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A + b.X = p.X, isto é, Custo Total = Receita Total
Donde,
b.X - p.X = - A
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Vimos no exemplo que os custos variáveis representam $ 12.752.700,00, enquanto as vendas em reais seriam de $ 19.129.050,00.
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2 - Multiplicador sobre os custos - mark-up
Utiliza-se o O mark-up pode ser determinado a partir do custeio por absorção ou do custeio variável. Considerando que o custeio por absorção é a metodologia mais utilizada, o cálculo do mark-up será apresentado a partir desta metodologia. considerando a utilização do custeio por absorção. Esse seria o diferencial de preço.
A partir do custo do produto, apurado de cada produto pelo custeio por absorção, aplica-se um índice que cobriria para cobrir os outros formadores do custo preço, inclusive a margem de lucro desejada. Esse índice aplicado cobriria todos os outros custos e daria a margem de lucro desejada.
O mark-up é composto dos seguintes elementos:
	· Despesas e margem de lucros
	· Impostos sobre venda



	Despesas administrativas

Despesas comerciais

custo financeiro de produção e venda

margem de lucro almejada

outras despesas operacionais
	ICMS
PIS
COFINS
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O mark-up por produto constrói é um multiplicador para cada produto ou grupo de produtos, com base nos diferentes níveis de elementos formadores de preço. do mark-up. Ou seja, os Os índices multiplicadores para cada produto ou grupo de produtos variam de acordo com a margem de lucro desejada, com os impostos incidentes e com o volume de despesas administrativas, comerciais, custo financeiras de produção e de vendas.  , etc.
Independente de utilizar o mark-up por produto ou genérico, é importante a integração do sistema de informação da empresa, de maneira a permitir informações consistentes para a determinação dos preços. 

É necessário a integração do sistema global da empresa para que, qualquer que seja o mark-up utilizado, específico ou genérico, a empresa tenha condições de levantar informações, nos diversos setores de forma a dar base e consistência aos cálculos de preços.
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Para calcular a Margem de lucro desejada, vamos considerar que uma empresa que tenha Patrimônio Líquido de R$  6.198.500,00, pretenda deseje obter um lucro líquido equivalente a 15% sobre o capital investido (após incidência de impostos sobre o lucro):
Lucro desejado = R$ 6.198.500,00 x 15% = R$ 929.775,00 
Considerando uma taxa efetiva de impostos sobre o lucro (IRPJ) estimada em 45%, teremos o seguinte lucro antes do imposto de renda (LAIR): a rentabilidade bruta é de 55% (100%-45%). 

LAIR = 100%

IR = 45%

LL = 55%

Se R$ 929.775,00 corresponde a 55%, o LAIR será: 

LAIR = R$ 929.775,00/ 55x 100 =  R$ 1.690.500,00
Pela Demonstração de Resultado do Exercício (DRE) obtém-se a receita de vendas de R$ 22.540.000,00. Para se obter o retorno de 15% sobre o PL, mantendo-se a atual estrutura de custos e despesas, será necessária uma margem líquida de 7,5% sobre as vendas. 
Como 15% representa 27,27% de 55%, a empresa deve conseguir nas vendas uma rentabilidade bruta de 27% para conseguir a remuneração líquida de 15% para o capital investido.

	Cálculo da margem de lucro para o Mark-up
	$

	1
	Patrimônio líquido médio
	6.198.500

	2
	Rentabilidade desejada
	15%

	3
	Lucro a ser obtido
	929.775

	4
	Taxa efetiva de imposto sobre o lucro (IRPJ)
	45%

	5
	Valor do lucro antes dos impostos do IRPJ (LAJIR)
	1.690.500

	6
	Faturamento estimado Receita de vendas
	22.540.000

	7
	Margem de lucro para o Mark-up (5:6)
	7,50

	8
	Margem de lucro a ser utilizada no Mark-up
	7,50
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O cálculo da margem de lucro é feito por meio de 6 passos: 
Primeiro passo: determinar os de percentuais padrões de despesas operacionais, custo financeiras e margem de lucro desejada sobre as vendas, líquidas dos impostos.
Percentuais sobre vendas
	 Despesas comerciais 
	14,4%

	 Despesas administrativas
	7,6%

	 Custo Despesas financeiras 
	1,8%

	 Margem de lucro almejada 
	7,5%

	 Total 
	31,3%


Segundo passo: considerando o critério do custeio por absorção, encontrar o percentual de participação do custo industrial sobre as vendas sem impostos.
Para isso basta retirar dos 100,0% (vendas), o total das despesas operacionais, custo financeiro e margem de lucro almejada:
Percentuais sobre vendas
	 Preço de Venda sem impostos
	100,0%

	 ( - ) Despesas operacionais,
            Custo financeiro e margem 
	
31,3%

	 = Participação média do custo industrial
	68,7%


Percentual do custo sobre as vendas
	 Valor das Vendas sem impostos
	100,0%

	 ( - ) Custo dos produtos vendidos
	
68,7%

	 = Taxa de despesas e margem de lucro
	31,3%
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Terceiro passo: Encontrar o mark-up I, para chegar ao preço de vendas sem impostos, da seguinte forma:
	 Preço de venda sem impostos (a)
	100,0%

	 Custo industrial de um produto (b)
	68,7%

	 = Mark-up I (a: b)
	1,4556 (índice)


Se um produto tem, por exemplo, um custo de R$ 60,00, o cálculo do seu preço sem impostos será:  

Preço = Custo unitário x Mark-up = R$ 60,00 x 1,4556 = R$ 87,34
Quarto passo: identificar os percentuais dos impostos sobre as vendas, para obtenção do mark-up II, ou seja, o índice para obtenção do preço de venda com impostos. Observe que os percentuais devem ser estabelecidos de acordo com a realidade da empresa, considerando as variações previstas na legislação tributária.
Percentual sobre vendas
	 ICMS - imposto sobre circulação de  mercadorias e serviços
	18,00%

	 ICMS – Crédito*
	(5,04%)

	 PIS - Programa de integração social
	0,65% 

	 COFINS - Contribuição social s/  faturamento
	3,00%

	 Total
	16,61%


* ICMS – Crédito: O ICMS é pago sobre o valor de venda do produto, deduzido o crédito do ICMS sobre a matéria-prima utilizada na fabricação do mesmo produto. Para a determinação do percentual foi considerado o crédito de 18% sobre a matéria-prima adquirida e aplicada ao produto, correspondente a 28% do preço final (18% x 28% = 5,04%)    
Quinto passo: achar o percentual da venda líquida, em relação à venda com incidência dos impostos sobre venda.
	 Preço de venda com impostos (a)
	100,00%

	 Impostos sobre venda (b)
	16,61%

	 = Preço de venda líquido dos impostos
	83,39%


Sexto passo: obter o mark-up II, para formação do preço de venda com impostos, pronto para emissão de listas de preços de venda.
	 Preço de venda com impostos (a)
	100,00%

	 Preço de venda sem impostos (b)
	83,39%

	 = Mark-up II (a : b)
	1,1992 (índice)


Considerando o exemplo citado no terceiro passo, teremos o seguinte preço com impostos:

R$ 87,34 x 1,1992 = R$ 104,74
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No quadro a seguir podemos vislumbrar a aplicação dos índices para formação do preço de venda sobre o custo por absorção.
	Aplicação dos índices para formação do preço de venda

	 

 
	Custo por
Absorção $
	Preço de Venda
sem impostos $
	Preço de Venda
com impostos $

	Mark-up
	   
	1,4556
	1,1992

	 Produto A
	60,00
	87,34
	104,74

	 Produto B
	96,86
	140,99
	169,07

	 Produto C
	120,00
	174,67
	209,46


A comprovação dos mark-ups pode ser feita com a aplicação dos índices calculados, partindo-se do preço de venda com impostos.

Vejamos a composição dos preços dos produtos A, B e C:

	
	Produto A
	Produto B
	Produto C

	
	Valor
	%
	Valor
	%
	Valor
	%

	Preço de venda com impostos
	104,74
	100
	169,07
	100
	209,46
	100

	Impostos sobre venda
	17,40
	16,61
	28,08
	16,61
	34,79
	16,61

	Preço de venda sem impostos
	87,34
	83,39
	140,99
	83,39
	174,67
	83,39

	
	
	
	
	
	
	

	Preço de venda sem impostos
	87,34
	100
	140,99
	100
	174,67
	100

	Custo do produto
	60,00
	68,7
	96,86
	68,7
	120,00
	68,7

	Despesas comerciais
	12,58
	14,4
	20,30
	14,4
	25,15
	14,4

	Despesas Administrativas
	6,64
	7,6
	10,71
	7,6
	13,27
	7,6

	Despesas Financeiras
	1,57
	1,8
	2,54
	1,8
	3,14
	1,8

	Lucro unitário
	6,55
	7,5
	10,58
	7,5
	13,11
	7,5


Há que se ter em mente que as empresas podem calcular seus preços a partir dos mark-ups, todavia, a definição de preços pode incluir deve considerar outras variáveis, como o preço de mercado, por exemplo. Contudo, isso não invalida os cálculos feitos, pois, no mínimo, são necessários como ferramenta gerencial e como informação para decisão empresarial. e 
como controle do processo industrial/empresarial.
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Resumo
A formação do preço de venda a partir do custo não é calcada na premissa de que o mercado está disposto a absorver os preços de venda determinados pela empresa.
A formação de preços de venda a partir do custeio por absorção é a técnica largamente utilizada. É feito O preço é determinado adicionando-se ao custo industrial por do produto, as taxas gerais de despesas administrativas, financeiras e com a comercialização do produto, assim como a as despesas financeiras e a margem de lucro desejada.
A formação de preço de vendas a partir do custeio direto, leva em conta somente o custo direto ou variável mais as despesas variáveis do produto que possam ser identificadas. A margem aplicada deverá cobrir, além do percentual de lucro desejado, os custos e despesas fixas, que não foram considerados no processo.
A formação de preços de venda não pode negligenciar as informações do mercado.
Com o multiplicador sobre os custos (Mark-up), a A partir do custo apurado de cada produto, pelo custeio por absorção, aplica-se um índice que cobriria para cobrir os outros elementos formadores do custo preço (mark-up).
O Mark-up é genérico quando o índice é aplicado indistintamente  sobre o custo por absorção de todos os produtos. Normalmente é usado quando os impostos, taxas de despesas e margens de lucro são iguais para todos os produtos.   é a aplicação de um índice sobre o custo por absorção, que serve para todos os produtos.
O mark-up por produto é utilizado quando construímos constrói  um multiplicador para cada produto ou grupo de produtos.
Com a interação do Sistema de informação contábil e mark-up, busca-se a integração do sistema global da empresa para que, qualquer que seja o mark-up utilizado, específico ou genérico, a empresa tenha condições de levantar informações nos diversos setores de forma a dar base e consistência aos cálculos de preços.
A construção de um mark-up pode-se basear em faturamento estimado e percentuais sobre vendas estimado (pode ser utilizada a média dos percentuais obtidos através das demonstrações de resultados).
Por fim, a formação de preços de venda não pode negligenciar as informações do mercado.
