais que utilizam a projecio e a
experimentagdc”. Assim, sfo estes os custos manejados pelas mudangas de projeto e
produto.

Contudo, nem todas as empresa utilizam-se desse expediente, talvez pelo fato
de ndc lancarem produtos novos constantemente e, consequentemente, terem mais
dificuldades em alterar sua estrutura de custos efou pela prépria deficiéncia administrativa.
Marion e Robles Junior (1999, p. 19) confirmam tal fato quando, efetuando uma pesquisa
na regiio de Campinas/SP, questionaram sobre a utilizagdio do custeio meta, ou seja, a
utilizagdo da reengenharia e de outros expedientes para se atingir um nivel de custo meta, e
34 empresas responderam que sim (44,2%). 43 responderam que nio (55,8%)" (MARION
e ROBLES JUNIOR, 1999, p.19).

3.4.3. A forma de cilcule do custe unitdrio (total, direto, variivel, etc) varia de
empresa para empresa, nfio s6 devido ao método utilizado, mas também devido aos

parametros utilizados dentre de um mesmo método

A teoria econdmica tende a tratar como simples o célculo dos custos unitdrios
(custos totais unitdrios, por exemplo), quando, na verdade, este processo € extremamente
complexo em empresas multi-produtoras, que parece ser o case geral, principalmente em
empresas com uma estrutura grande de custos indiretos ¢ despesas. Assim, o célculo do
Principio do Custo Total pode ser feito através de diferentes sistematicas, mais ou menos
complexas, mais ou menos arbitrdrias no que se refere a alocaglio dos custos indiretos.
Mesmo o cdlculo de custos parciais dos produtos podem ser feitos de maneira diferente. E
mesmo dentro de uma mesma sistemdtica, pode-se utilizar diferentes pardmetros, Ademais,

tem-se a questdo do custo de oportunidade, que, apesar de ser uma questdo importante,
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muitas vezes ndo € analisada, fornecendo um esquema de coordenagio menos satisfatério.
Isto faz com que se chegue a resuitados completamente distintos.

Diante disso, € importante que se faga uma rdpida apresentagiic dos principais
métodos de custeio utilizados para alocagio dos custos indiretos em firmas multi-
produtoras, O mais simples deles é o custeio proporcional, em que os custos indiretos
esperados sdo alocados a partir de taxas sobre os custos diretos imaginados, havendo trés
tipos mais comumente citados: taxas sobre matéria-prima, sobre 0s custos da mio-de-obra
direta e sobre os custos primdrios (matéria-prima e mdo-de-obra direta). Como se vé, neste
método a alocacfo dos custos indiretos se dd a partir dos custos diretos. Contudo, apesar de
meihor que o primeiro, este modelo se mostra ainda extremamente simplificade. O segundo
métedo € o custeio por hora-homem ou hora-midquina, em que os custos indiretos esperados
sdo alocados a partir do cdlculo do custo indireto médio por hora-magquina ou por hora-
homem, dependendoc do processo concreto em questdo, a partir do nimero de horas
esperadas a serem trabalhadas. Este, portanto, aloca os custos indiretos a partir do tempo de
produciio, sendo este, em comparagio com o valor dos custos diretos, uma melhor proxy
dos custos indiretos, nfo obstanie ainda ser muito simplificado, na medida em que trata o
tempo produtive como igualmente gerador de custos, ignorando possiveis diferengas nos
processos produtivos.

Tem-se, ainda, o custeio por absorglio, em que os custos indiretos esperados sio
alocados, primeiramente, aos centros gerais e auxiliares a partir de pardmetros fisicos
(apropriacfo) e, em segundo lugar, aos centros de custos diretos (rateio), donde se calcula
custos médios em hora-maquina ou em hora-homem para posterior determinagio do custo
de certo produto. Portanto, este método se mostra mais adequado que o antericr, pois busca
levar em conta as especificidades dos processos produtivos. Por dltimo, avangando ainda -
mais na andlise dessas peculiaridades, destaca-se 0 mais complexo dos processos, o custeio
por atividades {(ABC), em que se busca diminuir o nimerc de custos indiretos, através da
definicio das atividades necessdrias para o funcionamento do processo produtivo, com
posterior alocagdo dos custos esperados em relagéio a estas, sendo esies distribuidos aos
produtos de acordo com: os direcionadores de atividades por periodo e por produto, a partir

de uma andlise tanto quantitativa quanto qualitativa.
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Passando as evidéncias encontradas, tem-se o trabalho de Tinoco e Carvalho
(2003). Analisando empresas que mudaram o cdlculo do custo unitdrio do Custeio por
Absor¢@o para o Custeio por Atividades, os autores verificaram que das 9 respostas
conseguidas, todas apontavam diferengas, sendo que 3 apontavam para um aumento entre
35% e 70% dos custos e 2 uma reducdo de mesma magnitude. A amostra utilizada neste
trabalho, vale ressaltar, contemplava 10 empresas que utilizavam o sistema de custeio ABC
(Custeio Baseado em Atividades) que foram selecionadas de um universo de “230
inddstrias distribuidas pelo territorio nacional. [...] [sendo que] das 230 industrias, mais de
200 (87%) foram obtidas entre as 500 maiores empresas brasileiras do ano 2000, assim
consideradas pelo nivel de faturamento (EXAME: jun/2001) e outras 15 (7%) siio as
maiores empresas da regifio de Cubatio-SP. As 15 restantes sfo indistrias diversas”
(TINOCO e CARVALHO, 2003, p. 6).

Além disso, neste mesmo trabalho, a questio da disparidade de formas de
cilculo dos custos também € revelada. Ao questionarem essas 10 empresas sobre a
separacio dos custos de desenvolvimento de novos produtos dos custos dos produtos em
série, 5 empresas afirmaram separar todos € 3 apenas os mais significativos. Ademais,
quando questionadas sobre o uso do custe de oportunidade em suas decisdes, apenas 5
afirmaram utilizé-lo.

Nascimento Neto (2002) também explicita tais questdes, como pode ser visto
nas duas tabelas que seguermn. A Tabela 4 revela que as empresas utilizam diferentes
sistemas de custeio, muitas vezes combinando dois destes. J4 a Tabela 5 apresenta as
diferentes possibilidades de pardmetros para ratear os custos indiretos, confirmando o que

foi apresentado no parfigrafo anterior.
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TABELA 4: Sistemas de Custeio Utilizados
Sistema de Custeio utilizado | Frequéncia | Percentual | Percentual Valido

Absorgao 27 33,3 35,5
Varidavel 6 74 7.9
Pleno 2 2,5 2,6
ABC 1 13,6 14,5
Qutros 5 6,2 6,6
Absorgio e Variavel 13 16 17,1
Absorgio e ABC 4 4.9 5,3
Absorgdo, Variavel e Pleno 2 2,5 2,6
Variavel e outros 1 1,2 1,3
Variavel e Pleno 1 1,2 1,3
Absor¢éo e Pleno 2 2,5 2.8
Absorgio, ABC e outros 1 1,2 1,3
Absorgdo, Variavel, Pleno e ABC 1 1,2 1,3
Totai 76 93,8 100
Néo Respondeu 5 6,2

Fonte: NASCIMENTO NETO, 2002, p. 5.

TABELA 5: Bases de Rateio Utilizadas na Absorc¢io dos Custos Indiretos

Bases de rateio utilizadas | Ranking |Frequencia | Percentual | Percentual Vilido

Horas de mio-de-obra direta atual 1 35 43,2 45,5
Horas de mao-de-obra direla padrao 7 11 13,6 14,3
Valor monetdrio da méo-de-obra direta atual 5 20 24,7 26

Valor monetario da mao-de-obra direta padrac 8 & 7.4 7.8

Horas de maquina atual 3 24 2086 3,2
Horas de maguina padrao 7 11 13,6 14,3
Tempo em centros de maquina 6 16 19,8 20,8
Valor monetario do material direto 4 22 27,2 28,6
Unidades de Produgao 2 32 38,6 41,6
Qutras 9 3 3,7 3,9

Fonte: NASCIMENTO NETO, 2002, p. 8.

A Tabela 6, extraida de Marinheiro e Peters (2003), revela mais uma vez esta
disparidade. Vale destacar que, neste trabalho, “foram pesquisados 31 empresas com
faturamento anual acima de 20 milhdes de reais (um universo de 125 empresas conforme a
Revista Quem é Quem no Grande ABC - edigfio 2002y (MARINHEIRO e PETERS, 2003,
p. 2) instaladas na regifio do Grande ABC e concentradas no setor industrial (27 das 31

empresas).
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TABELA 6: Sistemas de Custeio vtilizados

Sistemas Utilizados | Frequencia
Absor¢io 15
Padriio ou Standard 8
Direto ou Variivel 5
Pleno 2
Total 30

Fonte: MARINHEIRO e PETERS, 2003, p. 7-8.

Pode-se, ainda, confirmar esta disparidade a partir do trecho abaixo, extraido de
um trabalho que pesquisou 17 grandes empresas (mais de 2000 empregados) do Estado de

Santa Catarina.

Enire as empresas pesquisadas, quanto ao sistemna ou método de ensteio, 3
utilizam apenas o Custcto por Absorgio; 5 utilizam o Custeio por
Absor¢io junto com o Custo-Padrao; 1 utiliza o Custcio por Absorgio
junto com o Custeto Varidvel e o Custo-Padriio; 3 utilizam o Custeio por
Absorcdo com o Custeio Varidvel; 1 utiliza o Custeio por Absor¢do e
ABC; 2 utilizam ¢ Custeio por Absor¢io com o Custo-Padrio, ABC e
UEP; 1 utiliza o Custeio por Absorgiio com o Custeio Varidvel e ABC ¢ a
Unidade de Esfor¢o Padrdo; e, por dltimo, 1 utiliza quase todos os
métodos, ou seja, Custeio por Absorgdo, o Custeio Varidvel, o Custo-
Padrio e o ABC {PEREIRA, 2002, p. 9).

Ja Motta et al. {1998), analisando “seis esmagadoras de 6leo de soja (de grande

e médio porte)” (MOTTA et al., 1998, p. 8) localizadas nas regies sul e sudeste, afirmaram
que

50% das empresas utilizam-se do Custeio por Absorcio e apenas 17% do

Sistema de Custos Conjuntos. Contudo, um ndmero significativo, 33%, ja

empregam a combinagiio dos Custos Conjuntos a outros sistemas como 0s

Tradicionais (Absorgio), ou até mesmo o ABC (MOTTA et al,, 1998, p.
13},

Ademais, descrevendo o processo de determinagio dos custos nas sete
empresas de laticinio localizadas nas regides sul € sudeste analisadas, afirmam que existem

dois modos bisicos utilizados. No primeiro,
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apos totalizados [os custos de producdo], os custos sio rateados por
produto de acordo com o consumo de matéria-prima e entéio sfo incluidos
gastos individuais aos produtos como embatagem, frete, marketing, eic.
Este total por produto € considerado ¢ custo do produto. Os custos
administrativos sdo incluidos apds a contabilizagio geral dos custos totais
dos produtos (MOTTA etal., 1998, p. 13).

Ne segundo, quande “se utiliza do sistema por absorgio, apés calculado o custo
do produto, da mesma forma que descrito acima, os custos administrativos também sio
rateados por métodos diversos™ (MOTTA et al., 1998, p. 15).

Por fim, tem-se Gasparetto (2006). Este autor ilustra mais uma vez esta questio
ao afirmar, comentando sobre as empresas pertencentes ac segmento de transporte

rodovidrio de cargas (TRC), que

¢é usual, nas empresas de TRC, que se inclua, nas planilhas de cilculo de
custos dos fretes, gastos com remuneragio do capital empregado. Como
essas empresas (ém grandes investimentos na aquisi¢io dos veiculos,
consideram o retorno do capital empregado como um dos itens de custos
(GASPARETTQ, 2000, p. 3).

3.4.4. Como valorar os custos?

Os métodos de custeio podem ser vistos como alocadores de custos em seu
sentido fisico. Isto é, estes distribuem o tempo de trabalho dos trabalhadores pelos
diferentes produtos, as matérias-primas, etc. Contudo, a transformagiio destes custos em
medidas monetirias depende da adogio de wm dos principios de valoragio: custos
histéricos, custos de reposi¢do e custos histéricos corrigidos. Os custos histéricos atribuem
valor a partir dos valores passados médios. Os custos de reposigio levam em conta os
valores que seriam despendidos caso fosse feita a reposi¢do daquele preduto naquele
memento. Os custos histéricos corrigidos atribuem o valor a partir dos valores passados
médios corrigidos (por exemplo, a partir de um indice de pregos). A escolha por um outro,
apesar de ser fortemente dependente da trajetria, é provavelmente influenciada pela

estabilidade dos pregos em questdo. Quando a empresa trabalha com pregos estiveis,
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provavelmente adotard os custos histdricos. Quando trabaltha com pregos relativamente
instdveis, tende a trabalhar com valores hist6ricos corrigidos ou valores de reposicio, Cabe .
observar que em perfodos de muita instabilidade dos pregos {por exemplo, perfodos de alta
inflagdo) € provavel que as empresas adotem o método de valores histéricos corrigidos, jd
que o acompanhamenio dos pregos de reposicdo se mostra muito dificil. Assim, pode-se
dizer que a aceleragiio da inflagdo naturalmente gera a institui¢io de mecanismos de
transmissiio da inflagio passada para o futuro.

O pardgrafo a seguir, referente a um trabatho de pesquisa feito junto a algumas
empresas da regido de Campinas (SP), afirma que “a disponibilidade dos dados levam
grande parte das empresas a preferir os custos histéricos on médios (28 empresas), ficando
em segundo lugar a utilizagdo do conceito de custos de reposigdo (22 empresas)”
(MARION e ROBLES JUNIOR, 1999, p.10).

Pesquisando trés empresas que compde o indice Nasdaq, Santos et al. (2005, p.
11) afirmam que *“uma das empresas indicou que o sistema de custos mensura 0§ custos
pelos custos histdricos e custos histdricos ajustados. Duas utilizam os custos correntes®.

Ademais, Callado et al. (2005), pesquisande 20 empresas agroindistrias de
Jodo Pessoa (PB), afirmam que “a base de valor mais utilizada € o custo de reposicio dos
insumos, correspondendo a 45% do total, vindo logo em seguida o custo corrente com 30%,
o custo corrente corrigido perfazendo 15% e o custo histérico corrigido 5%” (CALLADO
et al., 2005, p. 10).

Tem-se, ainda, Callado e Callado (2007) que, analisando empresas localizadas
nas subregides do Agreste, do Vale do Sfo Francisco e da Zona da Mata de Pernambuco,
concluiram que das 88 empresas 14 utilizavam o conceito de valor histérico, 50 de valor
histdrico corrigido, 8 de valor corrente corrigido e 16 de valor de reposigio.

Assim, vé-se que as empresas adotam critérios diferentes. Contudo, os
trabalhos, ao ndo definirem cada um dos conceitos, ndo deixaram claro qual critério cada
uma das empresas utilizava.

Machado e Souza (2005, p. 12), pesquisando as empresas industriais
conserveiras de médio e grande porte estabelecidas no Rie Grande do Sul, constataram que

“0 custo de reposigio € utilizado por 100% das empresas”. Esse resultado poderia ser
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explicado pela volatilidade dos pregos da matéria-prima utilizada, ji que, diante dessa
volatilidade, caso fossem usados os custos histéricos, os pregos poderiam ficar
desalinhados entre as empresas. Tal hipétese é confirmada pelos autores quando afirmam

gue

alguns entrevistados afirmaram que as empresas adquirem boa parte da
matéria-prima e embalagem na entressafra, periode no qual diminui a
procura e, conscquentemente, ¢ preco de compra desses componentes.
Todos entrevistados manifestaram a necessidade de atvalizar os seus
cusios para ndo incorrerem em erros na formagio do prego de venda
(MACHADO e SOUZA, 2005, p. 12),

Em Oliveira et al. (2005) essa relagéo entre 0 método utilizado para valorag¢do e
a volatilidade dos insumos é também indicada. Pesquisando o setor moageiro cearense,

estes autores afirmam que

um erro na formagho dos pregos concernente A consideragiio de custos por
valores histdricos clevados, quando o mercado acena com redugdes de
prego do trigo ou a taxa de cimbio se encontra baixa (valorizagio da
moeda doméstica), pode colocar o estabelecimento moageiro em
dificuldades na comercializagdo de seus produtos, pois seus pregos
fatalmente estarfio acima dos praticados no mercado (OLIVEIRA et al.,
2005, p. 8.

J4 Bacic e Costa {1995, p. 6), que analisaram o processo de cdlcufo dos custos
em uma pequena empresa de usinagem de pecas, afirmaram que “o custo-hora obtido era
atvalizado pelo indice de inflagfio até scr efetuado novo cdlculo para determinagéo de novo
custo-hora”. Vale ressaltar que tal pritica é provavelmente um resquicio do periodo de alta
intlagdio, jd que este trabalho foi feifo logo apGs a estabilizag@o. Assim, a adogdo desta
pritica de valoragfio dos custos € um indicio da ocorréncia de transmissdo da inflagfio
passada para o futuro em periodos de alta inflagdo, confirmando, pelo menos parcialmente,

a inferéneia feita quando da apresentagio desta questéo.
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3.4.5. Cdlculo dos custos unitdrios totais: a necessidade de prever o grau de utilizacdo

da capacidade produtiva instalada

Por definigdo, os custos fixos ndo variam com o volume de produgfio. Assim,
para o cdlculo dos custos fixos unitdrios é necessério que haja uma previsao do nivel de
utilizagdo da capacidade produtiva instalada, que pode ou ndo se confirmar. Contudo, vale
salientar, o custo estard baseado nesta expectativa e ndo no efetivamente ocorrido. Bacic e

Costa (1995} explicitam isto ac afirmarem que

o problema da definigio “ex-ante” do gran de ocupagiio de cada centro de
custos (estimar quantas unidades de trabalho cada centro de custos
trabalhard) e do nivel correspondente de custos fixos apropriados a cada
centro, ¢ imponante dado a variabilidade potencial do custo fixo por
unidade de trabalho que pode surgir de alterag@es no nivel de wilizacio da
capacidade. Este problema € menos relevante no caso dos custos
varidveis, dado que estes, por defini¢io, tendem a ser constantes por
unidade de trabatho (BACIC e COSTA, 1995, p. 5).

3.4.6. A escolha do método ¢ um processo histérico, nfio deterministico (path-

dependence)

Se em setores oligopolizados, os métodos de formagfo de prego utilizados sédo
apenas satisfatérios e ndo maximizadores, havendo, como jd mostrado, diversas formas
para se calcular o custo ¢ formar o prego, a pergunta que se faz é como surgem e se
instituem estas rotinas de formago de prego. A esta pergunta, contude, ndo se tem uma
resposta (inica, jd que cada setor apresenta uma histérica peculiar quanto a este processo.
Ou seja, a instituicdo de uma rotina de formagdio de preco nfio € um processo
deterministico, mas historicamente determinado (path-dependence). Cabe, entdo, apresentar
alguns trabalhos que indicaram a forma como isto se deu.

Analisando 13 empresas de cama, mesa ¢ banho do municipio de Ibitinga,

Bacic e Souza (2005) afirmam que
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a pritica de custear predutos e determinar pregos usande o método
relatade surgiu intcialmente em uma cmpresa que contratou um analista
de sistemas para lhe auxiliar na determinagio de custos de produtos. O
analista desenvolveu um programa de cilculo de custos e formagio de
precos que exigia o cadastramento, para cada produto, do valor de
materiais, servicos de terceiros e de mao-de-obra direta. Sugeriv ainda
acrescentar mais 20% sobre preco para cobertura de outros custos e para 0
lucro. Esse profissional passou a vender o programa para outras empresas,
e, adicionalmente, o programa foi copiado por ouiros analistas e assim o
método relatado foi sendo difundido e se consolidou como pritica no
interior do cluster (BACIC e SOUZA, 2003, p. 12).

Ademais, vale destacar que a alteragio do método € algo dificil de ocorrer de
maneira espontdnea em setores com baixa diferenciagdo de produto, mesmo que este nio se
moestre o mais adequado, jd que as empresas t&m que esperar que essa alteragdo ocorra com
todos ao mesmo tempe. Isto fica ilustrado neste estudo, ji que este método, apesar de
permitir a coordenagio do “processe de formagéo de pregos, [...] impedindo guerras de
precos que poderiam ser fatais para algumias — ou a maioria — das empresas” (BACIC e

SOUZA, 2005, p. 13), nfio se mostrou 0 método mais adequado para a coordenagio, jd que

ndo houve nenhuma andlise prévia da estrutura de custos na empresa nem
da adequagio do método a estrutura média de custos da empresa. Uma vez
adotado, o método acabou funcionando como um espartilho, obrigando as
empresas a nele se manterem, mesmo gue muito apertado; isto €, 0§ custos
indiretos devem ser mantidos dentro dos limites que surgem da aplicagao
do método (BACIC e SOUZA, 2005, p. 12).

J4 Santos (2007, p. 10) explicita este fato quando, analisande uma empresa do
segmento de transporte rodovidrio de cargas localizada na regifio metropolitana de Séo
Paulo e que presta servigos de transporte de mercadorias entre Sdo Paulo e a regido Centro-
Qeste, afirma que a empresa forma seus pregos de transferéncia de carga direta, que
consiste no transporte de mercadorias a um ou no mdximo dois clientes, j4 que a quantidade
de mercadorias € elevada por cliente, “com base em um manval de formagdo de pregos para
o transporte de cargas, desenvolvide pela Associaciio nacional de Transporte Rodovidric de
Cargas NTC, publicado em 1990, atualizado em 2001”. Portanto, neste caso, a associago
do setor é que instituiu o modelo. Cabe salientar que esse tipo de introdugio pode ser uma

prética comum, jd que, dessa maneira, reduz-se drasticamente a incerteza quanto a agdo dos
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outros participantes do mercado, facilitando a instituigio de modelos de formagio de prego
parecidos entre ©0s concorrentes e benéficos 2 rentabilidade do mercado, gerando,

evidentemente, mercados mais bem coordenados e sélidos financeiramente.

3.4.7. A escolha pelo cilculo e da forma de calculo dos custos é, em parte, determinada

pela capacidade financeira da empresa e pela capacitagio dos agentes

A escolha da forma de cdlculo dos custos € limitada pela capacidade financeira
da empresa. Assim, grandes empresas podem escolher métodos mais complexos e
adequados, possibilitando uma meihor coordenagio de mercado. Além disso, mesmo que
tenham recursos, muitas vezes os agentes, devido i baixa capacitacdo, nfio se atentam para
a importéncia das informagbes de custos, ndo sabem de que maneira conseguirdo tais
informagdes efou aplicam conceitos equivocados no cdlculo dos custos. Evidentemente que,
mesmo que haja capacitagiio e recursos, a escolha de um ou outro método depende da
histéria especifica do setor, como jd dito,

O trecho a seguir, referente a um estudo feito na regiio de Campinas (SP),
revela a diferenca entre empresas de capacidades financeiras distintas, na medida em que “a
andlise por quartil jd revelou que das peguenas s¢ 15% pretendem implantar o ‘ABC’,
enquanto gue no quartil superior 74% pretendem fazé-lo” (MARION e ROBLES JUNIOR,
1999, p. 17).

Callado e Callado (2007) analisando empresas localizadas nas subregides do
Agreste, do Vale do Sdo Francisco € da Zona da Mata de Pernambuco, concluiram que das
88 empresas analisadas, 4 ndo calculam seus custos por acharem irrelevante, 8 por falta de
orientagio técnica, 25 pelo fato da produgio ser pequena, 8 pelo fato dos dados serem
insuficientes, 28 por ndo disporem de recursos financeiros suficientes e 15 por limitages
estruturais na empresa. Como se v&, uma combinagiio de falta de recursos financeiros e de
baixa capacitagdo, ftanto por nfo acharem as informagbes relevantes, quanto (¢
principalmente} pela falta de conhecimento técnico sobre o assunto, fazem com que as

empresas estudadas nfo caleulem seuns custos.
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O trecho a seguir indica o fato da capacidade financeira ser um dos
determinantes da escotha do método de custeio, das informagdes a serem disponibilizadas.
Analisando 8 empresas do setor de laticinios localizadas nos estados de Sao Paulo e Parand,

Scramim e Batalha (1997, p. 11) afirmaram que

a maigria dos laticinios entrevistados estio em um estado bastante
precdrio ne que se refere a wtilizagio de tais ferramentas gerenciais. As
empresas do setor apresentam dificuldades de gestio e dificuldade
financeira para atualizagdo tecnoldgica ¢ para contratar profissionais para
compor uma estrutura de recursos humanos capacitados, tio necessdria no
atual ambiente de negdcios.

Analisando sete laticinios, sendo apenas 1 de grande porte, localizados nas
regides sul e sudeste, Motta et al. (1998, p. 10) confirmam a questiio da capacidade

financeira ao afirmaram que

as empresas do setor de leite consideram importante este tipo de controle
[de tempos, que € a base para a montagem de um sistema de custeio mais
complexo], porém estas ndo aplicam este sistema pois argumentam gue
seria dispendioso para a empresa devido 4 necessidade de alocar pessoal
especifico para este trabalho, ¢ devido ao porte destas empresas, este gasto
acabaria ndo compensando.

Ademais, afirmam que

as empresas do setor de leite utilizam sisternas de custeio tradicionais e
com muitos conceitos aplicados erroneamente (como a separagfio entre
custos diretos/ indiretos e fixos/varidveis, a ndo atilizagio de controle de
tempos), além de critérios de rateio muito subjetivos (como consemo de
matéria-prima), o que acaba por tornar os dados de custos imprecisos ¢
distorcidos (MOTTA et al., 1998, p. 13).

Revela-se, pois, a importincia da capacitagéo dos agentes na determinagio da
forma de cédleulo dos custos. ‘

Tem-se ainda o trabalho de Bacic e Souza (2005). Analisando 13 empresas de
cama, mesa ¢ banho do municipio de Ibitinga, os autores, ao comentarem sobre ¢ atual

méiodo de custeio utilizado, afirmam gque este foi implantado, propiciande a coordenagfio
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de mercade, “dentro de um cenjunte de empresas que nio tm competéncias internas para
determinar custos de produtos a partir de métodos mais complexos” (BACIC e SOUZA,
2005, p. 13).

Oliveira ¢ Contador (2002} indicam tais fatos de maneira indireta ao afirmarem
que “€ comum, especialmente em micro € pequenas empresas, a auséncia da utilizagdo de
ferramentas gerenciais para andlise de custos” (OLIVEIRA e CONTADOR, 2002, p. [).

Callado et al. (2002) buscaram analisar a influéncia de alguns fatores na decisdo
de cdlculo dos custos: grau de escolaridade do agente, idade do gestor financeiro,
experiéncia acumulada pela organizacio e experiéncia do gestor financeiro. Cabe observar
que este Gltimo fator foi decomposto em trés: tempo do gestor financeiro no cargo, tempo
que o gestor atua no setor de confecgdes e experiéncia dos gestores em cargos de geréncia.

A amostra era composta por 22 empresas do setor industrial de Confecgdes da cidade de

o

Jofio Pessoa. Concluiram haver fortes indicios de influéncia apenas com relagico
experiéncia acumulada pela organizagfio e & experiéncia do gestor financeiro, devido a
importancia atribuida a questdo do tempo do gestor financeiro no cargo e o tempo em que ¢
gestor atua no setor de confecgdes, j4 que a experiéncia dos gestores em cargos de geréncia
foi vista como pouco relevante. Assim, pode-se concluir que a préatica de célculo de cusios
estd intimamente ligada com a experiéncia neste mercado da empresa e/ou do gestor,
podendo ser inferido que a importdncia do cédlculo € compreendida a partir da operagio no
mercado, possivelmente indicando a questdo das rotinas, da prépria coordenacdo de
mercado. A capacitagfio do agente é, pois, em parte determinada pela experiéncia que este
temn nce mercade em questdo.

Destaca-se, também, outro estudo. Analisande 22 empresas do setor de
confecgBes localizadas na cidade de Jodio Pessoa, Callade ¢ Callado (2003) afirmam que
55% das empresas ndo calculam os custos de seus produtos. Dessas empresas que ndo

efetuam os cdleulos,

58% [...] nio efetua os calculos por admitirem que possuem uma
produciio relativamente pequena € por achar que ni&o hd necessidade de
possuirem cssa informagio. Foi observade ainda que 30% das empresas
investigadas afirmaram que nfie calculam os custos de produgdo por
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considerarem cssas informagGes irrelevantes para o gerenciamento das
empresas. Pode-se ainda destacar ainda que uma terceira concentragiio de
cempresas (23%) informou que ndo dispde de recursos financeiros
disponiveis para a contratagio de profissionais aptos a disponibilizarem
tal informagio (CALLADO e CALLADO, 2003, p. 8).

Vé-se, claramente, a questiio da capacitagfio e da capacidade financeira como
determinantes da decisfio de calcular os custos.

Por fim, no trabatho de Costa (1999) a importincia da capacitacio €
evidenciada. Isto porque, analisando uma indiistria especializada em sistemas de suporte

para eletrodomésticos, o autor afirma que

mesmo que o sistema-objeto de implantagio seja adequado, simples de
manuseio, e eficiente em sua operagiio - condi¢Ges necessdrias para a sua
eficiente utilizagdo-, o usudrio deve ter os conhecimentos basicos, ¢ que
exige, portanto, formagio cultural compativel (COSTA, 1999, p.13).

3.5. Inddstria de Transformacéio: alguns casos especiais

3.5.1. As empresas de producio por encomenda: um caso especial

As empresas de produgio por encomenda (EPEs) “oferecem um produto
bastante customizado, e as especificagbes dos clientes orientam todo o seu processo

produtivo” (SOUZA et al., 2005, p. ). Nestas,

os custos sio a principal referéncia para a FP [Formacfio de Prego].
Portanto, ¢cstimd-los corretamente € fundamental. Come o processo de EC
[Estimaciio de Custos] influencia diretamente a FP, o custo estimado deve
ficar o mais préximo possivel do real. Custos estimades de forma errada
levam 3 sub ou & superavaliagio do produto. Nesta, as EPEs perdem
clientes por oferecer um prego maior que o dos concorrentes, e naquela
podem incorrer em prejuizos ao longo da produgéio, pois, uma vez fixado
0 prego em contrato, ndo se pode mais negocid-lo com o cliente (SOUZA
et. al., 2005, p. 4).
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Vale observar que neste tipe de mercado, dada a natureza tinica dos produtos,
os pregos dos produtos ndo podem ser tomados {apesar do preco das atividades necessérias

a confecgdo do produto poderem). Ademais, a coordenagio tende a ser complicada, ji que

sdio grandes as dificuldades enfrentadas pelas EPEs quando estimam seus
custos ¢ estabelecem o prego de venda de seu produto ou servigo, devido A
natureza de suas operagdes. Conslatou-se que o processo de elaboragio de
cada produto € minuciosamente anatisado, pois os custos dependem muito
do processo especifico, e diferentes fatores precisam ser avaliados, pois,
diversas vezes, serdc novos para a empresa, devido as especificagGes dos
clientes. Constatou-s¢ também que as dificuldades das EPEs na EC ¢ na
FP independem da participagio dessas empresas no mercado e do volume
de produgfio. Mesmo as empresas lderes do mercado #m dificuldades
para tomar decisdes corretas nesses processos (SOUZA et al., 2003, p. 9).

Analisando a amostra em questiio (empresas de producio por encomenda do

noroeste do Parand), estes mesmos autores concluem que

a grande maioria dos profissionais utiliza o mark-up para estabelecer o
preco de venda de seu produto nas EPEs, ou seja, ¢ calculada uma
margem de lucro fixa sobre o custo estimado. A principal diferenciagio
entre as metodologias utilizadas pelas empresas estd na constituigio do
cuslo-base usado para a incidéncia da taxa de mark-up. Enquanto algumas
empresas utilizam os custos plenos (soma dos custos ¢ despesas da
empresa) para incidir essa taxa, outras optam por utilizar apenas os custos
marginais (custos acrescidos pelo produto a ser elaborado) como custo-
base (SOUZA et al., 2005, p. 9).

Cabe salientar que, como instrumento de coordenagio, o método que utiliza
como custo-base o custo total é o mais eficiente, pois propicia s empresas a recuperagio de

todos 0s custos € a geracdo de uma margem de lucro.

Estes autores constaram, ainda, que

diversos métodos sdo utilizados no processo de EC nas EPEs. A maioria
dos estimadores entrevistados faz uso de sistemas de custeio tradicionais
{custeio por absorcio, custeio direto e ABC) para estimar seus custos,
Porém, uma parte das empresas pesquisadas nédo utiliza um método formal
para a EC. Elas utilizam metodologias propostas por profissionais que
acreditam que¢ scjam mais adaptadas & realidade dec sua empresa
especificamente. Além disso, o knmow how dos profissionais,
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principalmentc na EC, € visto como de primordial importincia pelas
empresas (SOUZA et al., 2005, p. 10).

Além disso, “alguns dos profissionais entrevistados afirmaram gue, as vezes,
quando o volume de produgfio € baixo, sdo aceitos trabalhos sem nenhuma margem de
lucro, com a finalidade de cobrir os custos fixos” (SOUZA et al., 2005, p. 10). Tal
descricdo se aproxima da produgido de produtos secunddrios. Contudo, como aqui se trata
sempre da produgéo de produtos novos, tal andlise pode ser feita a partir da discussfo da
barganha. Ou seja, quando as empresas estio vendendo poucos produtos e, portanto, t&m
pouco poder de barganha, aceitam produtos com margens de contribuicdo positivas, apesar
de margens de lucro negativas ou nulas, a fim de cobrir parte dos custos fixos. Pode-se,
ainda, pensar este fato 4 tuz da capacidade produtiva ociosa do mercado vis-a-vis a da
empresa em questfo. Isto é, pode ser que as ouiras empresas do mercado estejam operando
com menor nivel de capacidade ociosa, o que inviabiliza, para a empresa em quesido, a
recuperagdo dos custos totais. Neste caso, portanto, a dificuldade de recuperagéio dos custos
totais em dado tempo teria sido imposta pela alteracio divergente dos custos entre as
empresas devido a uma mudanga também divergente do nivel de capacidade ociosa, ji que,
diante do cardter especifico deste aumento de custos & empresa apreciada, esta nfo
consegue repassar O aumento aos pregos.

Souza et al. (2007) confirmam a idéia de que o prego € formade a partir dos
custos. Nas palavras dos autores, “as EPEs geralmente utilizam informagdes sobre os custos
de produgiio para formar o preco de venda de seus produtos, uma vez que praticamente nio '
hé referéncia mercadolégica para auxiliar na precificagio” (SOUZA et al., 2007, p. 3).

Além disso, confirmam que estes custos sdio estimados. Nas palavras dos autores,

cssas empresas geralmente devemn apresentar um prego ao cliente antes de
efetivamente incorrerem nos custos de produciio. Desde modo, os gerentes
das EPEs normalmente devem estimar os custos de producio que
incorrerfic, antes de aplicar o mark-up e formar o prego de venda
(CAMPOS, 2003; MEGLIORINI, 2003)” (SOUZA et al., 2007, p. 3).
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Tais idéias sdio verificadas quando estes autores estudam duas empresas de
produgéo por encomenda. Mais especificamente, duas ferramentarias localizadas na regifio

metropolitana de Belo Horizonte (MG). Quando estfio analisando a primeira afirmam que

o processo de FP na Ferramentaria A € o mesmo da EC. Embora possa
pareccr ingoerente, o prego apresentado aos clicntes para um determinado
servigo equivale ao ‘custe estimado’ das atividades realizadas
internamente com a utilizacAo de taxas hordrias de mercado somado ao
custo estimado de materiais diretos. Assim, a empresa visa conseguir um
lucro sobre o mark-up tmplicito do ‘custo estimado’ (uma vez gue os
custos estimados para as atividades internas sfHo normalmente
superestimadas para cobrir, além dos custos efetivos, parte das despesas
administrativas ¢ ainda apresentar um mark-up) (SOUZA et al., 2007, p.
1-8).

Portanto, pode-se classificar essa empresa como tomadora de prego, ji que,
apesar de ndo tomar o prego do produto, fato este impossivel na medida em que o produto é
customizado, toma o prego das atividades necessdrias & confecgiio do produto.

J4 quanto 2 segunda empresa, os autores afirmam que a empresa utiliza o

custeio por absorgdo para estimar os custos e que

o processo de FP na Ferramentaria B € realizado da seguinte maneira; (1)
coletam-se os custos dos materiais diretos e indiretos, no Departamento de
Compras; {2} ¢ gesior responsdvel pelos processos de EC ¢ FP estima as
horas de produgio dos funciondrios do ‘chio-de-fabrica’; (3) multiplicam-
se tais horas estimadas pelos custos de méo-de-obra direta; (4) soma-se 0
valor encontrado com os materiais diretos; (5) estimam-se um mark-up,
que inclui os custos indiretos de produgio, despesas financeiras e
administrativas, bem como o lucro desejado. Destaca-sc que ©s cuslos € as
despesas mencionadas acima sio usualmente estimados pelo gestor em
fungie de percentuais geralmente exercidos no mercado. Nota-se,

portanto, que o know-how do gestor ¢ um fator importantc para as
estimagdes (SOUZA et al., 2007, p. 9).

Neste caso, a empresa forma seus pregos a partir de um mark-up convencionado
sobre 0s custos de materiais € da mio-de-obra direta. Vé-se, portanto, a utilizagio de
métodos satisfatérios, e ndo maximizadores, de formacgfio de preco, que sd podem ser

compreendidos & luz da histdria especifica do setor.
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Tem-se, também, Bacic ¢ Costa (1993). Analisando uma pequena empresa de
usinagem de pegas, estes autores confirmaram a utilizagfio do custo estimado (neste caso, o
custo total unitirio estimado) como base para a formacio de preco nestes mercados, apesar

de niio ficar claro como as margens de tucro sfio formadas, ao afirmarem gue

o cileule do prego de venda de produtos apresentados para cotaglio pelas
empresas clientes obedecia a seguinte rotina; o engenheiro responsavel
pela Programagio e Controle da Producio (PCP) determinava a sequéncia
de fabricagio e os tempos operacionais tedricos utilizando informagdes de
literatura especifica da drea de usinagem (p.ex. Novasky, 1991). As
informagdes de consumo de materiais ¢ dos tempos por tipo de miquinas
eram enviadas ao Departamento Administrativo. O socio responsdvel pela
atividade comercial calculava o custo dos materiais do pedido e
determinava os custos do processo multiplicando o total de horas
informando pelo PCP por um custo hora-méquina que incluia todos os
custos indiretos de fabricacfo, os administrativos ¢ a mao-de-obra direta.
Este cuslo era calculado pelo sdcio dividindo o total de custos de um dado
periodo {menos as matérias-primas e impostos diretos) pelo total de horas-
maquina trabalhadas no mesmo periodo. O custo-hora obtido era
atualizado pele indice de inflagio até ser efetuade novo cdlculo para
determinacio de novo custo-hora. As informagdes dos custos totais do
periodo eram fornecidas por um escritério contdbil externo, que
apresentava balancetes mensais. Uma vez delerminado o custo do pedido,
o sdécio responsdvel pela comercializagio determinava © prego
acrescentande uma margem, varidvel segundo cliente ¢ conjuntura
econdmica, além dos impostos dirctos (BACIC e COSTA, 1993, p. 0).

Cabe observar que em algumas empresas de produgdio por encomenda o
processo de formagdo de preco se dd de maneira diferente. Isto porque nestes mercados o
comprador é que d4 o lance inicial, fazendo com que a empresa busque produzir um
produto que atenda s especificages ¢ a um prego compativel (respeitande um custo-meta
que garantird uma remuneragio aceitdvel). Talvez isto se deva ao fato de existir no mercado
produtos substitutos proximos o, ainda, caso a empresa venda para outras empresas, talvez
se deva ao fato de existir produtos substitutos proximos aos produtos que a empresa
compradora esta langando, o que faz com que ela tenha que ajustar sua estrutura de custos
ao prego vigente. Este tipo especial de processo de formagdo de prego € apresentado no
trabalho de Silva et al. (2007} quando, analisando uma empresa do ramo de aromas ¢

fragrncias, afirmam que
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diferentemente das commodities que sdo produzidas uniformemente e em
grande escala por vdrios produtores, os aromas e fragrincias sio
fabricados sob encomenda, denominando-se tailor-made. Por exemplo,
quando o Boticdrio, a Avon e ouiras empresas do ramo de perfume
desejam lancar um novo produto, elas enviam um briefing para as
empresas de fragrincias que constam em sua lista de fornecedores (core
list). O briefing contém informacdes detalthadas sobre o piblico-alvo que
se pretende atingir, tipo de fragrincia (floral, amadeirada, citrico), € o
valor que os clientes estio dispostos a pagar pelo produto, Em face disso,
a empresa trabalha em fungdo do valor que o cliente se propde a
desembolsar (SILVA el al., 2007, p. 10).

Estes autores deixam novamente clara tal questic quando afirmam que

a empresa participa de um processe ‘licitatorio’, onde o cliente determina
as caracteristicas do produto e o prego que estd inclinado a pagar [...] A
empresa deve desenvolver o aroma ou a fragrincia de acorde com a
solicitagic do clicute, partinde do prego de venda até chegar ao custo do
produto, Neste contexto, a empresa determina a sua margem almejada,
atingindo dessa forma custo-meta (SILVA et al., 2007, p. 11).

Vale destacar ainda que a margem de lucro aceitdvel buscada é sobre o custo
total, que & calculado a parir dos custos de matéria-prima. “O custo dos produtos
fabricados pela empresa é composto apenas pelo valor da matéria prima. Com base nesse
critério, acrescenta-se um fator percentual que suplanta outros cusios de produgéo,
promovendo um lucro aceitivel” (SILVA et al., 2007, p. 11). Ademais, como os autores
salientam, a adogdo deste método de custeio simples se deve as dificuldades de alocagio

dos custos indiretos. Nas palavras dos autores,

devido as dificuldades de determinar direcionadores para a alocacio de
custos indiretos e méo-de-obra, a organiza¢iio emprega uma sistemadtica
com base no valor da matéria-prima, por facilitar ¢ agilizar a valoragiio
dos custos e, consequentemente, apuragdes de resultado” {SILVA et al,,
2007, p. 12).

Beuren e Colauto (2004) explicitam novamente este caso especial em que o

prego € formado a partir do lance inicial do comprador quando, analisando um pedido de
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compra de um cliente em uma inddstria moveleira de produgio por encomenda, afirmam

que

a indiistria estd considerande o prege de venda de R$ 1.600,00, pré-
determinado pelo cliente, como o prego-meta de venda. Assim, mantendo-
se a margem de lucro operacional-meta por unidade de R$ 437,44, o custo
miximo admissivel por unidade fabricada passa a ser de R$ 1.162,56
(prego-meta de venda menos o lucro operacional-meta). Por essa
metodeologia, a empresa estd diante de um GAP negativo de R$ 149,77
por unidade. Isto significa que a meta da indistria ¢ buscar meios para
reduzir ¢ custo pleno de cada unidade fabricada em R$ 149,77 {(custo
alvo) (BEUREN ¢ COLAUTO, 2004, p. 9.

3.5.2. Produgiio conjunta: uma nova questo

Em alguns setores, pelas préprias caracteristicas do processo produtivo, a
producio de um produto dd origem, inevitavelmente, a outros, Isto é, a empresa nfio tem a
capacidade de produzir apenas um ou outro produto: a produgio de um implica na producio
dos demais. Neste tipo de setor, conhecido como de Produgio Conjunta, o célculo dos
custos unitdrios € extremamente arbitrdrio, j4 que muito dos custos sdo comuns a estes
produtos, sendo, pois, de dificil alocagdo. Eidt et al. (2006, p. 12) confirmam esta
dificuldade de se alocar os custos conjuntos ao afirmarem que “como ndo existe nenhum
processo absolutamente correto para a alocagiio dos custos, todos os métodos sio
considerados arbitrarios”,

Isto ficou comprovado quando os autores aplicaram guatro métodos distintos de
alocacio de custos conjuntos em “uma empresa do ramo madeireiro, gque compra toras e as
desdobra, produzinde pranchas, tdbuas e barrotes, situada na cidade de Sdo Miguel do
Qeste, Estado de Santa Catarina™ (EIDT et al., 2006, p. 5). Os resultados sdo apresentados
na tabela abaixo e demonstram a diferenga do custo calculado por cada um deos métodos,
revelando a elevada arbitrariedade destes métodos diante da dificuldade de se alocarem taiy

custos aos produtos.
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TABELA 7: Alocaciio dos custos conjuntos por distintos métodos

Produtos Métodos de Alocagao dos Custos Coniuntos
Volume Produzido | Receita Gerada | Lucros Iguais | Ponderacoes
Pranchas 148,96 141,07 128,01 56,2
Tabuas 148,96 159,88 178,01 281,04
Madeiras em Guinas 148,96 148,62 148,01 140,52

Fente: EIDT et al., 2006, p. 12.

Ademais, tal dificuldade de célculo dos custos pade ser até um fator inibidor da
coordenagio de mercado. Ducatt (2005) apresenta este ponte de vista. O autor afirma que

as empresas de produgiio conjunta

deparam-se com uma situagiio até, pode-se dizer, esquisita, pois de um
lado, elas devem utilizar um critério para alocar os custos conjuntos aos
estoques ¢ ao custe dos produtos vendidos, mas por outro lado, sabendo-
se que estes critérios sfo no minimo enganosos, a empresa nio dispoe de
informagdes necessdrias, por exemplo, para determinar seu prego de
venda. Essa situacdo acontece em virtude da maneira de como se
determina o custo dos predutos conjuntos, visto que sdo metodologias
questiondveis que ndo permitem a confiabilidade necessdria para utilizar
custos na formagdo dos pregos de venda. Na maioria das vezes, 0s precos
dc venda sdo praticados imitando-se a concorréncia, ou por aceitagdo, sem
ao menos se ter a certeza, se esta € a melhor politica a ser seguida
(DUCATI, 2005, p. 1-2}.

Um exemplo desse tipo de processo produtivo € o beneficiamenio da castanha
de caju, como demonstrou o trabalhe de Figueirede e Moura (2002). Estes autores
classificam os produtos origindrios deste tipo de processo produtivo em Produtos Principais
ou Co-produtos, Subprodutos e Sucatas, sendo tal subdivisdo baseada no valor relativo das
vendas. O (s) produto (s) principal (is) € (sd0) aquele (s) com participagdo expressiva no

faturamento da empresa. Ji os Subprodutos

sdo aqueles itens com mercade de venda relativamente estdvel, no que diz
respeito a prego ¢ compradores. Embora estes itens sejam normalmente
comercializados. sua participagio no faturamento da empresa € muito
pequena, O prego de venda obtido por estes itens € considerado baixo, em
relacio aos produtos principais ou Co-Produtos (FIGUEIREDO e

MOURA, 2002, p. 4).
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Jd quanto as Sucatas, os autores afirmam que “sdo itens que ndo possuem
mercade certo, ou seja, sfo de dificil comercializacio, Para estes itens, nio hd
previsibilidade de preg¢o ou da existéncia de potenciais compradores. O prego de venda
obtide é minimo” (FIGUEIREDO ¢ MOURA, 2002, p. 4).

Além disso, os desajustes de oferta e demanda tendem a acontecer sempre que
as demandas destes produtos néio caminharem juntas. Assim, se hd um aumento apenas na
demanda do produto principal que leva a empresa a aumentar sua produgiio, tenderd a haver
excesso de oferta nos subprodutos e sucatas, podendo levar a quedas nos pregos.

Tem-se, ainda, outra quest3io. Os niveis minimos de precos neste setor sdo
aqueles que tornam a margem de contribui¢io do conjunto dos produtos positiva. Assim,
estabelece-se a primeira restrico quanto & margem de contribui¢fo unitdria definir o prego
minimo de venda. Ademais, como em muitos setores, a empresa tem que decidir em que
estagio de elaboragdo deve entregar o produto. Para isso comparard o custo adicional para
adicionar mais vator com o ganho gerado por este adicional. Como neste tipo de empresa

muito dos custos sdo do conjunto de produtos, € importante observar que

a decisio de prosseguir ou nio, um processamento, nfo deve ser
influenciada pelo tamanho dos custos conjuntos totais nem pela parcela
dos custos conjuntos alocados a produtos especificos; deve basear-se no
lucre operacional incremental alcancdvel, apds o pento de separagio
(FIGUEIREDO e MOURA, 2002, p. 17).

Sancovschi e Gomes (2007) confirmam o modo como se dd a decisfio do nivel
de processamento do produto a ser vendido. Estudando as empresas Braskem e Pan-

Americana, afirmaram que a

decisdio de vender os produtos tal como estfio no ponto de separagio ou
apds proccssamento adicional, se¢ baseia na avaliagio do lucro
incremental. O aumente da receita é comparado com o0 custo do
processamento especifico requerido (SANCOVSCHI ¢ GOMES, 2007,

p.11).

Jd Faria et al. (2006) demonstram a existéncia da produgdo conjunta em

diversos ramos de atividade quando afirmam que a esta
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ocorre com maior frequéncia mnos processos fabris dos ramos
petroquimicos, de beneficiamente de cercais (soja, milho, arroz),
[rigorificos, laticinios, entre outros. Por sua vez, a produgio conjunta de
servicos ndo € muite comum, aplicando-se, principalmente, nas atividades
de telecomunicagio e eletrificaco (COSTA, 2004) (FARIA et al., 2006,
p.- 2).

Ademais, estes mesmos autores, comentando sobre a classificagiio dos produtos

oriundos deste tipo de produgio, afirmam que

o co-produto € o produto principal, ou seja, relaciona-se ao foco da
empresa. Porém, € inevitdvel no processo a geracio de outros produtos,
sendo que estes podem ter um valor de venda menor, quando comparados
aos produtos principais. Estes produtos sio chamados de subprodutos [...]
Desse modo, para poder determinar se um produto classifica-se como co-
produta ou subproduto deve-se, primeiramente, verificar os objetivos da
empresa, e depois considerar a relevincia das receitas que podem ser
obtidas por meio de cada um destes produtos (FARIA et al., 20006, p. 4).

3.5.3. O cliente como um dos concorrentes: um caso especial

Em muitos setores, o préprio cliente é capaz de produzir o produto a ser
transacionado. Assim, a empresa concorre com seu proprio cliente. Quando se trata de
transacOes entre empresas, caso a estrutura de custos das duas empresas seja muito proxima
(custos realmente ligados a este produto, sem contar rateios arbitrarios de despesas e custos
indiretos), caso ndo existam diferencas significativas nos custos de transacdes, estes
entendidos a partir da definicdo de Oliver Williamson (por exemplo, Williamson, 2003),
caso o volume de capital necessdrio para essa produgdo nio seja relevante (ou se for,
apresente uma rentabilidade satisfatéria com o risco do negécio) e caso a qualidade dos
produtos seja préxima, a tendéncia € a de néo haver fransagdo. A transagfio ocorrerd caso
uma das condi¢Ses anteriores ndo seja satisfeita. Caso extrapolemos a andlise para outros
setores de atividade, pode-se pensar também em uma relagio entre uma empresa e um

consumidor final. Um exemplo disso sio os restaurantes ¢ lanchonetes, na medida em que
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os proprios alimentos preparados pelos clientes em suas residéncias sdo, muitas vezes,
considerados substitutos proximos dos produtos oferecidos por estas empresas. Tal
intera¢io entre os produtos dependera de alguns aspectos, como, por exemplo, do apreco do
individuo pelo ato de comer fora de sua residéncia e da sua habilidade de cozinhar.

Gallon et al. (2005}, analisando a produgdo de aves pela empresa Seara

Alimentos S.A. com sede em Itajaf (SC), ilustram esse casc especial ao afirmarem que

os pregos de ragdes, sc adquiridas de formecedores externos, terio um
acréscimo nos custos de 50,3305%, considerando-se a média ponderada,
em comparagio ao custo de produgio prépria, no caso analisado. Portanto,
para as agroindustrias do setor & muito mais interessante produzir sua
prépria ragio do que adquirir de terceiros (GALLON et al., 2005, p. 14).

Hora e Romeiro (1999) evidenciam também este caso ao aftrmarem,
pesquisando uma empresa familiar denominada Moplan que fabrica méveis sob encomenda

e que estd localizada no municipio de Bebedouro (SP), que a madeira &

adquirida ‘verde’ por um prego menor e colocada em condigdes especiais
para secagem dentro das instalagles da empresa. A justificativa para a
manutengio desse estoque € gue a empresa necessita de madeira seca para
sua produgio, se resguardando de uma possivel falta de matéria prima
para ¢ processo produlivo € também para reduzir o custo de aquisicdo,
pois a madeira seca tem um prego mais elevado no mercado (HORA e
ROMEIRO, 1999, p. 9).

J4 Santos (2007), comentando sobre a possibilidade das empresas de transporte
rodovidrio de cargas terceirizarem o transporte, isto é, ndo utilizarem frota prépria para

transporte, afirma que

a decisio pela contratagiio de servigos de terceiros, visa, quase sempre,
suplementar a caréneia de veiculos da frola prépria insuficiente em
quantidade para atender ao escoamento das mercadorias em periodos de
‘pico’. HA, entretanto, motivacBes de cardter financeiro, que levam
algumas empresas a s¢ decidirem pela contratagio de transpories de
terceiros independentemente das oscilagbes no volume de cargas
ofertadas, especialmente quando hd abundante oferta de carreteiros e, por
isso, os pregos frete da concorréncia entre os transportadores avidnomos
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estd em baixa, sendo, muitas vezes, menores que os cuslos da frota propria
(SANTOS, 2007, p. 7).

Como se v&, o autor, ao comemntar sobre a possibilidade de terceirizagdo quando
a andlise de custos e precos se mostra vantajosa {“motivagées de cardter financeiro™}, revela
que, desde que sejam respeitadas certas condi¢des que foram destacadas anteriormente, o
préprio concorrente passa a ser um cliente. Assim, reforcam-se as discussdes e inferéncias
ja feitas. Ademais, o autor adicionou mais uma questdo & andlise. A transformacéo dos
concerrentes em clientes pode ocorrer também quando hd pressdc sob a capacidade
produtiva de uma empresa, j4 que o recurso aos concorrentes é uma forma de aumentar a
capacidade de producdo de maneira rapida, buscando atender a demanda existente. Neste
caso tal decisio ndo ¢ tomada a partir de uma andlise complexa como a anterior. Na
verdade, basta que o pre¢o de venda seja suficiente para gerar uma margem de contribuicio
positiva (supondo nfio haver interacfio entre este produto e outros do mix de produgiio),
cobrindo, pois, o valor cobrado pelo concorrente/fornecedor e outros gastos especificos,

para que esta decisfio se mostre interessante.

3.6. Setor comercial: algumas qucstdes especificas

3.6.1. Comércio Varejista: uma tipologia

Essa tipologia é apresentada na figura abaixo. Diante dessa, cabe observar que
os trabalhos do setor comercial que sdo neste capitulo apresentados se referem basicamente

ao segmento lojista.
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[ VAREJISTAS ‘

¥ v
‘ LOJISTA NAO LOJISTAS |
[ I
¥ ¥ ¥ X ¥
SEGUNDO A SEGUNDO O MIX SEGUNDO A PESSOAL NAO
ESTRUTURA DE MERCADORIAS ESTRATEGIA DE PESSOAL
ORGAHIZACIOMAL PRECOS
INDEPENDENTE AMPLO E ABAIXO DE PORTA -A CATALOGO
SLPERFICIAL MERCADO PORTA
¥ ¥ ¥ ¥ ¥
CADEIAS AMPLO £ AO NIVEL DE POR MALA DIRETA
PROFUNDO MERCADO TERLEFONE
¥ L2 [ ¥
FRANCHISE ESTREITOE ACIMA DO “YENDING
PRGFUNDO MERCADO MACHINE"

FIGURA 1: Classificacio de negdcios do varejo segundo tipo de operacie
Fonte: OLIVEIRA (2003).

3.6.2. Varejo Alimenticio: trabalhando com muitos produtos

Braga Junior et al. (2005) deixam claro este fato quando apresentam o quadro

que se segue.
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QUADRO 2: Formato e tipos de lojas do varejo alimenticio

kel ¥ e
Formato de Avea de \d i :;;h N 1 de .
Toja venidaim’ média 1 en. s nio | check- Segbes
de itens alimente auts
Mercearins, lanche:
B “ * X 5 e
ares 20.50 300 1 bebidas
Mereeanias -0 300 3 » Merceana. frios, laticiniog
- 3 & borar
Padarias 50-100 1000 1 * Padania. merceania. frios,
laticinios. Janches
Miaimercados 50-100 1000 3 1 Mervearia_ frios, laticinios
) & hazar
Loja de "z o Mercearia, frios. laticimas,
conveniéncia 30-250 1000 3 -2 bazar & lanches
. Mercearia. hortifruti
3 .
uf:;’;:;zdo 300-700 4000 3 2.6 carnes. aves, foos,
Iaticinios. bazar
Supermercada Mercearia, hortifrun

T00-2300 2000 [3 7-20 cames, aves, frios,
laticimios. peixana, bazar
Mescearia, padaria.
hortifiugi, carnes, aves,
fros. laticinios, pexarix.,
bazar, téxitl, elewdnicos
Mesceatia. padaria,
hortifrots. carnes. aves,
frios, laticinios. peixaria,
bazar_1éxtil. eletrénicos
Mercenria, hortifruy
carnes, aves, fnos,
laticinios. peixania, bazae,
séxtil. efemrdnicos

convensional

Superloja 3000-5000 14000 12 25-36

Hipermeareado | 7000-16000 [ 43000 30 §5-90

Clsbe

SO0, . e
atacadista 5000-12000 5000 35 25-35

Fonte: BRAGA JUNIOR et al., 2005, p. 3.

3.6.3. A estratégia do preco-isca ne setor comercial

Em vdrios trabalhos foram encontradas evidéncias de que no setor comercial
uma estratégia muoito utilizada € a do prego-isca. Esta estratégia consiste em estabelecer 08
pregos de alguns produtos em niveis baixos, a fim de atrair o cliente para o estabelecimento
comercial, induzindo-o a outras compras. Ramos et al. (2005, p. 4) confirmam essas
questdes quando afirmam que “o preco-isca consiste no ‘método de atragéo de clientes pele
oferecimento, para vendas, de itens de baixo-prego com a intengdo de vender mais os
produtos caros’ (COGAN, 2002, p. 128). A ado¢lio dessa estratégia é comum em

supermercados e lojas de departamento”.
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Gasparetto  (2002), estudando um poste de combustiveis situado em
Concérdia/SC, na BR 153, que tem como principal péblico alvo os associados da
cooperativa Coopercarga (Cooperativa de Transporte de Cargas do Estado de Santa

Catarina) e os transportadores que fransitam na rodovia, afirma que

a partitr do Abastecimento de um determinado nimero de litros de
combustivel, os clientes recebem como brinde um vale que pode ser
utilizado na Lavagem de Veiculos ¢ na Lubrificagdo. Esse vale cobre
partc do prego desses dois servigos, de tal forma que o Posto tem uma
receita com esses servigos, mas ela € pouco representativa. Em relacio a
esses dois servigos, adotou-se a scguinte estratégia: a receita gerada por
eles deve cobrir apenas os gastos varidveis, sendo que os gastos fixos
desses servigos devem ser pagos pelo Abastecimento (GASPARETTO,
2002, p. 10).

Como se vé, foi estabelecido um nivel de precoe apenas superior aos custos -
varidveis nas atividades de lavagem e lubrificagdo, buscando atrair clientes para a atividade
principal que € o abastecimento, o que indica a utilizagdo da esiratégia aqui discutida.

F Silva (1995) explicita a utilizagfo dessa estratégia em uma drogaria

localizada no Distrito Federal quando afirma que

alguns produtos podem ter os seus precos subsidiados por outros.
Geralmente estes produtos possuem demanda eldstica e/ou possuem a
funcdo de atrair os clientes para a empresa. Um exemplo tipico destes
produtos sfio os anticoncepcionais. Como sua prescricio é geralmente
para consumo mensal € de interesse que este tipo de medicamento possua
uma margem menor gue os outros (SILVA, 1995, p. 6).

3.7. Setor agricola: uma dinamica peculiar de precos

3.7.1. Atividade Agricola e Agricultura séio sindnimos?

Hofer et al. (2006) esclarecem esta ddvida. Nas palavras dos autores,
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a agricultura representa toda atividade de exploragio da terra, scja tal
atividade a producio vegetal (atividade agricola), animal (atividade
zootéenica) efou indiistrias rurais (atividade agroindustrial), Pode-se citar
como exemplos de empresas agropecudrias uma granja avicola, criagio de
suinos, cultive de hortaligas, grande plantagio de soja, etc (HOFER et al.,
2006, p. 5).

3.7.2. Atividade Agricola: uma tipologia

Ribeire (1999), a partir do trabatho de Crepaldi (1993}, afirma que “a atividade
agricola € classificada em dois tipos de culturas existentes: culturas temporérias e culturas

permanentes” (RIBEIRO, 1999, p. 2), sendo que

segundo CREPALDI (1993, p.56) “sio consideradas culturas temporarias
aquelas sujeitas ao replantio apds a colheita com um periodo de vida
curto, normzlmente nio superior a um ano”. Apos a colbeita sdo
arrancadas do solo para que seja realizado um novo plantio. Siio também
chamadas como cultura anual. Exemplo: soja, milho, arroz, entre outras.
Dessa forma as plantagGes com prazo inferior a um ano, passam a ser
temporarias, mesmo quc com mais de uma produgdo ou colheita nesse
prazo. Também sdo consideradas tempordrias aquelas gue tenham vida
inferior a trés apos, nommalmente no waximo de 2 anos, desde que
produzam uma tnica colheita” (RIBEIRO, 1999, p. 2).

Por cutro lado,

segundo CREPALDT (1993, p. 56), “sio consideradas culturas
permancates as gque nio estfio sujeitas ao replantio apds a colbeita, com
um periodo de vida longe, normalmente em torno de trés a quatro anos”,
Exemplo: citricultura (laranja, limao), café, entre ocutras. CREPALDI
(1993} ainda ressalta ¢ue deverfio ser encaradas como culwras
permanentes aquelas que permanecem vinculadas ao solo, 1€m um prazo
de maturagio e produciio superior a, pelo menos um ano, produzem mais
de uma vez em sua vida itil econbmica, ou mesmo as que produzem uma
linica vez, mas tém prazo de maturagio e produgio acima do razodvel,
normalmente actma de dois anos (RIBEIRO, 1999, p. 2).
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3.7.3. As especificidades do setor agricola gquanto & produgio

Kassai € Kassai (1999b) explicitam uma dessas especificidades ac afirmarem
que “a decisfio de formar um pomar € um momento especial das culturas agricolas de
natureza permanente, com vida ttil de 20 a 30 anos, Apds essa decisdo, diversas outras se
tornam irreversiveis mediante o risco de anular o investimento” (KASSAI e KASSAI
1999b, p. 4). Isto porque, como se vé, a decisio de produzir em um periodo impacta outros
periodos, sendo estes impactos mais prolongados quando trata-se de culturas permanentes.
Ademais, em muitos casos, entre a decisdo de produzir, que uma vez tomada nfio pode ser
revertida sem grandes perdas de capital, e a primeira venda hd um gap temporal elevado,
sendo, pois, wmna outra especificidade. Tal fato fica claro quando estes mesmos autores,
analisando a citricultura, afirmam que “os primeiros anos s3o destinados apenas a formagdo
do pomar, desembolso de dinheiro sem nenhum tostdo de receita” (KASSAI e KASSAL
1999b, p. 1).

Ji Paiva e Cangado Junior (2004), analisando 69 produtores de algoddo da
regido do Tridngulo Mineiro e Alto Paranafba, indicaram que o lapso temporal existente
entre a decisdo de produzir e a primeira venda é muito grande de maneira indireta, ao _

demonstrarem que o tempo de ajuste da oferta em relagiio 2 demanda & lento. Isto pode ser

visto ne pardgrafo abaixo.

A elasticidadc do prego de oferta estimada a curto prazo foi igual a 0,37,
indicando baixa sensibilidade dos produtores as vartacSes no prego do
produto. A elasticidade de ajustamento estimada para o algodie (0,63)
indica parcela ou porcentagem do desequilibric em produgio atual e
produgio planejada a longo prazo, que € eliminada a cada ano, e a
elasticidade a longo prazo (0,44) constatou que a resposta de pradugiio €
relativamente maior no prazo mais longo do que no prazo mais curto
(PAIVA e CANCADO JUNIOR, 2004, p. 12},
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3.7.4. Sazonalidade de oferta: uma caracteristica presente no setor agricola

A sazonalidade de oferta estd presente em muitos dos setores agricolas e se
caracteriza pela existéncia de, por caracteristicas préprias do processo produtivo, diferentes
niveis de produgio ao longo do ano, existindo os pericdos de elevada producéo, chamados
de safra, e os periodos de baixa produgfo, chamados de entressafra. Brondani et al. (2004)

explicitam tais caracteristicas préprias ac afirmarem que

o setor agricola apresenta caracteristicas peculiares, como por cxemplo a
dependénecia ac clima. Algumas fases de sev processo produtive se
descnvolvemn  independentemente da exisiéneia do  trabalho  fisico
imediato, dependéncia a condigdes bioldgicas, a terra como participante
do cicle predutivo (BRONDANI et al,, 2004, p. 2).

Vale destacar que essa sazonalidade, apesar de ser decerréncia das
caracteristicas do processo produtivo, pode ser minimizada através de alguns expedientes.

Como destacou Giustina (1995, p. 9), apud Soares et al. (2004, p.3),

os avangos verificados nas tecnologias de produgfio, nos dominios da
rega, da drenagem, das estufas, do aparecimento de variedades tolerantes
ou resistentes a certos fenOmenos (traduzidas cm alteragBes nas
respectivas fungdes de produgiio), que aumentam o controle do agricultor
sobre algumas da varidveis do clima e solo, t&ém vindo a permitir diminuir
alguma desta sazonalidade,

Para os objetivos do trabalho, o importante € gue se tenha em mente o impacto
da sazonalidade nos pregos, pois, caso a demanda se mantenha estdvel, os pregos tendem a
subir na entressafra e a cair na safra. Soares et al. (2004) explicitam tal questio ao
afirmarem que “a alta dos precos na entressafra e a baixa deles na safra ocorrem na
produgdo agricola” (SOARES et al., 2004, p. 2), jd que “comparando-se a produgido com a
demanda, detecta-se excedente na safra e falta na entressafra” (SOARES et al,, 2004, p. 7).
Morozini et al. (2005, p. 7}, coinentando sobre o prego do alho, confirma essa dindmica de

pregos quando afirma que “em termos de Brasil, historicamente, os methores pregos do
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alho recebidos pelos produtores do sul séo a partir de final de abril, maio, junho e julho,
periodo de entressafra”.

Claro que se essa sazonalidade variar de regido para regido, havendo periodos
de safra em uma regido e, simultaneamente, entressafra em outra, a tendéncia € essa
volatilidade seja amenizada ou até desaparega, dependendo dos volumes produzidos por
cada uma das regiGes, j@ que o comércio inter-regional minimizard ou eliminard as
variagOes sazomnais locais de oferta. Este iltimo fato é revelado quando Soares et al. (2004,
p. 7) afirmam que “as importa¢des t€m papel importante a fim de regular o vdcuo criado
pelo desequilibrio sazonal”.

Dependendo da perecibilidade dos produtos e do lag temporal existente entre a
safra ¢ a entressafra, os produtores t€m, ainda, a opgiio de estocar os produtos durante o
primeiro perfodo e vendé-los durante o segundo. Contudo, para que isso ocorra, 0s custos
de armazenamento e os custos de oportunidade de se imobilizar esse capital em estoque,
tém que ser compensados peles pregos esperados dos perfodos de entressafra, levando em
conta o risco desses precos esperados nio se concretizarem. Caso todos os integrantes do
mercado adotem essa estratégia, a tendéncia é que os precos dos periodos de safra e
entressafra se e¢stabeiecam de tal forma que os produtores com menor custo de
oportunidade, durante os periodos de safra, fiquem indiferentes entre produzir e vender
naquele momentc ou produzir e estocar para venda no futuro (isto €, durante os periodos de
entressafra), Portanto, mesmo que haja possibilidade de estocagem, a tendéncia € que o
prego da safra seja menor que o prege da entressafra.

Azevedo (1997, p. 54), upud Soares et al. (2004, p.3), explicita a importincia da
andlise dos custos de armazenagem e de oportunidade na tomada de decisdo de estocagem

dos produtos quando, comentando sobre a cafeicultura, afirma que

o cafeicultor pode armazenar seu calé, mas essa ¢ uma atividade custosa.
Possivelmente, sua capacidade de armazenagem € limitada, de tal modo
que é necessdrio desfazer-se de parte da produgdo. Além do custo direto
da armazenagem, hd o custo financeiro de imobilizar-se¢ o capital em
estoques. O cafeicultor que nio transforma sua colheita em dinheiro estd
abdicando da laxa de juros que o valor da colheita poderia receber no
mercado financeiro.
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Paiva e Cangado Junior (2004) indicam essa relevancia da andlise dos custos de
oportunidade quando, analisando 69 produtores de algodéo no Tridngulo Mineiro e no Alto

Paranaiba, afirmam que

predominantemente, o produtor vende o produto logo apds a colbeita,
Poucos preferem guardar em armazéns credenciados pelo governo. A
venda € feita conforme a necessidade de saldar compromissos bancdrios,
adquirir insumos para novos plantios e outros (PAIVA ¢ CANCADO
JUNIOR, 2004, p. 12).

Ja Morozini et al. (2005) destacam a possibilidade de se obter ganhos
satisfatérios através da estocagem dos produtos durante a safra tendo em vista os pregos

melhores da entressafra quande afirmam que os pregos do alho

s¢ iniciam em janeiro normatmente com cotagdes baixas ¢ no decorrer do
ano desenvolvem aumentos gradativos, possibilitando aos produtores a
alternativa de esperar a melhora de preco com o produto estocado nos
gaipdes prdprios para sua armazenagem, obtendo um resultado ccondmico
até certo ponto satisfatério” (MOROQZINI et al., 2005, p. 12).

3.7.5. Precos dos produtos agricolas: o papel dos mercados de derivativos

A intluencia dos mercados de derivativos nos precos dos mercados de bens
propriamente difos € primeiramente comprovado em Kassai e Kassai (1999b) quando
analisavam uma das formas de se negociar a laranja, qual seja: através de contratos de
parcerias entre o produtor e o processador. Isto porque estes autores afirmam que “nesse
acordo, negocia-se a entrega da safra futura pelo prego oficial, calculado a partir da cotagdo
do prego do suce de laranja concentrado ¢ congelado (ou FCQOJ) na Bolsa de Nova York”
(KASSAI e KASSAL 1999b, p. 3-4).

Tem-se, também, NORO et al. (2005), que estudaram a empresa Bunge
Alimentos S.A. O fato dos pregos dos mercados de derivativos serem levados em conta no
momento de precificagio ¢ evidenciado quande afirmam que “o preco pago no mercado

+

interno é calculade determinado com base nas cotacdes da Bolsa de Mercadorias de
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Chicago (EUA) para a soja a granel e para seus derivados basicos” (NORO et al., 2005, p.
9. Cabe destacar que estes autores afirmam que outros fatores séo levados em conta para se
chegar do prego da bolsa de Chicago no prego intemo, como os custos de transporte, a taxa
de cdmbio e o prémtio (ou base). Isto parece se dever 4 especulagio com a base existente
quando esta se encontra em niveis considerados anormais. Tal fato € comprovado quando
afirmam que um dos principais fatores apreciados quando da decisiio de compra da soja é a
cotagfio da Bolsa de Chicago, mais especificamente os “prémios das empresas negociadoras
(quem dita o prémio é o mercado, onde quando hd mais compradores o prémio ¢ positivo e
quando hi mais vendedores o prémio € negativo)” (NORO et al., 2005, p. 8). Portanto, a
arbitragem entre o mercado futuro e o & vista pode ser um dos determinantes da demanda e

oferta de produtcs.

3.7.6. Oferta de novos produtos fixa no curto prazo: a dificuldade de controle dos

precos no setor agricola

Como argumentado anteriormente (item 3.7.3), a oferta de novos produtos no
setor agricola é muito rigida no curto prazo. Assim, a definicdo do prego, num dado
momento do tempo, dependerd basicamente da demanda ¢ da oferta derivada de operagdes
de arbitragem, além da questdo do poder de barganha. V&-se, pois, a dificuidade de controle
dos precos por parte das empresas agricolas, contrastando com o case da Industria de
Transformagfio. Tal fato pdde ser verificado em alguns trabalhos.

Britto {2004, p. 15), pesquisando 32 empresas produtoras de manga localizadas
no Pélo de Desenvolvimento de Juazeiro-Petrolina, revela essa questdo quando afirma que
as “variagdes nos pregos sio definidos pelo mercado, ndo possuindo ainda os produtores
condigBes de interferéncia nesses pregos”.

J4 Abrantes et al. (2006) explicita este fato ao afirmar, analisando a produgio

do café, que
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deve-se levar em consideragio que o produtor é tomador de pregos, que
sio baseados no mercado internacional, dessa maneira, a margem
conseguida na comercializago dependerd da estrutura de custos do
produtor. Logo, a competividade ¢ influenciada por fatores como o
processo tecnolégico, a carga tributiria e capacidade ¢ conhecimento
administrativo (ABRANTES et al., 2006, p. 10).

Tem-se, também, Nuintin (2007). Comentando sobre o café, o autor afirma que
“o prego de venda deste produto tem como referéncia, para sua formacgio, o mercado
externo” (NUINTIN, 2007, p. 1). Ademais, tal fato ¢ refor¢ado quando o autor afirma que
“na atividade cafeeira, nfio hd uma polftica de precos definida” (NUINTIN, 2007, p. 1).

Por 1ltimo, destaca-se Brizolla e Vieira (2007). Bstes, comprovando mais uma
vez a impossibilidade de controle de precos neste setor, afirmam que “o prego de venda
nesses tipos de produtos (soja, trigo e aveia) € oferecido pelo mercado da agricultura”
(BRIZOLLA e VIEIRA, 2007, p. 9). Isto é novamente apresentado quando afirmam que
“mesmo sabendoe da importincia da formacgéo de pregos, os gestores das empresas agricolas
nido conseguem fazer muita coisa, pois nos produtos agricolas € um pouco diferente a

formagdo de precos” (BRIZOLLA e VIEIRA, 2007, p. 10).

3.7.7. A produgio agricola diversificada: a busca pela minimizacéio dos riscos

A escolha pela produgdo de um ou outro produto nidoc depende apenas das
caracteristicas dos produtos (prego, custos, resisténcia as pragas, etc), mas também das
relagBes entre os produtos (correlagio da demanda, por exemplo), dada a busca pela
minimizacio dos riscos. Soares et al. (2004) deixam clara essa busca, neste caso de redugio
do risco de acidentes climdticos, ao afirmarem que

a condigiio climdtica tambgm tem grande influéncia na produgfio agricola,
levando muitas vezes A incerteza na produgio. Devido a essas incertezas e
pela necessidade de obter um bom resultado, o agricultor utiliza-se de

combinag@es de predutos a fim de diminuir o risco de grandes perdas em
caso de acidentes climdticos (SOARES et al., 2004, p. 7).
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Backes et al. (2006, p. 14} indicam também a importincia dos fatores
climdticos ao afirmar que muitas das varidveis externas que exercem influéncia sobre a
agricultura estio ligadas aos “fatores climdticos (seca, chuva excessiva, geada, granizo

ete.y’.

3.7.8. Mercado pulverizado no setor agricola: a tendéncia & super oferta

Dada as caracterfsticas da tomada de decisdo quanto d produgfio no setor
agricola, hd grande possibilidade de haver niveis de produgio que gerem, diante da
demanda e da oferta derivada das arbitragens, precos considerados demasiadamente baixos,
levando a grandes prejuizos. Essa possibilidade pode ocorrer independentemente do porte
das empresas, desde que os niveis esperados de demanda e oferta nio se confirmem.
Contudo, quando o mercado € pulverizado isto tende a ser mais constante, jd que as
empresas tomam suas decisdes de producido separadamente e a produgdo de cada um dos
produtores € muito pequena em relaciio i produgfio total, constituindo uma tendéncia de
haver niveis excessivos de oferta, mesmo que se tenham previsdes acertadas, na medida em
que as empresas subestimam o impacto de sua cferta no prego final.

Tal fato pode ser apreendido a partir de Kreuz et al. (2007) que, estudando o
agronegdcic do mel nc planalto norte de Santa Catarina, verificaram haver baixa

rentabilidade devido aos precos baixos. Para eles,

a baixa rentabilidade explica-se, possivelmente, por questdes de mercado,
uma vez que a inexisténcia de barreiras A enirada na atividade de novos
concorrentes {az com que a apicultura esteja presente em propriedades
rurais dc todo pais, levando a um volume de oferta expressivo para o
tamanho da demanda nacional (KREUZ et al., 2007, p. 11).
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3.7.9. Oferta de produtos novos rigida no curto prazo e flexivel no longo: ditando a

dindmica peculiar de precos do setor agricola

Diante das caracteristicas ji apresentadas no que se refere a produgfio neste
setor, os pregos agricolas tendem a ser mais voldteis, j4 que, no curto prazo, a oferta de
produtos novos se mostra muito, fazendo com que oscilages na demanda e da oferta
derivada das arbitragens rigida (seja para especulacio no mercado futuro, seja para
aproveitar pregos mais altos nos perfodos de entressafra), gerem oscilagbes nos pregos.
Kassai e Kassai (1999b, p. 4) deixam clara essa questdo ao afirmarem, comentando sobre a
citricultura, que “em épocas em que a procura do suco no mercado internacional aumenta, e
0s pregos disparam, os produtores podem ganhar muito dinheiro vendendo suas frutas
diretamente no portio da fabrica”.

Evidentemente, de acordo com os pregos das diferentes culturas, haverd um
constante processo de busca pela cultura vista como mais interessante economicamente ou
mesmo um constante processo de busca da oferta ideal do produto em questdo. Assim, a
oferta variard, apesar de lentamente, de acordo com as expectativas de fucros futuros e com
a busca de minimizacdo dos riscos (discutida no item 3.7,7), afetando a dinfmica futura dos
pregos. Britto (2004) indica a questdo da comparagio de rentabilidades das culturas quando,
analisando 32 empresas produtoras de manga localizadas no P6lo de Desenvolvimento de

Juazeiro-Petrolina, afirma que

a manga organica leva vantagem scbre a manga tradicional, apesar das
duas apresentarem valores satisfatdrios. Mesmo considerande a
produtividade do cultive convencional ser superior ao cultivo orglnico,
em 20%, o prego diferenciado recebide pelo produtor orgnico, compensa
essa superioridade de producio (BRITTO, 2004, p. 13).

No miesmo sentido, Brondani et al. (2004, p. 13), que estudaram uma lavoura de
soja localizada no Municipio de Santa Maria (RS), afirmaram que “fica evidente o
beneficio proporcionado ao produtor rural no cultivo da soja transgénica, visto gque

apresenta maior margem de lucro em relagéio & convencional”.
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Ja Morozini et al. (2005), analisando o preco do alho, demonstraram o impacto

que os aumentos de oferta podem gerar nos pregos afirmam que

a China vem, sistematicamente, como pode ser comprovado nas
estatisticas do governo, reduzindo o prego de venda de seu produto. Em
1996, uma caixa de 10 quilos era vendida ao Brasil a US$7.00 (sete
ddlares) FOB e, atualmente, o prego dessa mesma caixa chega a incriveis
US$2,00 (dois dolares) (MOROZINI et al., 2005, p. 5).

Kreuz e Souza (2005) confirmam a idéia de que os aumentos de oferta forgaram

uma queda de pregos do alho quando, analisando o caso brasileiro, afirmam que as

pressdes intesmacionais, oriundas tanta da China como da Argentina,
fazem com que, historicamente, seja introduzido alho importado no Brasil
em volumes que deixam o preco interno bastanle baixo, por vezes quase
inviabilizando o seu cultivo em solo brasileiro (KREUZ e SOUZA, 2005,
p. 34).

3.8, Conclusao

Como se viu, este capitulo apresentou uma série de questdes relevantes a
compreensfo tebrica dos precos. Algumas destas ndio eram tratadas pela literatura
econdmica do tema (por exemplo, produgio conjunta). Qutras, apesar de serem tratadas,
tiveram aqui sua andlise intensificada (por exemplo, formagdo de precos a partir de
métodos satisfatdrios), contribuindo para o debate existente, Diante disso, para finalizar
este capitulo, cabe fazer uma breve retomada das principais questdes levantadas, de modo a
destacar as discussdes centrais de cada um dos setores quanto 4 precificagfio. No que se
refere & indistria de transformacéo, destacam-se as discussdes da formagfio de preco a
partir de métodos satisfatérios (que, como revelou os itens 3.4.3 e 3.4.4, podem se
apresentar de diversas maneiras), dos choques heterogéneos de custos, do método misto de
formagfo de precos, dos casos especiais que sdo pouco tratados pela literatura econdmica,

dos determinantes dos pregos minimos (margem de confribuigdo unitdria versus do
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conjunto dos produtos), dos juros embutidos nas compras a prazo ¢ da utitizag8o dos pregos
como barreiras a entrada de concorrentes. Quante ao comércio, destacam-se a questio do
preco-isca, dos métodos satisfatdrios de formagio de prego (que, neste setor, se apresentam
essencialmente como margens convencionadas sobre os custos diretos), dos determinantas
dos pregos minimos, da utilizagio dos pregos como barreiras a entrada de concorrentes, do
caso das empresas tomadoras de preco, do papel das promog¢Ses (que, como visto, tem sua
eficicia relacionada ac efeito substitnigfio intertemporal) e dos juros embutidos nas
compras a prazo. No que se refere ao setor agricola, t8m-se as discussdes da dificuldade de
controie da oferta e, consequentemente, dos precos, do papel dos mercados de derivativos e
da sazonalidade de oferta (inclusive a discussdo da possibilidade de estocagem entre os
periodes de safra e entressafra, diante da possibilidade de arbitragem entre os pregos). Por
fim, destacam-se algumas questdes comuns aos trés setores estudados. Em especial, a
importincia da barganha (que depende tanto do poder quanto do interesse em exercer este
poder}, a discussio da diferenciacdo de produto, que pode derivar de indmeros fatores, e
seu papel no prego, a avaliagdo da precificagdo de produtos novos e a disseminacdo das

estratégias de discriminagdo de pregos.
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4. O que pode ser dito?

4.1. Introducio

O capitulo anterior, como se viu, levantou uma série de questdes relevantes 2
compreensdo dos precos. Este capitulo, entdo, buscard organizi-tas, além de intensificar as
andlises ja feitas, de maneira a explicitar os determinantes lGgicos dos precos, buscando,
pois, constituir uma abordagem tedrica sobre o tema. Antes de passar a apreciagdo
propriamente dita, cabe tecer alguns comentdrios. Em primeiro lugar, evidentemente, o
ponto de partida dessa tentativa s&o as contribuigdes jd existentes na literatura, que foram
apresentadas anteriormente. Em segundo lugar, essa tentativa de sistematizagio €

intensificagfio analitica aumentard o grau de subjetividade da andlise, o que justifica

=)

diferenca de titulo entre este capitulo e o anterior. Contudo, isto parece ser inerente 2
tentativa de teorizacdio. Em terceiro lugar, foram impostas algumas restricbes a fim de
simplificar a apresentagfio e controlar o grau de subjetividade. Ou seja, tentou-se climinar
da apreciacio aqueles casos que foram considerados especificos efou gue apresentavam
poucas informagbes. Com isso, foi buscado, ac mesmo tempo, por em destaque as
principais questdes e evitar um nivel muito elevado de suposicSes ndo comprovadas. Estas

restrigdes, juntamente com algumas justificativas e observacGes, estfo listadas abaixo:

1. Apenas os precos referentes aos produtos produzidos pela Inddstria de
Transformagio serdo tratados, jd4 que, como se pode ver pelo capitulo anterior,
existe uma maior disponibilidade de informagfes quanto a este setor. Vale destacar
que esse setor tem algumas caracteristicas distintivas, sendo a principal a

capacidade de controle da oferta e, pois, dos precos (setotes fixprices),
2. O caso das empresas de producfio por encomenda (item 3.5.1) nfo serd tratado em

especifico. Apesar disso, a compreensdo dos precos deste tipo de empresa pode se

dar a partir do que serd exposto aqui, tendo em vista algumas especificidades dessas
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empresas. Em primeiro lugar, os produtos sdo sempre (inicos, mas podem, em geral,
ser produzidos pelos concorrentes. Em segundo, a margem de coniribuigio deve
incluir os custos pré-produtivos (como pode ser concluido a partir da discussdo feita
no item 3.3.11). Por fim, o tomador de pre¢os nestes mercados se apresenta de

maneira distinta (isto €, sdo tomadores de preco das atividades e nédo dos produtos);

Os casos em que hé produgdo conjunta (item 3.5.2) ou que os clientes sio também
concorrentes (item 3.5.3) foram excluidos desta apreciacdo, diante das baixas

informagGes existentes;

A possibilidade de colusfo serd retirada desta abordagem. Isto se deve tanto ac fato
dessa prdtica ser tlegal quanto ac baixo nivel de informacGes existente quanto a este

tipo de ac#o, que € em parte devido A prépria ilegalidade;

Os casos em que o preco é utilizado como indicador de qualidade também n#o serfio
tratados, assim como a questio dos precos psicoldgicos € dos custos de menu, ji que
se t8m poucas informagdes e estas questGes parecem ser raras no setor em andlise,
principalmente no que se refere aos pregos psicoldgicos (vide trabalhos da literatura

novo-keynesiana apresentados anteriormente},

Precos estabelecidos por contratos nfio serio apreciados tendo em vista o baixo
numero de discussGes relacionadas a estes assuntos que foram efetuadas no capitulo

anterior e as especificidades destes precos:

Em consonfincia com o que foi dito quando da apresentacdo dos objetivos deste
trabatho (item 1.2), niio serdio analisados os precos que sofrem (ou podem sofrer)

interferéncia direta do Estado;

As estratégias de penetragio e de skimming nfo serfo tratadas em especifico.

Apesar disso, essas estratégias podem ser compreendidas a partir da abordagem a
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10,

ser proposta quando for discutida a problematica dos produtos novoes, peio menos,
no caso da estratégia de penetragdo, para a primeira hipétese das razdes para a niio
reacio das empresas estabelecidas a este tipo de estratégia, apresentada no item
3.3.1 e que ¢ muito similar & questdo da fidelizagdo discutida no item 3.3.8 a partir
de Mendonga et al. (2004), que, diante disso, também nfio serd apreciada
especificamente, e, no caso da estratégia de skimming, para a primeira

fundamentacdoc dessa prética apresentada também no item 3.3.1;

A fim de simplificar a apresentagfio, a utilizagfio das promogdes, seja para aumentar
a demanda em periodos de crise, seja para eliminar estogues excessivos, ndo serd
apreciada. Assim, serfio tralados basicamente os momentos mais estdveis dos
mercados, em gue ndo existem reversSes agudas na demanda. Pequenos desajustes
entre oferta e demanda podem ocorrer mesmo nestes momentos de estabilidade,
contudo, estes podem ser facilmente contornados a partir de ajustes nas produgdes
futuras (j4 que os produtos do setor em questio tém, em geral, uma baixa
perecibilidade), ndo gerando impacto nos precos. Apesar disso, vale ressaltar que
essa prética pode ser pensada a partir da abordagem a ser apresentada. Para isso,
basta atentar ao fato de que, como visto, quando os pregos sdo vistos como baixos
temporariamente, a demanda tende a ser maior para 0$ mesmos niveis de pregos,
tendo em vista o efeito substituigio intertemporal discutido no capitulo anterior, ou
seja, a curva de demanda sofre um deslocamento para a direita. Isto provavelmente
gerard impactos futuros, fazendo com que a empresa apresente, posteriormente, um

nivel menor de demanda;

Os produtos analisados serdo os bens de consumo. A exclusio dos bens de capital se
deve ao fato destes poderem apresemtar dindmicas de pregos distintas das aqui
expostas, j4 que apresentam caracterfsticas diferentes das da maioria dos setores
apreciados no capitulo 3 (por exemplo, diferentes determinantes da curva de
demanda). Ademais, quanto & apreciagio apenas de bens finais € ndo de bens

intermedidrios, isto se deve 4 maior proximidade do ponto de vista analitico que a
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11

12.

13.

i4.

venda de bens finais, que € feita, em geral, para o comércio, tem com a venda para
consumidores finais, que € o caso que se tém mais informagdes na literatura

econdmica sobre o tema;

Serdo analisados aqui apenas aqueles produtos que tém como principais substitutos
bens também preduzidos pela Indistria de Transformagdo. Essa restricio se deve ao
fato de que, nestes casos, 2 dinfimica dos pregos pode ser determinada pelas
caracteristicas do setor do outro bem, que ndo € o aqui focado. Além disso, esses

€asos parecem ser mais a excecdo do que a regra;

Os produtos secunddrios (item 3.3.12) nfio serdo tratados. Essa escolha se deve, em
primeiro lugar, ao fate de que nem todas as empresas tém este fipo de produto no
seu mix de produgio {como revelado também no item 3.3.12}), em segundo lugar, a
pequena importincia destes produtos nas empresas que os téim no mix e, em terceiro,

ao baixo nivel de informagbes a este respeito;

Os casos (em empresas que ndo apresentamn produgdio conjunta, j4 que este caso
especial ja foi retirado da apresentagfio) em que a margem de contribuigio unitdria
nio define o nivel minimo de precos também ndo serdo analisados, tendo em vista
tanto a existéncia de escassas informagdes a este respeito quanto a necessidade de

simplificacfio;

Serd desconsiderada a discussdo das estratégias agressivas, no sentido do
denominado, no capitulo 2, modele de Steindl, em que afgumas empresas
estabelecem precos baixos para eliminar concorrentes do mercado, mesmo gue isso
gere, temporariamente, lucros baixos. Ou seja, este tipo de estratégia em que o
objetivo & trocar lucro presente por lucro futuro ndo serd abordado. Ademais,
desconsideramos a possibilidade das empresas controlarem seus lucros para .
desencorajar a entrada de empresas no semtido fisico. Essas restriches se mostram
até certe ponto justificivel, ja que estas préticas de controle dos lucros néo parecem

ser comuns {por exemplo, o capitulo anterior ndo apresentou nerthum exemplo desse
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15.

16.

tipo de pritica). Com isso, vale destacar, ndo se estd afirmando que nio serd
considerado o temor das empresas quanto & disseminagio desse tipo de estratégia no
mercado. Ou seja, apesar de ndo analisd-la diretamente, serdo avaliados os impactos
que o temor das empresas quanto 2 disseminagiio desta tem sobre a dinfimica atual

de precos;

Diante do baixo nivel de informag@es, que foram apresentadas no item 3.3.1, e
buscande simplificar a andlise, ndo serfio discutidos os casos em que as empresas

tém dentro do seu mix de produgdo produtos complementares;

A barganha (item 3.2.6), que, como visto, depende tanto do poder de barganha
quanto do interesse em exercer este poder, nfo serd tratada. Isto, tendo em vista o
discutido no capitulo anterior, nfio se deve & inexisténcia de setores em que tal fato é
relevante para compreensdio dos precos, mas a uma dificuldade bésica encontrada
para a andlise de mercados oligopolisticos {que sdo os mercados que serdo aqui
tratados, como serd visto posteriormente) em que a barganha se mostra relevante,
qual seja: a determinacio das quantidades a serem transacionadas. Essa discussiio é,
como serd visto, de essencial importéncia 4 compreenso dos pregos, tendo em vista
a possibilidade de utilizagdo dos pregos como barreira a entrada de concorrentes
(como discutido no item 3.3.13). Tal dificuldade, vale ressaltar, se deve a dois
fatores. De um lado, como dito no item 3.2.6, essa forma de redugio de prego é
menos explicita e pode, por isso, ser usada em larga escala em ambientes
oligopolisticos. Ou seja, essas redugles de prego pedem ndo gerar reagSes (pelo
menos durante um periodo de tempo razodvel), o que dificultaria a determinagéo
das quantidades a serem transacionadas apds a eliminagéo de certo concorrente. De
outro, caso o poder de negociagdo esteja fundamentado na quantidade demandada,
gue parece ser 0 caso mais comum, 0 comprador, gue tem uma demanda
relativamente alta quando se compara com a demanda de mercado, concenirard suas
compras, buscando aproveitar todo seu poder, em uma empiesa apenas e, pois,

empresas com produtos absolutamente iguais podem ofertar quantidades totalmente
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distintas, sendo dificil prever a priori a quantidade que ird ser ofertada por cada
empresa (ou seja, tal defini¢iio passa a ter um cardter path-dependence). Necessita-
se, portanto, de mais estudos quanto a iste no futuro, existindo, aqui, um claro

espago para o avanco tedrico;

. Buscando simplificar a apreciagio e tendo em vista o fato de que, no periodo atual,

as taxas de infiacdo sfio, em geral, relativamente baixas e estdveis, nio serio
analisados os impactos da inflagiio sobre a coordenagfo, que foram comentados
anteriormente (item 3.3.4), e nem serd considerada a possibilidade da indexagio de

precos {item 3.3.7).

Em guarto lugar, tendo em vista os casos que serdo tratados {ou seja, tendo em

vista as restrigdes apresentadas) e diante das discussdes efetuadas nos capitulos 2 e 3, foram

estabelecidas algumas hipéteses a fim de esclarecer os fundamentos da abordagem a ser

proposta. Estas, assim como algumas justificativas e observagdes, seguem abaixo:

1.

Supde-se que quando a precificagio de certo produto estiver sendo avaliada em um
dado mercado, a viabilidade técnica (item 3.2.7), que depende basicamente da
perecibilidade e da existéncia de infra-estrutura de transporte, ji foi analisada e

comprovada;

E suposto que, em geral, as empresas sio multi-produtoras, o que foi comprovado
no capitulo anterior, e, tendo em vista o discutido no item 3.3.14, trabalham com
certa margem de capacidade produtiva {no sentido ample adotado no item citado)

ociosa;
Supde-se que a capacidade produtiva da empresa (novamente, no sentido amplo

adetado no item 3.3.14) € dada e, diante da hipStese anterior, estd sempre num nivel

compativel com a demanda minima que a empresa terd que atender (isto &, aquela
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demanda gue nfio considera a eliminagfio de concorrentes por parte da empresa). -
Diante disso, tém-se duas consequéncias. Em primeiro lugar, a andlise estard focada
na questdo dos precos para certa estrutura de capacidade produtiva das empresas,
relevando discussGes como determinanies do investimento, indivisibilidades
técnicas, terceirizagdes (item 3.5.3, a partir de Santos, 2007), aumentos do lote
minimo (item 3.3.14, tendo em vista o trabalho de Ben e Garziera, 2007), etc. Isto é
justificdvel tendo em vista o0 objetivo de analisar teoricamente os pregos e nio de
fazer uma discussdo microecondmica mais ampla. Em segundo, serd desconsiderada
a possibilidade das empresas nde conseguirem operar com capacidade ociosa diante
de um aumento muite répido e inesperado na demanda. Isto, apesar de ser uma
simplificacdo, se mostra razodvel, jd que estes Casos parecem ser mais a exceclo do
que a regra, principalmente no periodo atual em que a preocupagio governamental
com a inflagio é muito elevada. Ademats, como se viu no capitulo anterior, néo se
teve muitas informagdes {além da mudanca do modo de definigdo do mix, que, para
o caso que serd analisado, € dado pelo mercado) quanto a estes momentos de
inexisténcia de capacidade ociosa, talvez confirmando o fato destes serem raros, o

gue dificuita uma apreciagio mais precisa;

Nega-se a possibilidade de existéncia de mercados como o de concorréncia perfeita,
em que os produtores sfo tio pequenos em relacfio ao mercado que tomam suas
decisdes sem femer a reagHo dos concorrentes, tomando um preco do mercado e
definindo sua produgiio de acordo com os custos marginais crescentes. Isto se
mostra razodvel tendo em vista os resultados obtidos no capitulo 3, principalmente

diante da discussfio efetuada no item 3.3.6;

E suposto que a maioria dos produtos tem (ou vai ter num futuro préximo)
substitutos préximos, que sdo os bens que geram uma interagio competitiva maior,
sendo raros 0s casos em que estes inexistam de maneira prolongada. Assim, a
auséncia destes serd aceita apenas temporariamente, durante os periodos exatamenle

posteriores ao langamento dos produtos. Ademaijs, cabe salientar que,
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evidentemente, a definicio de quais siio os bens substitutos préximos é feita pelos
consumidores, apesar de possiveis influéncias da empresa (markering, por
exemplo). Portanto, diante desta hipétese e da anterior, fica evidente que a estrutura

de mercado que serd tratada com maior intensidade é o oligopélio;

Como se viu nas discusses efetwadas no capitulo anterior (item 3.2.1), as
caracteristicas que os consumidores prezam nos produtos sfo indmeras e diversas,
Contudo, as empresas do setor aqui analisado, como revelou Fabiani et al. (2006),
utilizam-se intensamente dos expedientes de discriminagio de pregos, buscando
segmentar o mercado, o que faz com que os consumidores {ou, pelo menos, a
grande maioria), em dado segmento de mercado, tenham prefer€ncias muito
parecidas quantc aos substitutos préximos. Diante disso, supbe-se gque as
preferéncias {ou, se quiserem, curvas de indiferenga) dos consumidores quanto aos
substitutos préximos em dado segmento sdo iguais. Ademais, apesar destes
substitutos préximos nfio serein propriamente substitutos perfeitos, ja que esta se
mostraria uma hipétese muito forte, as empresas tendem a tratd-los como tais para a
precificagio. Isto porque em mercados em que convivem bens substituios perfeitos
e os consumidores tém prefer€ncias iguais s existe um prego relative de equilibrio -
entre estes substitutos €, como ficou evidente no item 3.2.3 e também, mesmo que
indiretamente, no item 3.2.2, tendo em vista a discussdo do trabalho de Oliveira et
al., 2004, as empresas agem como se isto fosse verdade. Diante disso, serd suposto
neste trabalhc que se tratam de substitutos perfeitos. Vale destacar que tais
suposi¢des, apesar de serem simplificagOes, parecem ser muito adequadas para a
compreensio do mode de agir das empresas quanto aos pregos. Mesmo assim, ¢
importante ter em mente que alguns resuliados t8m que ser relativizados diante
dessas simplificagdes, principalmente no que se refere as quantidades a serem
transacionadas por cada empresa. Portanto, tendo em vista o que foi discutido, as
anilises da precificacfio de certo produto que serdo feitas neste capitulo se referirdo
especificamente a um produto determinado (caracteristicas fisicas, forma de

pagamento, marca, etc} em um mercado determinado (localizagfio geogrifica,
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consumidores, etc) num momento determinado no tempo (caso haja discriminagho
intertemporal, que depende de algumas condigdes, como discutido no item 3.3.1),
ou seja, a apreciagdo estard focada a um segmento de mercado bem delimitado, na
medida em que jd foi segmentado pelas diversas estratégias de discriminagfo, e que,
com isso, apresenta consumidores com preferéncias iguais quanto aos bens

substitutos préximos, que serdo considerados substitutos perfeitos;

Buscando facilitar a andlise, é suposto gue 0s agentes conhecem as curvas de custo
marginal dos principais concorrentes. Isto € até certo ponto plausivel, jd que os
custos varidveis (basicamente, insumos, custos de transporte e impostos, que tém
que ser calculados, como discutido, a partir de SILVA, 1995, no item 3.3.11, de
maneira inserida no tempo), sio razoavelmente conhecidos. Mesmo assim, isto nem
sempre & verdade e, pois, as andlises aqui apresentadas tém que ser relativizadas

para a compreensio dos movimentos de pregos no mundo reak;

E suposto, para fins de facilitagiio analitica, que os custos varidveis unitdrios niio
variam com o nivel de producdio, apesar de poder variar ao longo do tempo devido
as melhorias de processo cu devido as alteragbes dos custos dos insumos. Ou seja,
os custos marginais sdo considerados constantes. Essa hipGtese ndo parece ser
descabida, tendo em vista, de um lado, o fato de que a maioria das pessoas ligadas a
drea contabil, que trabalham mais diretamente cormn casos concretos, nas conhecidas
andlises de custo-volume-lucro, supdem tal fato e, de outro, o trabalho de Blinder et
al. (1998), em que, como ji foi apresentado no capfiulo 2, praticamente metade das
empresas pesquisadas afirmaram apresentar uma curva de custos marginais com

este formato;
Supde-se que as empresas sabem quais s30 os substitutos perfeitos de seus produtos

no segmento analisado € os precos destes produtos neste segmento. Isto facilitard a

apreciagio que serd feita e parece ser algo bem plausivel;
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10. A racionalidade dos agentes (neste caso, os empresdrios), em consonancia com 0s

11.

resaltados obtidos no capftulo anterior, é suposta como limitada, contrastando com a
racionalidade maximizadora neocldssica. Com isso nic se quer dizer gue estes
sejam irracionais, mas que néo dispdem de todas as informagdes ou nfio conhecem
todas as relagBes logicas necessdrias & tomada de decisGes Gtimas (tendo em vista a
complexidade das relagBes, que se alteram muito ac longo do tempo, e a dificuldade
de obtengac das informagdes), forcando-os a tomarem decisdes consideradas apenas
satisfatérias. Ou seja, o agente, ac invés da busca pela maximizagfio, busca a
satisfacio. Esta concepgio de racionalidade estd intimamente relacionada aquela
apresentada por Herbert Simon, come pode ser visto em Williamson (20053, p. 21).
Mesmo dentro dessa racionalidade, vale ressaltar, supBe-se que estes compreendem
algumas relacGes basicas apesar de possivelmente ndio ter acesso a todas as
informagGes necessdrias (curvas de demanda, por exemplo) e, como ja visto, detém
algumas informagdes (margens de contribuigiio unitdrias dos seus produtos e dos
substitutos perfeitos produzidos pelas empresas concorrentes, pregos destes

substitutos, etc);

Supde-se que os clientes, apesar de ndo serem consumidores finais (jd que, dada as
restrices apresentadas, sdo basicamente firmas comerciais), agem como se fossem
consumidores finais. Ou seja, estd sendo suposto que a relagiio entre a indistria de
transformacio produtora de bens de consumo e o setor comercial pode ser tratada
como uma refagio entre esta indistria € os consumidores finais. Isto, apesar de ser
uma simplificagdio, € até certo ponto adequade, na medida em que o prego ao
consumidor final é estabelecido, muitas vezes, por meio de um acordo entre a
inddstria de transformacgéio e o setor comercial. Assim, a avaliagio da inclinag@io da
curva de demanda (que é essencial para a tomada de decisdo quanto aos precos,
diante, por exemplo, do discutido no item 3.3.8), que ndo € conhecida, dada a
hipétese de racionalidade limitada, mas ¢ imaginada, serd feita aqui através dos

efeitos substitui¢ho e renda, apresentados pela teoria neocldssica, imaginados, jd que
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12.

13.

i4.

15.

esses se mostram o8 determinantes mais consistente no que se refere & inclinagio da

curva de demanda;

Supde-se, diante das contribuigtes obtidas no capitubo 3, que as empresas decidem o
preco e ajustam a quantidade. Isto j4 seria esperado porque, diante da existéncia de

racionalidade limitada, o contrario se mostraria muito dificil;

E suposto que os agentes, em mercados oligopolisticos, tomam suas decisdes de
maneira sequencial no tempo, participando de um jogo concorrencial infinito (ou,
pelo menos, que € visto como infinilo) e que esfas ndo se mostram irreversiveis

guando tomadas, sendo, portanto, passiveis de revisGes;

Supde-se que empresas que tém produtos substitutos tmperfeitos (que, diante da
hipétese 6, sio substitutos pouco préximos) dentro do mix tendem a tratar estes
produtos como independentes, ji que, diante da hipétese de racionalidade limitada,
se torna dificil conhecer qual o melhor preco relativo, Tal hipltese parece ser
adequada, jd que ndo se teve indicagdes claras, no capitulo anterior, do modo de agir

das empresas nestes casos;

Caso certa empresa tenha bens substitutos perfeilos dentro do mix, sua atuagdo
dependerd da margem de contribui¢iio dos produtos. Caso elas sejam diferentes, a
empresa estabelecerd um prege tal que desloque a demanda para este produto,
fazendo com que, tendo em vista a hipStese de que as preferéncias dos
consumidores quanto aos bens substitutos perfeitos sdo iguais, o outro desapareca
do mercado. Ou seja, estes produtos ndo conviveriam. Assim, este fato seria mais
um determinante da introdu¢fio de um produto que da precificagio dos produios.
Diunte dos objetivos deste trabatho, os fatores determinantes da tntrodugao de um
produto ndo serdio discutidos. Caso sejam iguais, o fato de eles serem substitutos
perfeitos ndo alterard em nada a forma de atuagio quanto aos pregos, Ou seja, dadas

as hipoteses e restricdes adotadas, a discussdo quanto a existéncia de substitutos
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perfeitos dentro do mix se mostra irrelevante para a compreensio dos precos. Pode-
se, entdo, supor que as empresas ndo t8m substitutos perfeitos dentro do mix de

produgéo;

6. Tendo em vista o discutido, a partir de Aradjo (2007), no item 3.3.4, a abordagem a
ser proposta pode ser aplicada a empresas concorrentes que trabalham com moedas
diferentes. Para isso, basta que os valores a serem analisados (pregos e custos)
estejam em uma mesma moeda. Assim, serd suposto que, nestes casos, todos estes
valores jd foram convertidos em uma mesma moeda (moeda do mercado em

disputa) e, consequentemente, estes casos nio serdo tratados em especifico;

17. Supde-se, em consonfincia com 0s resultados dos trabathos advindos da literatura
novo-keynesiana que foram analisados no capitulo 2, que os consumidores de um

mercado jd conselidado sdo, em sua grande maioria, regulares.

4.2. A abordagem tedrica

Este item Inicial tem como objetivo dar uma visdo global do modelo a ser
proposto, deixando as anflises mais detidas para os itens subsequentes. A figura 2 apresenta
um esquema geral da abordagem. Como se vé, o estabelecimento do prego depende da
existéncia ou ndo de bens substitutos perfeitos e, caso existam substitutos perfeitos, das

caracterfsticas do produto em questio, tsto &, se ele é um produto antigo ou novo.
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Inexisténcia de Existéncia de
Bens Substitutos i Bens Substitatos
Perfeitos Perfeitos
Produtas Produtos
Novos Antigos

FIGURA 2: Esquema geral da abordagem tedrica

Aqui, uma questdo emerge: como definir quais produtos sdo novos e quais sdo
antigos? Apesar de existirem concepgfes intuitivas guanto a isto, adota-se aqui uma
defini¢do bem especifica. So considerados produtos novos aqueles que sio produzidos por
empresas que nio estavam atuando neste segmento de mercado no momento imediatamente
anterior, scja porque estes produtos ndo existiam (o que pode se dever a inimeras razdes,
que, tendo em vista o objetivo de anilise tedrica dos precos, nio serdo discutidas), seja
porque estas empresas estavam sendo impedidas de atuarem neste segmento de mercado,
ou que estavam, mas com produtos muito distintos dos atuais (por exemplo, devido a
mudangas bruscas no projeto do produto). E importante relembrar, aqui, que foi suposto
anteriormente que as empresas ndo produzem bens substitutos perfeitos e, pois, uma
empresa ndo participara em um dado segmente com dois bens. Em contraste, os produtos
antigos sfo aqueles produzidos por empresas que jd estavam atuando no segmento de
mercado em questdo e com produtos relativamente semelhantes aos atuais. Diante dessa
definicfio, é possivel continuar a apresentacio.

Como revela a figura 2, {em-se, inicialmente, que separar os produtos que tém
predutos substitutos perfeitos e os que ndo tém. Cabe salientar que essa divisfio se deve ao
fato de que, caso existam substitutos perfeitos, a formagio de preco ndo pode se dar

independentemente dos pregos destes, tendo em vista o alto grau de interagfo existente

145



entre estes produtos. Diante disso e da negacfio da hipétese de atomismo pode parte dos
produtores, fica evidente que a empresa néo pode tomar sua decisdo de precificagdio sem
analisar a reagfio dos concorrentes, que sfio aquelas empresas que produzem estes
substitutos. Isto se mostra diferente caso s existam substitutos imperfeitos, j4 que a
interagdo entre esses serd muito ténue, o que possibilitard 3 empresa atuar como um
moncpolista, tomando suas decisdes sem temer reagdes.

Iniciar-se-4 pelo caso mais simples, que é o dos produtos que ndo apresentam
produtos substitutos perfeitos, ji que a compreensido deste facilitard a compreensdo do caso

mais complexo.

4.2.1. O caso dos produtos que nfo tém sabstitutos perfeitos

Neste caso, a empresa, como j afirmado, tem plena liberdade para formar seu .
preco e, tendo em vista a existéncia de substitutos imperfeitos, tem diante de si uma curva
de demanda negativamente inclinada. O caso especial, que serd visto posteriormente, de
curva vertical para precos pequenos nfo serd aqui relevante, jd que a empresa terd
incentivos para aumentar o prego acima deste ponto. Cabe salientar que os efeitos negativos
que os aumentos de margem podem gerar (come discutido no item 3.3.8, tendo em vista ¢
trabalho de Marinheiro e Peters, 2003) poderiam limitar essa liberdade, No entanto, isto
parece ser menos relevante nestes mercados, jd que a empresa nio tem concorrentes € O
mercado é muito nove (isto &, os clientes regulares ainda estio se definindo). Assim, trata-
se basicamente de um monopolista tipico.

Contudo, ao contrario do mundo neocldssico, trata-se aqui de um mundo de
racionalidade limitada. Ou seja, a empresa nio conhece sua curva de demanda e ndo sabe o
ponto de maximizagdo, ainda mais aum produto que tem pouco tempo de mercado,
havendo poucas informagdes sobre os consumidores. Assim, nestes casos, € provavel que a
empresa, num intenso processo de aprendizagem, busque identificar as preferéncias e

encontrar, através do estabelecimenio de diversos pregos, o melhor ponto de precificagio.
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Entretanto, dada a dificuldade de tal pritica e a hipétese de que a inexisténcia
de predutos substitutos perfeitos € apenas tempordria, a empresa, guando da entrada de um
concorrente, ndo terd ainda encontrado este ponto. E, ademais, com essa entrada, a empresa
aqui analisada perderd a liberdade para formagéo de prego e, de acordo com as defini¢Ges
apresentadas, o produto desta se tornard um produto antigo, sendo a precificagio deste tipo
de produto discuiida posteriormente, J4 quanto A empresa entrante, esta se defrontard com
um produto substituto perfeito, formando seu preco a partir do mode que serd apresentado a
seguir.

Assim, no caso dos produtos que ndo t€m substitutos perfeitos, ¢ preco que se

estabelecerd nio é facilmente identificdvel a priori, tendo, pois, um cardter path-

dependence.

4.2.2, O caso dos produtos gue tém substifutos perfeitos

A precificacio de um produto em um mercado em que existam produtos
substitutos perfeitos, nfo € o momento apenas da definigdc de seu prego absolute (que,
como serd visto, deve respeitar os precos relativos de equilibrio dos bens substitutos
perfeitos). E também o periodo de estabelecimento dos bens substitutos perfeitos que viio
coexistir neste mercado (pelo menos durante certo tempe), dada possibilidade de utilizagiio
dos pregos como barreira & entrada (como se viu no capitulo anterior). Ademais, cabe
observar que, diferentemente do que se dd na determinagiio dos precos relativos, a
determinagiic dos precos absolutos e, pois, dos substitutos perfeitos, sé pode ser
compreendida 2 luz da histdria especifica do setor. Mais especiticamente, € influenciada
pelo modo coimo se deu introdugio do primeiro produto neste mercado (isto €, quando néio
existiam substitutos perfeitos), que, como se viu, tem um caréter ndo-deterministico, e pelo
modo como esses pregos absolutos se movimentaram ao longo do tempo, que também €
dependente da trajetdria, como serd discutido quando da apreciagiio dos produtos que t€m

substitutos perfeitos. Isto vai ao encontro da argumentagdo, j4 apresentada, de Hall e Hitch
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(1992, p. 67) de que “geralmente hi nos precos vigentes em qualquer momento um
elemento que sé pode ser explicado & luz da histéria da inddstria”,

Diante disso, cabe observar que a opgéo pela utilizagio do termo dindmica de
precos em contraposicdo & formag@o de precos no titulo deste trabalho ndo se deve a uma
escolha casual. Como a defini¢io do espectro de precos absolutos atuais depende da
historia de cada um dos produtos, a tentativa de constitnicfio de uma abordagem tedrica
sobre a formacgio de pregos se mostra muito pouco frutifera. Tal andlise s6 pode ser feita
para casos concretos € a partir de uma teoria que explique os determinantes das variacOes
destes ao longo do tempo. Assim, para constituigdio de uma abordagem teérica sobre os
precos que contribua para a compreensic do mundo real, o importante & apreciar as
possibilidades de mudancas nos pregos atualmente vigentes, isto €, € analisar a dindmica
dos precos a partir de uma situagfo inicial. Portanto, estd-se de acordo com Sweezy (1988),

quando, comentando sobre o seu trabalho, disse que

a andlise aqui sugerida sc desenvolve em termos de movimentos de pregos
a partir de uma dada situag@o [...} Encarando desta forma a questdo, o
estudioso deve procurar desenvolver a andlise de maneira a entender os
processos de mudanga do mundo real, ao invés de desperdigar seu tempo
perseguindo ¢ espectro do equilibrio (Sweezy, 1998, p. 298).

Dito isso, pode-se continuar a apresentagdo. Como a figura 2 revela, tem-se,
agora, que separar o caso dos produtos noves do caso dos produtos antigos. Seguindo uma

ordem cronolégica, serd discutido primeiro a precificagdo dos produtos novos.

4.2.2.1. Os produtos novoes

-

Antes de iniciar a apreciagio propriamente dita, € importante fazer uma
ressalva. Se o prego de um produto novo estd sendo estudado, esté implicitamente
pressuposto que este produto se mostra rentdvel (ou seja, apresenta margem de contribuigio
positiva). Assim, estd implicito na andlise que a empresa em questio ji analisou essa

viabilidade, inclusive levando em conta 0s possiveis interesses de algumas empresas em
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elimind-la do mercado em questdo através do estabelecimento de pregos mais baixos.
Ademais, é importante relembrar que é no langamento destes produtos que se dio os
maiores ajustes da estrutura de custos (como discutido no item 3.4.2) e, pois, que se
consubstancia a segunda forma apresentada por Hall e Hitch (1992, p. 50) para o principio
do custo total e que foi apresentada no segundo capitulo deste trabalho.

Passando a apresentagdo, o processo de defini¢do dos pregos absolutos dos
produios novos pode ser divido em duas etapas. Na primeira, negligencia-se a possibilidade
de impedir a entrada de concorrentes, Neste caso, a precificagio do produto tem uma
preocupagdo ceniral: estabelecer um preco tal que gere uma substitui¢io de produtos pelos
consumidores, sem, contudo, gerar reagdes por parte dos concorrentes ou variaghes
indesejaveis da capacidade ociosa. Como se estd analisando produtos substitutos perfeitos
em mercados em que os consumidores tém preferéncias iguais, este preco, dada uma certa
estrutura de pregos absolutos dos produtos antigos, € dado para a empresa. Isto porque, caso
a empresa coloque um prego um pouco acima, todos os clientes tentarfio migrar para oS
outros produtos (j& que, como jd dito, as empresas tendem a evitar aumentos de margem e,
pois, os precos dos produtos antigos ndo aumentarfio), sendo, pois, desinteressante; caso
coloque um pouco abaixo, estes tentarfio migrar para o seu produto, gerando ou pressoes
sob a capacidade produtiva da empresa {0 que, como ji dito, ndio é desejavel) ou reagdes
dos concorrentes a fim de que se estabelecam novamente os precos relativos de equilibrio.
Estes precos de equilibrio sdo determinados pelas Taxas Marginais de Substituigdo (TMS),
que sdo definidas pelos consumidores e que, no caso dos substitutos perfeitos, so sempre

estdveis, independentemente das quantidades transacionadas de cada bem. Assim, a TMS
do produtoc | pelo produto 2 tem gque ser igual aos pregos relativos (P,/P,). Para

compreender este fato, suponha que a TMS de um produto A por um produto B seja igual a
2, isto €, suponha que os consumidores s@o indiferentes entre ter duas unidades do produto
A e uma unidade do produto B. Caso o prego relativo seja igual a 0,5, os consumidores
gastario a mesma quantidade de recursos para adquirir o mesmo nivel de utilidade,
independentemente do produto escolhido. Ou seja, estes serfio indiferentes entre comprar 2

unidades do produto A e 1 unidade do produto B. Qualquer prego diferente deste, gerard
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um deslocamento de toda a demanda, seja para um ou outro produto, j4 que com o mesmo
montante de recursos, serd obtido mais utilidade com escolha por um dos dois produtos.
Contudo, uma pergunta emerge. Caso este preco de equilibrio se estabelega, niio
gerando, pois, reagdes, quais serdo as quantidades de equilibrio? Inicialmente, ou seja,
antes da entrada, a Gnica condigio é que a TMS do prodwto 1 pelo produto dois seja igual &
quantidade relativa do produto 2 em relagio ao produto 1 (Q,/Q,). Assim, dada a
quantidade de vma empresa (definida pela curva de demanda) t8m-se as outras quantidades.
Para entender isto, suponha novamente que a TMS de um produto A por um produto B seja
igual a 2 e, ademais, que os pregos relativos estejam no nivel de equilibrio € que os pregos
absolutos sejam respectivamente iguais a 1 e 2. Com isso, os consumidores viio se mostrar
sempre (j4 que a TMS de bens substitutos perfeitos é constante) indiferentes entre comprar
1 produto B que custa 2 e 2 produtos A que custam | cada, ji que o produio que custa o
dobro tem o dobro de utilidade. Assim, a tendéncia (tendo em vista, evidentemente, a
restricao quanto A negociagio) € que metade dos recursos se destine 4 compra do produto A
e a outra metade se destine & compra do produto B, o que, dados os precos de equilibrio,
que dependem da TMS destes produtos, fard com que a quantidade vendida do produto A
seja o dobro da quantidade vendida do produto B. Portanto, a quantidade vendida de um
produto que tem o dobro de utilidade (e de prego) de outro produto € igual 4 metade da
quantidade deste outro produto, ou seja, confirma-se a relagio apresentada anteriormente

(além de ser verificado que o faturamento tende a ser igual). Assim:
Sendo:

Q, : Quantidade da empresa A,

Qy : Quantidade da empresa B,

P, : Preco da empresa A;

P, : Pre¢o da empresa B;

TMS , 5 : Taxa marginal de substitui¢io do produto da empresa A pelo produto da empresa

B;
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No equilibrio, tem-se que:

= 2a (Equaciéio 1)

TMS = 0
B

Ny I;a

Antes de continuar a apresentagiio, € importante que se faga uma ressalva. Caso
o produto novo em questio seja produzido por uma empresa que ja atuava no mercado (isto
€, trata-se de um produto que sofreu uma grande mudanga no seu projeto} serd considerado,
para as andlises subsequentes, que o produto antigo (isto €, aquele produto que apresentava
as TMS iniciais) ja foi retirado do mercado e as quantidades reajustadas a partir da equagio
1. Diante disso, ndo serd necessario apreciar este caso em especifico, podendo trati-lo como
igual ao caso da entrada de novas empresas no mercado.

Feita essa ressalva e diante da equagfio 1, pode-se discutir ¢ cdlculo da
quantidade transacionada pelas empresas apés a entrada de uma empresa no mercado. Para
isso, deve-se ter em mente que, depois da entrada de certa empresa, as quantidades das
empresas }d estabelecidas vio se alterar, jd que haverd um novo produto no mercado, que
também é um bem substituto perfeito. Assim, quais serdo as novas quantidades? Como
revelou a equacdio 1, as quantidades vendidas pelas empresas, ponderadas pelas TMS,
tendem a ser iguais. Nesse sentido, pode-se pensar que, inicialmente, as empresas
produzem os mesmos produtos e, com isso, ¢ market-share de cada uma tende a ser igual.
Assim, com a entrada de uma nova empresa, basta dividir essa quantidade total de certo
produto {que ndo se alterou, j4 que © preco absoluto deste produto ndo se moveu e os pregos
relativos estdio em equilibrio) vai ser dividida entre as trés empresas. Conseguido estes
valores, basta multiplicd-los pelas TMS adequadas, de acordo com a equagdo 1. Caso se
traiec da entrada de mais de uma empresa, basta reaplicar o raciocinio feito. Ou seja, a

quantidade de equilibrio de uma entrante pode ser calculada como se segue:

Sendo:
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Q. Quantidade de uma Entrante;
Q. : Quantidade de uma empresa estabelecida;

n: niéimero de empresas depois da entrada da(s) nova(s) empresa(s);
k. mimero de empresas entrantes;

TMS ¢y, s Taxa marginal de substituigiio do preduto da empresa estabelecida em questio

pelo produto da empresa entrante que estd sendo analisada;

—k
RZUVIMS ) (Equagio 2)

Qv = Qs (

i

Como se viu, a discussio efetuada neste item se baseou na idéia, até agora nfo
fundamentada, de que as empresas entrantes nic querem gerar reacOes por parte dos
concorrentes, Para compreensdo deste fato, t8ém-se duas possibilidades. Antes, contudo, se
mostra essencial que sejam apresentadas as definicbes das duas curvas de demanda
individuais que serfio aqui utilizadas. Em primeiro lugar, tem-se a curva de demanda reativa
(CDR), que € aguela em que os pregos relativos dos bens substitutos perfeitos se mantém
estiveis (no nivel de equilibrio, que é dado pela TMS, como ja afirmado), ou seja, os
concorrentes acompanham as alteracSes de pregos absolutos da empresa em andlise. A
inclina¢do e a posi¢ao dessa curva depende, em geral, da interag@o deste produto com os
substitutos imperfeitos, da renda, do comportamento da demanda deste produto diante de
variagies da renda (isto €, se o bem normal ou inferior), do preco dos bens complementares
(que, diante da décima quarta restrigio apresentada anteriormente, ndo sdo produzidos pela
mesma empresa), do niimero de substitutos perfeitos e da TMS entre estes. Em segundo,
tem-se a curva de demanda ndo-reativa (CDNR), em que as alteracGes de preco ocorrem
apenas no produto em andlise (ou seja, os precos dos outros produtos sfio fixos num nivel
inicial de equilibrio) e, portanto, hd uma alteragio dos precos relativos dos substitutos
perfeitos. Vale ressaltar que, como as preferéncias 580 iguais, a CDNR ¢ infinitamente
elastica. Ou seja, como j4 afirmado, existe apenas um prego absoluto de equilibrie quando

os pregos absolutos dos produtos antigos e as TMS s@o dados. No caso de uma empresa
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entrante, que, pois, ndo quer gerar reagbes por parte dos concorrentes, o prego de equilibrio
¢ aquele dado pela CDNR (diante das TMS e dos precos absolutos iniciais dos produtos
antigos, que estdo, evidentemente, em equilibrio) e a quantidade de equilibrio é aquela dada
pela CDNR a este prego. Isto &, o equilibrio do mercado se dd na intersecgZo entre estas
duas curvas.

Passando as possibilidades, tem-se, de um lado, diante da hipétese de
racionalidade limitada, o caso em que as empresas ndo sabem exatamente qual é a CDR,
apesar de acreditarem que ela € negativamente inclinada em torne do nivel de prego atual
dado pela CDNR (figura 3), diante do efeito renda e do efeito substituicgo, tendo em vista a
existéncia de substitutos imperfeitos. Neste caso, as empresas ndo saberiam qual seria o
ponto que maximiza o lucro do mercado. Assimn, seu temor quanto i reduciio dos pregos de
mercado € quanto & possibilidade de isso desencadear uma guerra de precos, ou seja, de
aumentar o grau de rivalidade presente. De outro, como um caso especial, tem-se o caso em
que todas empresas acreditariam que sua curva de demanda de mercado, abaixo do ponto
de prego atual, € vertical, jd que a representatividade dos valores gastos com compras destes
produtos na renda dos consumidores € tio pequena e o prego deste é tio reduzido em
relacdo aos produtos substitutos imperfeitos que reducdes de pregos gerariam efeitos renda
{que podem ser positivos ou negativos, dependendo das caracteristicas do produte, ou seja,
se ele é um bem normal ou um inferior) e substitvicio praticamente nulos (figura 4), Essa
concepeiio surgiu com a andlise feita, no capitulo anterior, da possibilidade das empresas
aumentarem shas margens ao invés de repassarem aos pregos, que serd discutida
posteriormente qguando da andlise dos produtos antigos. Assim, neste tltimo caso, caso ©
preco do mercado caia, s6 haverd perda para os integrantes do mercado. Cabe destacar que
este caso especial poderia ser encontrado em todos os produtos caso estes apresentassem
pregos suficientemente baixos, o que, como j& destacado, depende da prépria historia
especifica dos produtos antigos. Isto explica porque, para os dois casos, foram utilizadas

curvas de demanda semelhantes.
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FIGURA 3: As curvas de demanda no oligopdlio - caso geral
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FIGURA 4: As curvas de demanda no oligopélio — caso especial

Na segunda etapa, passa-se 3 andlise da possibilidade de usar os pregos como

barreira % entrada de concorrentes (como discutido no item 3.3.13). Para essa tomada de

decisdio, € necessdrio avaliar as variagfes dos lucros geradas pelas tentativas de eliminar
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concorrenles, tendo como sitvagfio inicial aquela em que a empresa entrante ndo analisa a
possibilidade de eliminar concorrentes, como discutido anteriormente. Se positiva, a
empresa adotard o preco mais baixo; se negativa, ndo serd adotado. Abaixo, serd discutida a

forma de cdlculo desta:

Sendo:

L: Iucro da empresa analisada;

P: prego da empresa analisada;

Q: quantidade da empresa analisada;

CVu: custo varidvel unitirio da empresa analisada;

CF: custo fixo da empresa anahlisada;

MCu: margem de contribuig&o unitdria da empresa analisada;
A variagdo;

Subscrito 0: perfodo inicial, isto €, antes da eliminagio;

Subscrito 1: periodo final, isto €, depois da eliminagfo.

Temos:

AL=1L - 1L,

AL=(R.Q, -CT))-(FQ, ~CT;)

AL=(P.Q, - CVuQ, — CF)~(Py 3, - CVu.g, — CF)
AL=[Q,.(F — CVi)] ~[Qy (P — CV)]

AL=(0Q, MCu,)—(Q, MCu,)

ALKQy.MCry) = (Q, MCu () (Qy MCity) —1

AL =[(MCu, I MCu, }.(2,/ Q) ~11(Q. M City )

Como:
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MCu, = MCu, +{(MCit, — MCu,)
MCu = MCuy + AMCu
MCu fMCuy =1+ (AMCu/MCu)

€
o :Q0+(Q| -@)
Q=0,+A0

Q10 =1+(AQ/ Q)

Tem-se que:

AL ={[1 +(AMCu/ MCu, )).[(1+ (AQ / Q)] - 1) (Q,.MCu, )
AL =[(AMCut { MCuty)+(AQ/ Qy) + (AMCu | MCug)(AQ/ 010, MCuy)  (Equagio 3)

Ou seja, a variagio do lucro depende das variagdes proporcionais da margem de
contribuicdo unitdria e da quantidade e dos niveis iniciais de quantidade e margem de
contribuicdo unitdria. Contudo, para a tomada de decisfio, pouco importa o valor absoluto
da varia¢Bo do lucro. O importante ¢ que essa seja positiva. Como Q,.MCu, é sempre
positivo (ji que ndo existe quantidade negativa e a margem de contribuigio unitdria, por
hipétese, nunca pode ser negativa), a andlise poderd focar apenas o outro termo, que estd
multiplicando esse fator positivo. AMCu/MCu, € sempre negativo, ja que a empresa
reduzird sua margem para eliminar concorrentes, AQ/Q, € sempre positivo, ja que, com a
eliminagéo, haverd ganho de mercado e, dado 08 sinais
apresentados, (AMCu / MCu ) ).(AQ/Q, ) é sempre negativo. Assim, vé-se que € este termo
que vai determinar a tomada de decisfio, podendo ele ser positivo ou negativo. Para ser

positive, AQ/Q, tem que ser maior (em mddulo) que os outros dois termos. Como estes

outros dois terimos s3o negativos, basta multiplicd-los por -1 para que eles se tornem

positivos. Assim, tem-se que:
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AQIQ, > -AMCul MCuy — (AMCu/ MCuy){AQ!Q,)
AQ1Q, > —AMCu | MCu,[1+(AQ/Q,)]

_8Q1Q) | anicu ) mcu,

1+(AQ/ Q)

0T s mca,

(Qy +AD)/ Oy

ﬁ%a > —AMCu! MCu, (Inequacgio 1)

Ademais, mesmo que a empresa ndo conhega sua CDR (ou seja, imagine que
ela seja negativamente inclinada), o mais prudente € que ela suponha ser essa vertical, ja
que, assim, caso o resultado se mostre positivo nessa, serd também positivo no caso dela ser

negativamente inclinada. Diante disso e a partir das discussdes ja efetuadas:
Sendo:

J: mimero de empresas eliminadas;

m : nimero de empresas depois da eliminagio;

(., : quantidade vendida por uma (pela) empresa eliminada antes da eliminagéo;

TMS ., : Taxa Marginal de Substitui¢do do produto da empresa em andlise pelo produto da

empresa eliminada que estd tendo sua quantidade apreciada,

Tem-s¢ que:

AQ=[(Q,, -} m|TMS,, e Q. =Q,.(1/TMS ;)

Assim, AQ =(Qy./}/ m (Equacio 4)

Substituindo a equag@o 4 na inequacio 1, tem-se que:
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Q- mIH Q. ) m]+ @y} > -AMCu/ MCu,
[(Cy- Y miQ,.[(j{m)+ 1]} > —AMCu !/ MCu,
(J/m)y(j+mylm]>—-AMCu/ MCu,

JIG +m)>—AMCu ! MCu,

Como j +m éigual ao mimero de empresas antes da eliminacgfo, considerando,

evidentemente, a entrada das novas empresa no mercado, que foi denominado

anteriormente por 1, tem-se a inequagéo final:

Jin>-AMCu/ MCu, (Inequacgio 2) |

Portanto, quando esta inequaciio se verificar, compensard & empresa reduzir o
preco e eliminar o(s) concorrente(s). Caso nfio se verifique, serd mais rentdvel que a
empresa mantenha os precos de equilibrio estabelecidos inicialmente. Apesar disso, a
discussdo ndio se mostra encerrada. E importante que se faga alguns comentdrios quanto 2
determinac¢iio de j e de AMCu. Dado que a empresa sabe, por hipdtese, a margem de
contribuicio dos concorrentes e, pois, as variacBes necessirias das margens destes para
elimind-los, precisa calcular qual sfo as variacdes na sua margem de contribuigdc que
gerardio essas alteragdes desejadas nas margens de contribuigdo dos concorrentes. Tendo em
vista o fato de que os precos relativos vio se manter sempre em seus niveis de equilibrio e
de que os produtos nfo sdo necessariamenie iguais (ou seja, ndo apresentam TMS iguais a

1), essas variacSes nio s30 necessariamente as mesmas:

Sendo:

AMCu, : variagiio da margem de contribuigio da empresa A;
AMCu, : variagio da margem de contribui¢io da empresa B;
TMS, . Taxa Marginal de substitui¢gdo do produto da empresa A pelo produto da empresa

ASB

B.
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Tem-se que:

AMCu, =(AMCuy ).(TMS, ;3) (Equacio 5)

Assim, para possibilitar a andlise da inequagfo 2, a empresa em questiio precisa
aplicar a equagiio 5 para todos 0s concorrentes. Inicialmente, ela deveri jd eliminar os casos
que implicam em alteragbes da sua margem (em modulo} maiores que a sua margem
inicial, jd que, nestes casos, sua margem de contribuigdo se tornaria negativa, ou que geram
variagBes nas quantidades incompativeis com a capacidade produtiva instalada, jd que foi
supostc anteriormente que, de um lado, a empresa trabatha com margens de capacidade
ociosa planejada e, de outro, a capacidade produtiva ¢é dada (num nivel compativel com a
demanda individual minima). Quanto a esta Gltima questdo, caso a empresa imagine ter
uma curva de demanda negativamente inclinada no trecho analisado, serd necesséria uma
melhor estimativa da demanda nestes niveis de pregos.

Tendo sido feito isto, a empresa terd, diante de si, alguns niveis de perdas de
margem (AMCu ), que estardo associados a niimeros de empresas eliminadas ( j), a serem
avaliados, possibilitando a aplicagio da inequagiio 2. Cabe salientar que caso duas ou mais
alternativas se mostrem interessantes, serd necessdrio que a empresa compare-as através da
equagic 3 para tomar a decisio. Nestes casos, serd também necessdria uma melhor
estimativa da demanda nos niveis de precos que estfio sendo apreciados.

E importante observar ainda que essa discussdo da eliminagiio pode ser
visualizada graficamente (Figura 5). Como se vé pela figura, certa empresa entrante estd em

um mercado oligopolistico inicialmente em equilibrio em P*, e Q* . Entdo, esta decide
reduzir seu prego buscando expulsar concorrentes do mercado e € seguida pelos
concorrentes (o que pode ser visto pelo deslocamento da CDNR de CDNR | para CNDR ,).
Isto ocorre no ponto de prego P*, (como pode se ver pela quebra existente em CDR neste

anivel de prego). Logicamente, a conclusio quanto 2 viabilidade dessa estratégia ndo pode

ser vista graficamente, mas dependerd da verificagéo da inequagio 2.
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FIGURA 5: Precos como barreiras a entrada de concorrentes — uin exemplo

Para finalizar este t6pico, serd apresentado um exemplo numérico, a fim de
esclarecer os pontos acima destacados, Suponha que exista inicialmente, no mercado, 2
empresas que tenham sérias restricbes de capacidade produtiva {ou seja, estio operando
com baixissimos niveis de capacidade ociosa) e, pois, ndo analisam a possibilidade de
eliminar concorrentes. Suponha, também, que a TMS do produto da empresa 2 pelo produto
da empresa i seja igual a 0,5, a MCu inicial da empresa [ seja um pouco menor que 2,5,
sua quantidade vendida seja de 30, seu preco seja igual a 100 e que a MCu inicial da
empresa 2 seja um pouco menor que f. Como nio existe a possibilidade de eliminar
concorrentes, tem-se que analisar apenas qual seria a quantidade e preco de equilibrio da
empresa 2, Para isso basta multiplicar a quantidade da empresa 1 pela TMS dada e o preco
da empresa [ pelo inverso da TMS apresentada (equagiio 1). Com isso, a quantidade da
empresa 2 serd igual a 15 e o prego igual a 200. Cabe observar que o faturamento das duas
empresas & igual a 3000, Assim, este mercado tende a permanecer em equilibrio com duas
empresas, vendendo as quantidades e aos pregos ja calculados.

Agora suponha que uma nova empresa, que ndo tenha nenhuma restricio de

capacidade produtiva e, pois, tenha interesse em estudar a eliminagio de empresas, entre no
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mercado. Suponha, também, que o produto dessa tem uma TMS com relagio ao produto da
empresa 1 igual a 2, Com isso, a TMS desse produte novo com relagio ao produto da
empresa 2 € igual a 4. Ademais, sua MCu inicial € igual a 8. Como os pregos das empresas
que jd estavam estabelecidas ndo se alteram (jd que a empresa estabelece um prego tal que
nio gera reagdes por parte dos concorrentes), isto é, o preco da empresa | continua sendo
100 e o prego da empresa 2 continua sendo 200, cabe calcular o prego da nova empresa
(empresa 3). Para isso, basta multiplicar, por exemplo, o preco da empresa 1 (100) pela
TMS do produto da empresa ! pelo produto da empresa 3 (0,5), como indicado pela
equacdo 1. Portanto, o prego da nova empresa € igual a 50. Ademais, para descobrir a
quantidade vendida pela empresa 3 sem levar em conta a possibilidade de eliminag@o,

basta, como j4 afirmado (equagio 2}, multiplicar a quantidade inicial de uma das empresas

ja estabelecidas por (n_—k) e, entiio, multiplicar esse resultado pela TMS do produto da
n

empresa entrante pelo produto dessa empresa que ji estava estabelecida. Assim
(independentemente de qual produto dos dois produtos utilizemos), o resultado serd igual a
40. Multiplicando a quantidade dessa empresa pelas TMS correspondentes (equagio 1),
serio determinadas as quantidades das outras empresas: a empresa | venderd 20 unidades e
a empresa 2 10 unidades.

Apgora, entdo, pode-se considerar a possibilidade de eliminacéo de concorrentes
depois da entrada da empresa. A empresa 3 € a tnica capaz de fazer este tipo de anilise, ji
que as outras, caso adotassem alguma estratégia de eliminagéo, voltariam no minimo (ou
seja, casc eliminassem apenas uma empresa) a situacfio inicial de baixissimo nivel de
capacidade produtiva, 0 que ndo € desejdvel. Inicialmente, calculando as variagbes da
margem da empresa 3 necessarias 4 eliminagio, constata-se que em ambos 08 casos isto é
possivel, ji que a variagido para eliminacdo da empresa 1 € de -5 e a variagiio para
eliminacdo da empresa 2 € de -4, que sdo valores menores {(em mddulo} que a margem de
contribuicio inicial que é igual a 8. Assim, tém-se duas possibilidades. Reduzir a margem
da empresa em questio em 4 unidades monetdrias e, pois, apenas eliminar a empresa 2 ou,
ainda, reduzir em 5 e eliminar as 2 empresas do mercado. Calculando para o primeiro caso

(inequacéic 2), vé-se que iste nfio é desejdvel, ja que 2 ndo € maior gue 3. Coniudo, para ©
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segundo caso isto se mostra possivel, pois a inequagio 2 se verifica (16>15). Portanto, a
empresa 3 reduzird sua margem e, pois, seu prego (j4 que os custos varidveis sfo estdveis)
em 5 unidades monetdrias, sendo, pois, 0 novo prego de equilibrio igual a 45, e eliminarg as
duas outras empresas do mercado em questdo. Quanto a4 quantidade de equilibrio, basta
aplicar a equag@io 4. Fazendo os célculos, verifica-se que a variagfio da quantidade é igual a

80 e, entfo, a nova quantidade de equilibrio é de 120.

4.2.2.2. Os produtos antigos

Como se viu, a discussiio dos produtos novos se baseia nos pregos absolutos
dos produtos antigos que vigoravam no momento da introdugfo. Isto porque, dada uma
certa estrutura de pregos absolutos, define-se, em primeire lugar, os precos absolutos dos
substitutos perfeitos sem levar em conta a andlise da eliminagdo de concorrentes
(respeitando, claro, os pregos relativos de equilibrio) e, em segundo lugar, analisa-se a
possibilidade de eliminagfio, comparando a rentabilidade dessas novas situagdes com a
decorrente da primeira etapa.

Diante disso, o cariter distintivo da apreciaciio que serd aqui feita é a
possibilidade de haver movimentagdes nos precos absoluios que ndo objetivem a
eliminagiic de concorrentes ao longo do tempo, respeitando, evidentemente, os pregos
relativos de equilibrio, que podem até se alterar, mas, diante das defini¢des apresentadas,
apenas em pequena intensidade. Com isso, vale destacar, ndo se estd dizendo que aqui ndo
hd possibilidade de eliminar concorrentes. Na verdade, para a compreensdo deste processo,
este serd, novamente, dividido em duas etapas. Na primeira, as movimentagGes de pregos
absolutos ndo objetivam a eliminagio de concorrentes. Aqui, como serd visto, tem-se uma
clara aproximagfio com as concepgdes heterodoxas (em especial, neo-schumpeterianas) de
métodos satisfatérios de formagfio de preco, que tBm o papel de coordenar as acSes das
empresas nos mercados oligopolfsticos e objetivam a recuperagiio ex-ante dos custos (de
preferéncia, totais) e o estabelecimento de uma margem de lucro, fazendo com que os

precos absolutos ndo apresentem, em mercados em que ndo se conhecem as curvas de
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demanda, a rigidez suposta pela teoria neocldssica. Na segunda, seguindo o que ja foi
apresentado, as movimentagdes de precos absolutos tém como objetivo a eliminagdo de
concorrentes. Ou seja, trata-se de revisar as andlises feitas quando da introdugio, tendo em
vista possiveis alteractes nos par@metros anteriormente utilizados. Seguindo a ordem em
que foram apresentadas, comecar-se-d a discussfio pela primeira etapa. Para isso, é
imperative que, antes, seja apresentada uma definicfo,

No capitulo 3 fot apresentada a problemdtica das alteragdes
homogéneas/heterogéneas de custos entre as empresas. Contudo, 14 isto ndo foi definido
precisamente. Assim, para deixar a questio bem clara, as alterages homogéneas sdo
aquelas que geram, devido a um fato especifico, uma alteragfo de custo de mesma diregiio
(isto €, aumentos ou diminuicdes) entre todos concorrentes. Em contraste, as alteracSes
heterogéneas aquelas que geram, devido a um fato especffico, alteraghes em apenas
algumas empresas, estando o restante das empresas com estes custos estiveis, cu alteragbes
em todas as empresas, mas em sentidos opostos (isto é, quando algumas empresas véem
estes custos crescerem, outras véem estes decrescerem). Diante dessa definigo, pode-se,
entdo, passar as andlises subsequentes.

Iniciaimente, € necessdrio dividir a apresentagfio em dois casos. Como primeiro
caso, tém-se os mercados em que convivem apenas empresas formadoras de prego. Como
formadoras, estd-se pensando em empresas que adotam métedos de formaclo de prego
satisfatdrios. Ou seja, de empresas que formam seus pregos a partir da aplicagio de
margens convencionadas, isto €, que s$é podem ser compreendidas a luz da historia
especifica do setor (que dependem, basicamente, de trés questdes: precificagiio do produto
nove quando nfo havia substitutos perfeitos, estratégias anteriores de eliminagio de
concorrentes e forma como se movimentou esse preco ao longo do tempc sem que se tenha
objetivado a eliminagéic de concorrentes) sobre um custo base.

Quanto a isso, é importante ter em mente que os métodos escolhidos por cada
empresa, apesar de serem limitados pela capacitacio dos agentes e capacidade financeira
das empresas (itemn 3.4.7), s6 podem ser compreendidos & luz da histdria do setor (item
3.4.6). Ou seja, se mostra impossivel determinar a priori qual método se estabelecerd em

cada empresa (e nem se eles vio ser iguais). Assim, como discutido no capitulo anterior
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(item 3.4.3), estes métodos tendem a variar muito de setor para setor e até de empresa para
empresa (apesar dessa variagio ser provavelmente menos intensa). Tém-se métodos que
trabalham com custos totais, t€m-se métodos que trabalham com custos parciais. Mesmo
dentroc de uma mesma escolha, diante da dificuldade de alocagio de custos indiretos,
existem diversas possibilidades {dependendo, de um lado, dos chamados sistemas de
custeio e, de outro, dos pardmetros utilizados para efetuar o rateio dos custos indiretos).
Depende-se muitas vezes também de previstes (por exemplo, capacidade produtiva ociosa,
como discutido no item 3.4.5), que podem ser diferentes entre as empresas e nio se
confirmar, Tem-se, ainda, a frequéncia com que os custos sdo calculados, algo que pode
variar entre as empresas. Por fim, destaca-se a discussfio da forma de valoracfio dos custos,
apresentada no capitulo 3 (item 3.4.4) e que, como dito, apresenta uma rela¢iio com a
volatilidade dos precos dos insumos utilizados.

Dentro deste caso, emergem duas possibilidades. Em primeiro lugar, quando as
alteragBes de custo sfio vistas como homogéneas. Caso se trate de um aumento de custos,
estes serfio repassados aos pregos, jd que as empresas, ao nio saberem qual € o ponto de
maximizagdo, tentardo apenas manter a recuperagdo ex-anfe dos custos. E importante
observar que tal préatica ocorrerd mesmo quando se tratar do caso em que a curva de
demanda € imaginada como vertical para reductes de prego, jd que as empresas, neste caso,
teriam dificuldades em determinar qual o ponto de preco em que esta deixa de ser vertical,
o que faria com que elas tratassem como desconhecida a curva de demanda acima do nivel
atual de prego. De outro, caso esteja-se diante de uma redugfio de custos, € necessdrio
analisar a curva de demanda imaginada. Se essa for imaginada como negativamente
inclinada para a redugfo que estd sendo analisada, a empresa repassard, jd que nfio sabe se
esta alternativa é melhor ou pior que a anterior ¢ teme a perda de credibilidade que o
aumento pode gerar, na medida em que essa prética gera muita insatisfagio entre os clientes
regulares (como discutido, a partir Marinheiro e Peters, 2003, no item 3.3.8, sendo isto
muito préxime a4 questdo dos contratos implicitos apresentada pela literatura novo-
keyenesiana, que, como se viu no capitulo 2, é considerada de enorme impertancia pelas
empresas), que foi suposto anteriormente como sendo o principal tipo de cliente. Se essa for

vista como vertical para redugdes, estas sé ndo repassardo se as informagdes de custo nac
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forem disseminadas. E claro que em quase nenhum mercado as informacgdes estio
totalmente disponiveis. Contudo, t8m-se, muitas vezes, algumas informagdes, como, por
exemplo, sobre alteragdes dos precos dos insumos.

Em segundo, quando as alteragdes siio vistas como heterogéneas. Caso haja um
aumento, a empresa ndo repassard, pois sabe que a rival niio aumentard o preco, tendo em
vista os maleficios jd citados. Quando se iratar de redugSes, terd que ser analisada a curva
de demanda imaginada. Case a curva de demanda seja imaginada como negativamente
inclinada para redugdes de prego, a empresa poderd ou ndo repassar, dependendo de duas
ordens de fatores. De um lado, dos riscos ji apresentados que um aumento de margem traz.
De outro, dos riscos que uma redugéio de preco devido a uma redugic nos custos seja
encarada como uma estratégia agressiva e desencadeie um processo de rivalidade excessiva
no mercado. Estes fatores tém uma intima relagdo com o grau de disseminagio das
informagdes de custo. Se esse choque se dever, por exemplo, a uma alteragdo divergente
dos insumos, ficar claro aos concorrentes que nfio se trata de uma estratégia agressiva e o
temor quanto aos clientes serd grande. Haverd, neste caso, repasse. Se esse choque se dever,
por exemplo, a wma melhora no processo produtivo, a empresa provavelmente ndo
repassara, ja que essa informagfio nlo serd facilmente disseminada, o que fard com que as
pressdes dos clientes sejam diminutas e poderd, se repassado, gerar um aumento de
rivalidade no mercado. Caso a curva de demanda seja vista como vertical, o repasse
dependerd, novamente, da anilise da disseminagio das informagdes de custos. Caso ndo
seja disseminada, a empresa aumentard sua margem, pois ndo temerd a perda de
credibilidade; caso seja, ela repassard esta reducdo aos pregos, tendo em vista os efeitos
negativos que um aumento de margem pode gerar na imagem da empresa e o baixo risco de
ccarrer ura elevaciio na rivalidade entre os concorrentes do mercado.

Diante das decisGes tomadas por cada empresa (seja para aumentos de custos,
seja para redugdes), haverd necessidade de analisar o comportamento dos pregos relativos.
Caso tenha havido um desalinhamento destes de seus niveis de equilibrio, as empresas terfo
que ajustar os pregos formados. Ou seja, nestes casos, as empresas utilizardo o métedo de
precificacfio misto (discutido no item 3.3.5). Esses ajustes, evidentemente, podem ser feitos

tanto através do aumento quanto através da diminuigio de alguas pregos. Contudo, diante
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dos problemas que um aumento de margem pode trazer e da hipétese de racionalidade
limitada, as empresas tendem a ndc aumentar seus pregos de forma a restabelecer o
equilibrio do mercado. Portanto, o ajuste dos pregos relativos se dard através da redugiio
dos pregos de alguns produtos.

Essa necessidade de ajuste dos precos e das margens quando hid repasse dos
custos tende a ser muito presente, vale ressaltar, mesmo que as alteracdes, além de vistas
por todos os concorrentes como homogéneas, sejam efetivamente homogéneas (o que pede
ndo ser verdade) e as TMS se mantenham estdveis, algo que ndo tende a ocorrer sempre.

Tal fato se tornard claro a partir da apresentagiio abaixo:
Sendo:

MG, : Margem de Lucro Convencionada usada para formar o prege da empresa A;
MG, : Margem de Lucro Convencionada usada para formar o prego da empresa B;
CB, : Custo Base inicial para a formagao de prego da empresa A;
CB,: Custo Base inicial para a formagao de prego da empresa A;

ACB : Variagdo do Custo Base.

Tem-se (tendo em vista a equagdo 1}, inicialmente, que:

P, MG,.CBg

T™MS, . =_B —
M p, MG,CB,

Diante da variagio dos custos, para as empresas manterem Seus pregos em

equilibrio tem-se que:
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MG,.CB; _ MG,.(CB + ACBy)

MG, CB, MG, {CB, +ACB,)

CBy _ (CB, +ACBy)

CB, (CB, +ACB,)

(CB, +ACB,) (CB, +ACB,)
c8, CB

ACB, ACB,
— e —— a
CB, CB, {Equacio 6)

Portanto, nestes casos, 0s precos 50 se manterdo em equilibrio quando a
variagdio proporcional dos custos base for igual entre as empresas. Assim, o principal caso,
quando hd repasses, em que os ajustes tendem a ndo ocorrer € quando se trata de firmas que
tm uma estrutura de custos muito parecida, seus métodos geram informacgGes muito
préximas e as empresas ndo sofrem altera¢Bes nas TMS (ou seja, as caracteristicas fisicas, a
imagem das empresas, etc, se mantém inalterados ou se alteram em igual proporgdo), o que
parece ser muito raro {pelo menos em todos os perfodos de tempo). Evidencia-se, entfio, a
grande probabilidade de que os pregos formados a partir do método escolhido tenham gue
ser ajustados para se manterem em seus niveis de equilibrio, isto é, destaca-se o papel
relevante dos métodos de precificagfio misto.

Como segundo caso, tém-se os mercados em que convivem empresas
formadoras de precos e empresas tomadoras de prego. A existéncia destes mercados foi
comprovada no capitulo 3 guando, nas pesquisas apresentadas sobre alguns setores,
encontrou-se tanto empresas tomadoras de precos dos rivais como empresas formadoras
{por exemplo, Ono & Robles Ninior, 2003). Ademais, como se viu tanto no capitulo 2
{trabalhos de Fabiani et al., 2006, e Alvarez et al., 2005) quante ne capitulo anterior (item
3.3.6), empresas tomadoras de prego dos rivais existem em grande nimero. Evidentemente
que, diante dc fato das TMS entre os produtos ndo serem necessariamente iguais, podendo
ainda variar ac longo do tempo, ndo se quer dizer que as tomadoras adotam exatamente o
mesme prego, mas que, diante do preco absoluto das lideres e as TMS, ajustam seu prego. .
Além disso, vale ressaltar que, como discutido também no item 3.3.6, a existéncia de

empresas tomadoras de preco pode se dever tanto 4 ndo implantacio de métedos de custeio
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nestas empresas (diante, por exemplo, das limitagdes de capacidade financeira e
capacitagdo dos agentes, como discutido no item 3.4.7) quanto 2 histéria especifica do
setor, que consolidou esse modo especifico de formagio de pregos.

Nestes mercados, se estabelece, em geral, um processo de lideranga em prego,
isto €, ao coexistirem no mercado empresas tomadoras e empresas formadoras de prego, a
dindmica dos precos € ditada por essas iiltimas, que agem do mesmo modo que no caso
anterior, mantendo, portanto, os pregos relativos das formadoras e das tomadoras em
equilibrio. Contudo, tendo em vista os maleficios que um aumento de margem pode trazer,
a dindmica dos precos tal como descrita nfio ocorre sempre. Esta s6 tende a ocorrer quando
se verificam uma das duas situagbes abaixo listadas. Em primeiro lugar, quando as
informagbes de custos das empresas ndo estdo disponiveis para os consumidores. Em
segundo, quando tais informagdes estdo disponiveis, mas as alteragGes de custo imaginadas
pelos consumidores entre as empresas formadoras e tomadoras sdo tais que as margens de
lucro das tomadoeras sdo vistas como estiveis. Em mercados que nfio apresentam uma
dessas duas situagdes (pelo menos em algum perfodo de tempo), a empresa, apesar de tentar
ser tomadora, nfic poderd (pelo menos nestes momentos) seguir o preco das empresas
lideres, 0 que fard com que a lider tenha que ajustar o seu para manter os pregos relativos
em seus niveis de equilibrio.

E possivel, agora, passar i apreciacdo da segunda etapa, isto &, 2 discussio da
eliminagdo de concorrentes. Aqui, as empresas estario acompanhando as mudangas dos
pardmetros da inequagio 2 desde o momentc da introdugio, efetuando ajustes de prego
quando necessdrio. Essas mudancas podem ser devide as entradas de novas empresas no
mercado {que pode, por exemplo, aliviar a rigidez de capacidade produtiva). Ou, mais
provavelmente, as mudangas de margem de contribuigdc (alteragio dos custos varidveis das
diversas empresas, seja por alteracdes nos precos dos insumos, seja por melhorias
produtivas, ou, ainda, alteracGes dos precos, diante das discusses efetnadas anteriormente
quanto a utilizacde dos métodos de formagio de prego). Assim, caso a altera¢do seja nos
precos, as empresas provavelmente aguardario até que os pregos relativos de equilibrio e as
novas quantidades de equilibrio (que em geral, tirando o caso de curva de demanda vertical,

ndo sdo conhecidas precisamente} se estabelecam. Estando diante de uma nova situacio,
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que, por si s0, j& pede ter gerado a entrada de novas empresas e a eliminagio de outras, as
empresas vio analisar a possibilidade de eliminar concorrentes, seguindo o que foi exposto
guando da apreciacio dos pradutos novos. Ou seja, diante das margens de contribuicio das
empresas e das TMS, as empresas calculario a variagio necessiria da sua margem para
eliminar os concorrentes. Feito isso, eliminarfio os casos em que as alteragbes da margem
de contribui¢o sdo maiores que suas margens de contribuicdo iniciais e em que as
variagbes da quantidade sfio incompativeis com suas capacidades produtivas instaladas.
Para os casos restantes, aplicarfio a inequagiio 2. Caso existam mais de um caso vidvel,
verdo qual alternativa gera uma variagfo de lucro maior, a partir da aplicago da equagéo 3.

Portanto, através dessas duas etapas, que serdo repetidas continuamente,
definirfio-se, respeitando os pregos relativos de equilibrio vigentes, os pregos absolutos dos
produtos antigos e os préprios bens substitutos perfeitos que vdo coexistir neste mercado

em cada momento do tempo.
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5. Com o que se contribuiu?

A fim de finalizar este trabalho, € importante que sejam destacadas as principais
contribui¢des deste trabalho. Duas linhas de contribui¢iio podem ser identificadas. De um
lado, tem-se uma contribuigiio de cunho metodoldgico. Isto porque, tendo em vista os
resultados do capitulo 3, foi demonstrada a enorme relevincia das pesquisas empiricas e
qualitativas junto aos agentes econdémicos para a compreensio tedrica. Isso que, diante do
fato dos dados utilizados serem de fontes secunddrias, essas contribui¢des foram muito
minimizadas, principalmente devido & divergéncia de objetivos entre este trabalho e os
utilizados ne referido capitulo. Essa importéncia, vale destacar, foi também destacada em
Blinder et al. (1998), que, como jd dito, foi o trabalho que serviu de base, principalmente do
ponto de vista metodoldgico, para os outros estudos da literatura novo-keynesiana
apresentados no segundo capitulo.

De outro, tém-se contribuigtes de cunho tedrico. Em primeire lugar, destacam-
se as novas questdes levantadas no capitulo 3 (por exemplo, a discussdo da barganha, do
método de precificacio misto e do papel do prego-isca no setor comercial), que se referiam
a apenas irés grandes setores (comércio, inddstria de transformacfio e setor agricola), jd que
nio se teve informagGes suficientes quanto aos demais setores. Em segundo lugar, destaca-
se a abordagem tedrica apresentada no capitulo 4, Nesta abordagem, diante dos resultados
do terceiro capftulo, adotou-se a hipdtese de racionalidade limitada, o que a aproxima das
teorias heterodoxas apresentadas no segundo capitulo, principalmente as de origem neo-
schumpeteriana. Diante dessa aproximacio, pode-se constatar que a apreciacdo que aqui foi
feita inclui algumas novas questdes, como quanto & precificacfio de produtos novos, a
utilizagdo dos pregos como barreiras a entrada, s alteragSes de custo heterogéneas entre as
empresas e 4 necessidade de que os precos tenham que ser, mutitas vezes, reajustados depois
de formados pelos custos, tendo em vista possiveis desalinhamentos de precos relativos.
Essa abordagem, contudo, se resiringiu a alguns casos da industria de transformacio, o que

evidenciou a complexidade do tema e a dificuldade de constituir uma abordagem mais

170



abrangente. Tendo em vista essas duas primeiras contribuicdes tedricas, € possivel afirmar
que o objetivo geral foi atendido e os especificos parcialmente, ji que muitos setores ndo
foram abordados.

Em terceiro tugar, este trabalho, tendo em vista tanto as limitagSes setoriais do
capitulo 3 quanto as restrigdes adotadas no capitulo 4, revelou quio estreita é a nossa
compreensdo sobre os determinantes dos pregos. Parafraseando Moses Abramovitz, que
disse que o residuo de Solow € a medida da nossa ignorincia quanto ao crescimento
econdmico, pode-se dizer que este trabalho revela a medida da nossa ignoréncia em relaghio
aos determinantes 16gicos dos precos. Essa € provavelmente a principal contribui¢io deste
trabalho, jd que, ao explicitar as lacunas existentes (por exemplo, precifica¢do no setor de
servigos, quantidades de equilibrio em mercados em que a barganha € relevante, curva de
demanda imaginada por empresas que ndo transacionam com consumidores finais),
incentiva a pesquisa e, pois, a evolucio tedrica. Se isto ji traz grandes implicacOes para a
discussiio microecondmica, para a andlise macroecondmica (que, como foi revelado no
item 1.3, também estd interessada na discussdo dos pregos) estas sdo ampliadas, tendo em
vista a necessidade de agregacio. VEé-se, pois, que a andlise econdmica estd muito longe de
uma encontrar a tal correta microfundamentagiio. O que € possivel, por hora, afirmar é que
esta microfundamentagio é extremamente complexa, ndo existindo um modelo geral (ja
que, por exemplo, esta depende dos setores atnantes na economia em anélise e da forma .
como as empresas estdo dispostas geograficamente), o que dificulta a manutengdo das
conclusdes da literatura novo-keynesiana quanto 3 existéncia de um nivel de emprego
natural determinado estruturalmente (ou seja, que se altera lentamente ao longo do tempo).
Ainda que se aceite as hipSteses do modelo IS-LM, € provével que esta taxa oscile muito ao
longo do tempo, até mesmo diante das politicas macroecondmicas, sendo mais uma taxa
conjuntural do que estrutural. Portanto, mesmo dentro deste escopo tebrico, abre-se
novamente espago para que as politicas macroecondmicas tenham efeitos reais no
médioflongo prazo, o que faz com que a retomada da discussio quanto ao desenho

adequado das politicas macroecondmicas seja necesséria.
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