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Gestao Economico-Financeira

N
\J

Analise e Planejamento. Transforma dados financeiros em informacoes
apropriadas para a tomada de decisoes.

Administra a estrutura de ativos. Usos da firma. Investimentos em ativos
fixos, estoques etc.

Dimensiona e administra a estrutura financeira da empresa. Financiamentos
de curto e longo prazos.

Obtém e interpreta dados do ambiente externo da empresa. Estudos de
mercado.

Pesquisa e levantamento de custos e das condigoes internas das operacoes.

Sintetiza as politicas relacionadas a produgao, estocagem, investimentos e
precos.

Desenvolve métodos para subsidiar decisoes taticas e estratégicas.




l Finangas e Producgao: Interfaces

# Planejamento da capacidade produtiva e previsao de
demanda.

# Previsao de vendas e Planejamento da producao de
curto e longo prazos.

# Abastecimento, Armazenagem e Distribuicao Fisica
@ Mix de produtos

# Controle de custos

# Lancamento de novos produtos

# Melhoria de processos

# Servicos adjuntos




Supply Chain x Pregos

v Fundagao Vanzolini

Quais sao as trés fontes de determinacao de

precos?

= 0O mercado (lei da oferta e da procura);

= As estruturas concorréncias (monopolio, oligopdlio, concorréncia pura

e concorréncia monopolistica);

— A funcao de custos

Monopélio

Oligopélio

Concorréncia
Perfeita

Quase
Monopélio

Oligopélio

Oligopsénio

preco . Procura ; Compradores
do bem \ / Oferta
\ Grande
Pequeno
quantidade 1 tinico
desejada

Monopélio

Bilateral

Quase
Oligopélio

Monopsénio

Prof. Reinaldo Pacheco da Costa
Prof. Abraao Freires Saraiva Junior

Pequeno

Grande Vendedores

23/03/2020



v Fundagdo Vanzolini
Objetivos dos precgos

Retorno do Investimento

Aumentar % de mercado
Maximizagao do lucro a longo prazo
Maximizacao do lucro a curto prazo
Estabilizacao no mercado
Desencorajar a concorréncia

Manter lealdade de parceiros
Reputacao(Goodwill)
Sinergia da linha de produtos

Prof. Reinaldo Pacheco da Costa

Prof. Abraao Freires Saraiva Junior 23/03/2020



11 E os Pregos ? (2)

N

CRITERIOS »Pricing de ummnove produto
* Preco de skimming
» Orientacao por vendas * Preco de penetracio
» Orientacio por custos »Precos Psicologicos

* Custo total
* “Cost plus mark-up*

»Precos Geograficos

* Analise por Ponto de equilibrio > Descontos
(custo x volume x lucro ) .
* Taxa-alvo de retorno +Intermediarios
. iy +Quantidades
» Orientacao para + A vista
competicio ( Mercado ) + Sazonais
* analise marginal >Pr0m096es
* Preco de mercado ou proporcional “isca”
* “Preco abaixo do custo” “Ocasiio”
CCMiX”




N

Administracao Econémico-
Financeira

Estratégia de Precos




ESTRATEGIAS DE PRECOS v Fundagdo Vanzolini

Posicionamento do Produto Kotler (cap. 15) - Estratégias e
Programas de Precos

PRECO

ALTO MEDIO BAIXO

Estratégia de

preco Estratégia de|Estratégia de
ALTA premium alto valor super valor

Estratégia de

preco Estratégia de|Estratégia de
MEDIA [excessivo valor médio  |valor bom

Estratégia de|Estratégia de

assalto ao|falsa Estratégia de
BAIXA cliente economia economia

Prof. Reinaldo Pacheco da Costa

Prof. Abraao Freires Saraiva Junior 23/03/2020



5 forcas de Porter

Competidores

Potenciais

'

Competidores
Fornecedores
- —» Atuais

Analise de substitutos Influéncia
Governamental




Oq

A

ue é estratégia?

EstF"Ftégia pode ser explicada como a ciéncia de planejar e dirigir
operacoes em grande escala, especificamente no sentido de manobrar ?s

forg:

Estr

AS para as mais vantajosas posicoes antes de agir.

cois

atégia em uma organizacao significa que ela fara um conjunto de
as nem vez de outro — que ela tomou decisdoes que comprometem a

organizagao com um conjunto especifico de agoes.

Estratégia € um compromisso com agoes. Gerentes tomam decisoes o
tempo todo o que presumivelmente comprometera a fazer alguma coisa,

mas

nem todas as decisoes sao estratégicas



N

Preco x
custo

oS

Quanto mais direta e pulverizada a venda
Maior o preco unitario, menor o custo e o risco

Preco
unitario
(Pu)

CORPO-A-CORPO (e))

e vendas diretas pulverizadas
e direct MKT & Sales
e Networking MKT & Sales

Pu cr

PONTO-A-PONTO

e vendas indiretas pulverizadas

Pu CR

ATACADAO 3)

e concentragdao de vendas em
poucos e grandes clientes

pu cR

PICADINHO

e uso intensivo da cadeia de
distribui¢dao, com varios
intermediarios.

Pu Cr

>

Custos (¢




Para serem estratégicas as decisoes devem:

A
\V

L Ter efeito abrangente e por isso sao significativas na parte
a organizacao a qual a estratégia se refere;

Definem a posicao da organizacao relativamente a seu
mbiente;

« Aproximam a organizagao de seus objetivos de longo prazo.

Uma estrategia é o padrdo global de decisbes e agcbes que
posicionam a organizacao em seu ambiente e tém o objetivo de
faze-la atingir seus objetivos de longo prazo.




Nivel estratégico de
tomada de decisdes

Estratégia corporativa

A A A A

v

Estratégia do
Negocio 4

v

Estratégia do
Negocio 3

v

Estratégia do
\ 4 Negécio 2

Estratégia do
Negdcio 1

A I
Estratégia da
fungéo 4

Estratégia da

funcéo 3
Estratégia da
v funcéo 2

Estratégia da
fungao 1

Principais decisdes estratégicas

- estar em quais negdcios, por exemplo, quao
diversificado ser?

- quais negécios adquirir e de quais desfazer-
se?

- como alocar o dinheiro para os diferentes
negoécios?

- como gerenciar as relagoes entre os
diferentes negécios?

Influéncias na tomada de decisao

- ambiente econdmico

- ambiente social

- ambiente politico

- atratividade do setor industrial

- caracteristica societaria da empresa
- histéria da empresa

- valores e ética da empresa

- definir a missdo do negdcio

- definir os objetivos estratégicos do negécio
como:

metas de crescimento
retorno sobre o investimento
metas de lucratividade
geracao de caixa

- estabelecer a forma pela qual o negécio
deseja competir em seus mercados

- coordenar as estratégias funcionarios para
atingir os objetivos estratégicos

- expectativas de corporacao a respeito do
negocio

- dindmica do consumidor e do mercado
- atividade dos concorrentes

- dindmica da tecnologia principal

- restrigdes financeiras

- recursos da empresa

- regulamentacdes do governo

- disposicao para correr riscos

- qual papel exercer em termos de
contribuicao aos objetivos estratégicos do
negoécio?

-.como traduzir os objetivos competitivos e do
negoécio em objetivos funcionais?

- como gerenciar os recursos das funcdes de
forma a atingir os objetivos funcionais?

- quais prioridades de melhoria de
desempenho estabelecer?

- expectativas da alta dire¢ao a respeito da
funcao

- habilidades do pessoal das fungbes
- capacitagao tecnolégica atual

- organizagao atual da fungéo

- desempenho recente da fungao

Slack at al (1997) - Descisdes e influéncias em diferentes niveis da hierarquia estratégica




Estratégia do

N
\J

Negé(:io \

Estratégia de
recursos
humanos

Estratégia de
P&D

Estratégia de
Marketing

Estratégia de
Producao

Estratégia de
Finangas

Estratégia de
producgao das
microoperagoe
s

Estratégia de
producdes das
microoperagoe

Estratégia de
producoes das
microoperagoe

Slack at al (1997) - Contribuig¢ao da estratégia de operagoes.




Que sao estratégias de precos?

Representam afirmacoes abrangentes de como os pre¢os serao
lizados para atingir os objetivos globais e funcionais da empresa.

Sao guias de orientacao das decisoes de preco e coordenacao das
atividades relacionadas, para um determinado servico, produto, linha
de produto ou pacote de servicos, em um certo periodo de tempo

ais ou menos longo, sendo também flexivel e adaptavel as
alteracoes das condicoes ambientais.

Exemplos de estratégias de preco

Fixar um preco minimo
-Estabelecer um preco elevado de forma a diferenciar o produto
*Estabelecer precos baixos, de forma a penetrar em novos
segmentos de mercado
«Oferecer precos por pacotes de servicos ou produtos




Estratégia do

N

Negécio

Estratégia de
recursos
humanos

Estratégia de

Estratégia de
Producao

Estratégia de
Marketing

Estratégia de
Finangas

P&D

Estratégia
de Precos

Adaptado Slack at al (1997) — Integragao das estratégias




Como funcionam os aspectos mercadolégicos?

- O produto

. * As promogoes
* A distribuicao
* O preco

Produto
Promocoes esforcos da empresa em criar valor de mercado
Distribuicao responsaveis pelo sucesso do negoécio

Preco

v'A empresa se esforca para conseguir entender o valor do beneficio
(vantagem) que o produto traz pelo seu mérito (aspectos do produto).
v'Responsavel pelo resultado do negoécio

O preco deve traduzir o sentimento embutido em um servigco ou
produto.




N

Cost Based Pricing

PRODUCT —> COST —> PRICE — VALUE — CUSTOMERS

Value Based Pricing

CUSTOMERS —— VALUE — PRICE —> COST —> PRODUCT

Nagle (2002) — Role of Pricing Product Development




N

A fixacao de pregcos € um processo.

« Entender o ambiente no qual se desenvolve o
negocioEntender os custos

« Entender a concorréncia

A capacidade de fixar um preco rentavel depende de:

« Desenvolvimento de uma estrutura baseada no valor
para o cliente, no custo e na posicao competitiva;

« Comunicacao eficaz desse valor.




Developing an Effective Pricing Strategy

N

Costs

Customers

l

Competition

/

Strategic
objetctives

TaItics

Price or price policy




O processo de precificacao proposto por Nagle

—COLETADE DADOS

1.estimativa de custos
2.identificacao de clientes
3.identificacao dos concorrentes

ANALISE ESTRATEGICA

4.analise financeira
5.analise de segmentacao
6.analise da concorréncia

FORMULAGCAO DA ESTRATEGIA




EXEMPLOS DE ESTRATEGIAS DE PRECOS

N

Nas primeiras etapas do ciclo de vida de um servigo/produto.

« educar os compradores

« preco como um indicador da qualidade

« quando a inovacao ou servicos novo é aceito a
estratégia deve mudar

vendas crescem, aumenta o volume de producao e otimizam-
se os custos portanto os precos devem baixar
gradativamente porque mantém altas margens de lucro




“No estagio de maturidade do ciclo de vida de um
produto.

v momento ideal de se ganhar dinheiro

v evitar a guerra de precos para conseguir participacao de
mercados diminuindo as margens

v concentrar a gestao de precos na gestao eficiente das
margens de lucro

v cortar custos desnecessarios

v aproveitar novas oportunidades de negécios




Na etapa de declinio do ciclo de vida do produto

N

L

momento de queda das vendas

trés regras basicas para definir a estratégia

entrincheiramento: apostar nos servicos e pacotes de
servicos mais solidos e abandonar os menos rentaveis.

colheita: retirada paulatina do mercado

consolidacao: visa fortalecer a participacao de mercado,
indicado para empresas com forte respaldo financeiro.




ECONOMIA DA PRODUGAO E ,
SELECAO DE METODOQOS guantitativos de ANALISE

p
N
ECONOMIA
, SOLIDARIA
ECONOMIA POLITICA WALRAS/EQuILI
L 4 BRIO GERAL
NEOCLASSICA KEYNES/MACROE
CONOMIA
Teoria microecondomica
CUSTOS ?

METODOS DE =~ ABSORGAO

PLENO
CUSTEIO VARIAVEL

PRECOS ?
VALOR
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neoclassica. MERCADO
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_ Econometria
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v Fundagao Vanzolini

ESTRATEGIAS DE PRECOS

Estratégia do

Estratégia de
recursos
humanos

Estratégia de
Financas

Estratégia de
Marketing

Estratégia de
Producao

Estratégia de

P&D

Estratégia
de Precos

Adaptado Slack et a/. (2002) — Integracao das estratégias

Prof. Reinaldo Pacheco da Costa

Prof. Abraao Freires Saraiva Junior 23/03/2020




Determinantes do Valor entregue ao v Fundag&o Vanzolini
Cliente

Valor da Imagem —

Valor do Pessoal — Valor Tot
— a_ra (0]
Valor dos Servigos | — liente

Valor do Produto — Gatisfa 95 o

, . +) +F
Custo Monetario | — gnsatisfagﬁo (-
Custo do Tempo == Custo Tot

] ——- parao —_—
Custo da Energia m— liente

Custo Psiquico -

Prof. Reinaldo Pacheco da Costa

Prof. Abraao Freires Saraiva Junior 23/03/2020



v Fundagao Vanzolini

EXEMPLOS DE ESTRATEGIAS

Cost Based
Pricing

| PRODUCT —> COST — PRICE — VALUE —— CUSTOMERS J

Value Based
Pricing

CUSTOMERS — VALUE ——— PRICE —> COST ——> PRODUCT }

Nagle e Hogan (2002) — Role of Pricing Product Development

Prof. Reinaldo Pacheco da Costa

Prof. Abraao Freires Saraiva Junior 23/03/2020
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