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E comum encontrar pessoas que colo-

cam a culpa do desemprego na
recessao, outras na globalizacdo ¢ on
tras ainda na pelitica governamoental
O certo ¢ que o mimero de pessoas
desempregadas vem  crescendo de
forma alarmante. £ o desemprego
alcangd os mais variados tipos de traba-
Thadores. Pessoas que tem curso supe
rior tambem estao enfrentando o mes-

mo problema, embora em menor escala

Recentemente, em Sao Paulo, (ol
constituida uma frente de trabalhe
como forma de minimizar o proble-
ma social existente Foram abertas
10.000 wagas para varrer ruas e
cuidar de jardins. Cerca de 70.000
pessoas se imscreveram, algumas

delas com o curso superio

Constata-se gque & economia informal
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esta aumeniando. Esse setor emprega
segundo pesquisa do IBGE, com base
em dados de 1997, cerca de 12 milhoes
de pessoas, com um Iaturamaento (ou

tibro de 97) em tormo de RS 12,8 bi-
Ihées. Homens e mulheres buscam no
COMErcio ¢ no servige uma ftonte de
sobrevivéncia,  Algunas  pessoas
incluin

do o FGTS recebido na demissao -

(1])]'1"1“, COM SUAS ECONONIAS

umsd micra ou pequena empresd ¢ vaon

tentar a sorte num mercado cadtico.

Nao tendo o preparo necessdrio, com-
pram mercadorias com o objetivo de
revendé-las. Sem contar com uma ori
entagdo técnica, ndo sabem como fixar
adequadamente o preco de venda dos
produtos gue comercializam. Pesa-
rosamerite, esse problema ndo ¢ "pr
desses  que

vilegio' agora  vém

Engrossadal a4 massa de micro e
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pequenos empresdarios que estao se
instalando no mercado. Comerciantes
ANtigos, (ue embora trabalhando
arduamente - nao buscam no Ireina-
mento uma forma de atudalizacdo dos
seus metados de trabalho, encontram-
se, tambem, em dificuldades na hora
de fixar o preco de venda de seus pro-
1_iLl[:I'\-}, i]l(e:l['iﬁi]tlll_ Hlllil.'-IH VeLes, eImn
erTos que os conduzem a prejulzos dos

(quals nao ten conhecimento

Novos empresdrios e até
comerciantes antigos tém
dificuldades de fixar o
preco de venda de seus
produtos.

Fmbora existam outras formas de
detorminar o e prego, Um expressive
numero de micro, pequenos e medios
empreendedores estabelece o seu
preco a partr do custo, determinando
uma margem fixa a ser praticada

E omuito comum encontrdr comer-
clantes que, apropriando o “ousto
total” de uma mercadoria, ¢hegam ao
vdlon digamos, de RS 10,00 e, desejan
A%,

vendé-la por RS 15,00 Sua margem de

o ter wm lucro de passam i

lucra, portanto, ¢ de 50%, 15, ém Clma
dela,

pramoever a venda, lxar as conmissoes

passam o dar descontos pard

dos vendedores, ot

[magimemos wma siluagio em que o
comerciante concede wm desconto de
10% ao comprador pagando ainda uma

comssan de 10% o vendedor Na sua

tabecy, ele pensa da seguinie Torma;
“tenho 50% de margem; entdo posso dar
0s 20% (desconto mals comissao) que

ainda me sobram 30%° Ele se esquece
de gue, 20 conceder um desconto de
20%, estd, na realidade, reduzindo sua

margem em 30% ¢ nao em 20%.

Senin, vejamos: vinte por cento de RS
1500 ¢ BR$ 3,00, Logo, o quo lhe restou
foram B 2,00, ou seja, no seu modo de
ver as coisas, 200,

Um outro exemplo Timaginemaos que o
pai do comerciante val a sua loja,
gdeseja comprar um  produte ¢ faz
auestac de pagar, O comerciante nao
se lembra do custo da mercadoria,
massabe que sud margem & de 50%,
an
Lt

cle ndo quer ter lucro na venda

seu pal, Logo ele concederd
desconto de 50% ao seu pil, que paga,
entido, na sud concepedo, o Tcusto’ da
mercadoria. Mas um desconto de 50%
sohre o preco de wenda (RE 15.00)
corresponde a RS 7,50, 5e, na reali-
dade, como vimos, o produto cusla K$
10,00, logo o comerciante estd tendo
um prejuizo de BS 2,50, ou seja 25%
abaixo do seu preco de custo, quando
de fato, esla

esla pensando gue,

vendendo aguela mercadoria pelo

Seu custo.

Erros no momento de
fixar o preco ou conceder
um desconto podem levar

o comerciante a ter
prejuizo, dos quais
nao tem conhecimento.
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Mas por que serd que 1850 deonfece?

Simplesmente porgue a fixacio do
preco da mercadoria foi feita baseada
ne preco de custg ¢ nao no preco de
venda, FEotodos os percentuais gue
madem sobre o produto por ocasiao
de sua comercializacao, como comis-
sao, descontos, imposios, efc, sao cal-

culados sobre o preco de venda.

Coma fazer para que, ne exemplo
acima, em gue o comerciante trabalha
com o margem de 50%. ao conceder
um desconto de 0% a um clienle
ainda lhe restem realmente 40%7
Basta que promova a sud fizagio de
pregoe haseado no prego de venda e
nao no prego de custo, B como se faz

15507

Tomemos o exemplo anterion em gue
um certo produto tinha o seu custo
ordem de RS 10,00
Pretendemos ter uma margem de 50%

totil  na

sobre o preco de wenda Logo, remos

proceder da seguinte forme;

RS 10,00 (custo) dividido por (050

RS 20,00 (nove preco de venda)

Como se cheoa oo divisor de 0,507
Simplesmente deduz-se do namero
L0 o percentual da margem que se
guer praticar, que, no caso, foi 50%.
Obtém-se, entio, o namero 50, madas,
como se frata de namero percentual,
ele corresponde a 0,50 Num outro
exemplo, quando se pretende praticar

a margent de 30%, o divisor sera 0,70, ¢

assim por diante,

Vejamos agora se 0 novo prego de
venda corresponde mesmo ag que
dele se espera. No caso do desconto de
0% ao chiente e da comissio do

vendedor de mars L%, como ficaria?

BE 20,00 (preco de venda)
deduzido de 209% (RS 4,009

R% 16.00

Logo se constata que os RE 6,00 (RS
16,00 - R& 10,00 (custo) corresporn-
dem. efetivamente, d 30% de RE 20.00.
Fortante, foi concedido um desconto
tde 20%, ¢ o comerciante tem ainda
disponivels mais 30%, como era de

paperar

O importante @ que o comerciante
tenha conhecimento dessas duas for-
mas de fixar o seu preco de venda

bascade no seu custo coml uma
margem lixa - pravcando o gue me-
lhor atender a suas necessidades, mas
tendo conscicncia do gque cada uma

delas representa no seu negocio
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