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a) Introdução

Quer ganhar dinheiro? Ou melhor, quer alcançar um grande desenvolvimento econômico para você, sua família, sua empresa, seu país? Então faça (1)Investimentos Econômicos, conheça o “Mecanismo Econômico”, siga (2)Conselhos e Princípios, considere mesmo nas (3)Pequenas Decisões de Compra e Venda do dia a dia Aspectos Econômicos e (4) saiba vender pela preço correto, que conduz ao maior lucro.

 Os três primeiros tópicos foram apresentados em capítulos anteriores. Neste mostramos alguns comentários sobre os procedimentos e conselhos de venda, formas de administrar e fixar o preço e aplicando conceitos de econometria, mostramos como o preço ótimo é definido em função da demanda e dos custos, de forma a obter o maior lucro possível.

Não basta produzir, não basta construir; para que o negócio tenha continuidade é preciso vender para recuperar o dinheiro investido e, continuando na produção, trocá-lo por mais e melhores bens e serviços, trazendo com isto o desenvolvimento da sociedade.

Como professor do Departamento de Transportes da UFPR, tivemos uma estagiária, estudante de Engenharia Química. Ela era muito simples, morava na Casa da Estudante Universitária, almoçava no restaurante do DCE (Diretório Central dos Estudantes) e pagava suas despesas com a bolsa do estágio; seus pais, do interior não tinham condição de sustentá-la economicamente. Quando houve uma greve  na UFPR, que durou cerca de 6 meses,  logo após o primeiro mês de greve, o restaurante foi fechado e a UFPR cortou o pagamento de todas as bolsas de estudo. Nossa estagiária, não sabia como sobreviver,  e nos contou que iria viver de banana e de sanduíches feitos por ela mesma.   Porém, ao começar fazer sanduíches na própria cozinha da Casa da Estudante, notou que outras alunas e alunos estavam na mesma situação que ela e resolveu fazer sanduíches para vender. Procuramos, através de conceitos econômicos, ajudá-la a definir o preço para otimizar os lucros.   

Neste capítulo mostramos como utilizar alguns conceitos de econometria na definição do preço ótimo, apresentamos conceitos de elasticidade, custo e receita marginal e alguns exemplos, iniciando pelo exemplo da estagiária, que aliás quando a greve terminou, não voltou ao estágio, pois já tinha alcançado sua independência financeira.

 No exemplo, a metodologia simples usada na definição do preço de um sanduíche é usada também para a definição do preço do litro de gasolina cobrado por um posto de combustível e de um apartamento ou casa construída por uma empresa de engenharia. Desde que seja possível obter dois pontos (se possível bem próximos) da curva de demanda e o custo unitário pode-se determinar o preço ótimo para qualquer bem ou serviço.

b) Conselhos Gerais para Vendas

Temos muita coisa para comprar: alimentos, roupas, habitação, remédios, artigos de higiene, veículos, computadores, presentes, aulas, para isso tem-se que dar algo em troca, pode ser o trabalho ou a venda de algum produto ou serviço. Pode-se afirmar que qualquer pessoa é um vendedor.

1) Para vender bem compre bem, comprando mais barato existe grande possibilidade de efetuar a venda com lucros. É importante fazer a compra segundo o LEC (lote econômico de compra – capítulo 5).

2) Na venda o segredo é cativar o cliente. A pessoa mais importante é o cliente, sem ele não ocorre nenhuma venda. Muitas vezes diz-se “o cliente tem sempre razão”, o vendedor não pode hostilizar o cliente, deve tratá-lo da melhor maneira possível senão a venda pode não sair. Procure sempre exceder as expectativas do cliente. “A venda criativa faz o cliente sentir que ele comprou, não que lhe venderam alguma coisa” – Luppa.
3) Na venda são importantes as informações do mercado, do concorrente: saber por quanto o mesmo bem ou serviço é vendido pelos outros vendedores. Seu preço pode ser maior que o dos concorrentes; neste caso há necessidade de oferecer um pouco mais, procure, por exemplo, ter um produto diferenciado, se possível melhor, mais bonito, com embalagem mais atrativa, com mais conteúdo. As vantagens de seu produto deverão ser ressaltadas, conheça-as bem.

“Se conhecermos o inimigo e a nós mesmos não precisamos temer o resultado de uma centena de combates. Se nos conhecemos, mas não ao inimigo, para cada vitória sofreremos uma derrota. Se não nos conhecemos e nem ao inimigo, perderemos todas as batalhas” – Sun Tzu – citado por Luppa.

4) As vendas depende de 4Ps – Preço, Produto (qualidade), Ponto  e  Propaganda. Venda um bom produto, com preço adequado, em local bem visível sempre que possível.

5) No caso de propaganda, procure relacioná-la com os resultados ou seja, combine para que o pagamento dependa do aumento das vendas. Algumas empresas nesta área também trocam favores por exemplo: um jornal faz propaganda para uma revista e vice-versa, uma rádio faz propaganda de um cinema ganhando entradas para sortear e assim por diante. 

6) Com o tempo os bons produtos, os produtos que dão bons lucros ou da moda, tendem a ter mais concorrentes e os preços tendem a ficar mais próximos. A diferenciação tende a ser cada vez mais importante, sobretudo a diferenciação quanto aos serviços prestados aos clientes. O atendimento ao cliente é uma das diferenciações mais importantes para se obter fidelidade.

7) Prepare-se para a venda. Organize-se, saiba onde estão os produtos, suas qualidades, preços, conheça as características dos clientes, que produtos cada grupo prefere, mantenha registros por escrito de suas vendas. Analise e estude os registros regularmente para programar melhor suas ações. Frank Bettger, vendedor de seguros, conta em seu livro “Como Enriquecer Vendendo”, que foi graças a seus registros que conseguiu sobreviver. Descobriu, por exemplo, a importância dos novos clientes: fechava 70% das vendas na primeira visita, na segunda 23% e só 7% nas seguintes que o atormentavam e tomavam tempo, desperdiçava metade do dia em uma parte do negócio que produzia somente 7% das vendas. Suprimindo todas as visitas depois da segunda entrevista pode tornar-se líder da companhia.

No que for possível aplique a Curva de Pareto ou curva 20/80. Vilfredo Pareto, economista italiano descobriu, no final do século XIX,  que em muitas atividades, 20% dos itens correspondem a 80% dos custos (ou dos lucros), estes são portanto os itens que exigem um controle maior. Pode ser que 20% de seus clientes proporcionem mais de 80% do lucro sendo conveniente melhorar a atenção a esses clientes. Numa construção 20% dos itens correspondem a 80% dos custos. Concentre-se naquilo que for o mais importante.
Faça sempre e analise os relatórios de vendas - “Há apenas uma forma de reconhecermos nossos erros e nossas falhas: é ter consciência deles”. Use agenda.   

8) Use múltiplos canais de contacto com clientes: telefone, fax, mala-direta, internet, propaganda, prepare-se para uma comunicação mais eficiente por todos os meios. Cada um dos contatos com o cliente deve ser considerado uma oportunidade de agradá-lo e atraí-lo. Interligue todos os canais na mesma base de dados (ver uso de computador a seguir).

9) Numa empresa, do office-boy ao presidente, todos vendem a imagem da mesma para os clientes. Todos devem ser treinados e orientados para cativar o cliente, dando um atendimento excepcional.

10) Estude marketing - para conquistar e manter os clientes; descubra e satisfaça os desejos dos mesmos.  O segredo mais importante da arte de vendas consiste em descobrir o que o outro deseja e em seguida ajudá-lo a encontrar a melhor maneira de obtê-lo.

11) Facilite todas as atividades feitas pelo cliente, deste o estacionamento de seu carro, orientações e informações dentro da loja, locais de espera, formas de pagamento, até o transporte dos produtos que venha a comprar.  

12) Utilize programas de computador para todo o gerenciamento, para o controle de estoques, registro das vendas, ordens de compra, balanços. Mantenha registros atualizados de tudo. Tenha à disposição, ao atender o cliente, todas as informações sobre o mesmo (nome, endereço, aniversário, histórico de contatos, últimas compras,serviços realizados,etc.)

13) Venda pelo preço ótimo ou seja, aquele que fornece o lucro máximo. Para obter o preço ótimo, obtenha e atualize com freqüência a “Curva de Demanda” em função do preço do produto (para supermercados a atualização pode ser diária por tipo de produto). Ver itens a seguir.

14) Faça estoques, calculando o gasto total mínimo por produto. (exemplos a serem apresentados no capítulo 5).

15) Não crie falsas expectativas, fale a verdade sobre o produto, cumpra o prometido, não desmereça o produto do concorrente. O cliente não pode ficar frustrado, caso contrário pode vir a fazer propaganda negativa.

16) Prazos de entrega são importantes, faça num prazo menor do que o prometido. Prometa em “x” horas ou em até “x” horas, não use as palavras em aproximadamente, em talvez, mais ou menos. Estas últimas palavras demonstram que a empresa não é confiável.

17) No atendimento ao cliente use sempre atitudes ativas (agir, mover-se) e proativas (agir de forma antecipada) independentemente do comportamento do cliente. Apresentação impecável, postura, empatia, cumprimente com entusiasmo, faça um sorriso sincero, olhe nos olhos do cliente, pergunte, escute (ouça com toda atenção), disposição, rapidez, tranqüilidade, sinceridade, precisão, compromisso. Seja modesto, educado, agradável, compreensível, imparcial, leal, paciente e habilidoso.
18) Verifique se está tudo em ordem no inicio e durante todo o expediente: mesa de trabalho organizada e limpa, bloco e caneta para anotar, documentação, computador ligado, ar-condicionado, café, água, sanitário limpo, revistas novas e arrumadas.

19) Ter senso de humor é tão importante quanto ter talento. Sorria de forma natural, não deixe que problemas pessoais afetem seu desempenho.

20) Para escutar bem concentre-se, não interrompa o cliente, preste atenção nos detalhes, esteja e demonstre que está atento.

21) Segundo São Francisco de Assis “Nada é tão poderoso quanto a gentileza”- seja amável, agradável, educado, generoso, atencioso, cavalheiro. 

22) Seja prestativo, vá ao encontro do cliente, resolva o problema dele como se fosse seu, tenha disposição, seja animado, vivo, pronto para o que der e vier, não seja indolente (apático, insensível, inerte, preguiçoso, negligente).

23) Seja rápido, não faça os clientes esperarem, empresas mais rápidas são mais lucrativas, profissionais rápidos tendem a ser mais valorizados, resolva na hora (e não daqui a pouco), não tenha o hábito da procrastinação (adiamento, transferência, demora). “Quem mata o tempo não é um assassino, é um suicida” – Millôr Fernandes – citado por Luppa. Pelo relatório de vendas verifique os tempos desperdiçados (ida ao banco, oficina, conversas durante as horas úteis). 
24) Haja rápido, porém com tranqüilidade, tenha a situação sob controle, seja competente, confiante. O cliente pode estar ansioso, nervoso, angustiado, estressado, o vendedor não. “Não tenha pressa, mas não perca tempo” – José Saramago – citado por Luppa.
25) Seja sincero, hoje no mercado é imperativo proceder com ética, transparência, falar sempre a verdade. Segundo Gandhi, “assim como uma gota de veneno compromete um balde inteiro, também a mentira, por menor que seja, estraga toda nossa vida”.

26) Comunique-se com o cliente, é a principal fonte de poder pessoal, escute, explique ainda que seja simples, deve existir emoção na comunicação, veja se o cliente entendeu, se concorda, se não concorda veja o porquê e tente justificar. 1/3 das insatisfações dos clientes deve-se a defeitos no produto ou serviço; os restantes 2/3 são falhas na comunicação.

27) Seja preciso, exemplo: retorno a ligação às 4 horas (e não retornarei a ligação à tarde; entregamos em 20 minutos (e não entregamos em pouco tempo);  informar-me-ei ( e não vou tentar me informar); faremos um orçamento e informaremos o valor exato do serviço (e não o preço será mais ou menos); atendo-lhe imediatamente, após concluir com o cliente que estou atendendo agora (e não lhe atendo daqui a pouco).

28) Ao fechar um atendimento, pergunte se o cliente gostaria de mais alguma informação, se tem alguma sugestão, se possível entregue um folder e também dê um brinde/lembrança. Se o cliente comprou alguma coisa, diga que ele fez um ótimo negócio, cumprimente-o pelo bom negócio realizado. Sempre agradeça, cumprimente sorrindo, com energia (volte sempre; será sempre um prazer recebê-lo; tenha um bom dia). 

29) Cliente nervoso - não interrompa deixe-o liberar a raiva, escute, demonstre empatia, coloque-se no lugar dele, faça perguntas simples, desculpe-se e solucione o problema ou encontre alguém que possa ajudar.

30) Cliente mal educado - reaja com cortesia, admita se for o caso algum erro cometido, sem evassivas, peça desculpas, corrija o erro imediatamente ou diga quando, como e quem vai corrigir, justifique com prudência, diga que sente muito e faça contato pós-erro.

31) Cliente não entende - explique de novo até que entenda, peça ajuda para explicar, seja humilde e paciente, nunca discuta com o cliente, fale baixo, pausadamente.

32) Regra de ouro do atendimento: “reaja inteligentemente, mesmo a um tratamento não-inteligente” (Lao-Tsé). Tenha Equilíbrio Emocional, ao consertar equipamentos, cuide do lado emocional do cliente. Seja educado, amável e amistoso.

33) Detecte oportunidades,  tenha um comportamento proativo,  antecipe-se às necessidades dos clientes, tenha a máxima consideração com os clientes. Observe o cliente, ofereça (água, café, bebidas, bombons  e brinquedos principalmente para crianças, revista nova, sorriso,  explicações, ajuda para subir descer escadas, empreste o telefone, brindes, caneta, bloco de papel, estacionamento gratuito), ofereça-se (para fazer uma ligação, chamar elevador, acender cigarro, chamar táxi, localizar algo ou alguém, dar recado, pegar ou limpar algo, embrulhar para presente, trocar dinheiro, conversar sobretudo com idosos), faça um esforço extra, pergunte (que, porque, quando, como, onde e quem) para conhecer as necessidades do cliente. Atenção, sensibilidade, compromisso, ousadia, bom senso e iniciativa são importantes para vendas.

34) Use tecnologia adequada sem abusar (exemplo não deixe tudo na secretária eletrônica), use também sempre pessoas capazes, conscientes e motivadas e bons procedimentos para atender bem aos clientes.

35) Telefone - atenda com entusiasmo e compromisso, atenda ao primeiro toque, dê seu nome com calor humano, o tom de voz identifica sinceridade, boa vontade, disposição, gentileza; escute, seja objetivo, pergunte, certifique-se que você e o cliente entenderam, despeça-se agradecendo. A “forma” como é passada a mensagem é tão importante quanto a própria mensagem.

36) Internet - responda e-mail no máximo em 24horas, seja breve, simples, certifique-se de não enviar vírus, evite gírias e letras maiúsculas, sigilo, não faça publicidade por e-mail, não mande SPAM (e-mails indesejados, não solicitados), cheque o destinatário, personalize, dê outras opções para a resposta (fone, fax), imagine como o cliente se sentirá ao receber o e-mail.

37) Esteja aberto às mudanças: de corpo (materiais, produtos, ferramentas, equipamentos, lucros e prejuízos), de mente (definição do negócio, valores, diferenciais competitivos, tendências de mercado e compreensão das necessidades dos clientes) e alma (pessoas, motivação, relacionamento, comunicação, integração, trabalho em equipe).
38) Adore vencer ou odeie perder. “Procuro pessoas que adoram vencer, se não as encontrar, contratarei as que odeiam perder” –Ross Perot citado por Luppa.

39) Invista na educação. Adquira técnicas, entusiasmo, gosto, saiba orientar clientes. “Se você acha a educação cara, experimente a ignorância”.
40) ”A mais importante venda da sua vida é vender você para você mesmo” –Maxwell Maltz citado por Luppa. Carisma, apresentação (carro sujo é o reflexo da decadência), comunicação.

41)Tenha persistência. “Um homem não está acabado quando ele é derrotado, mas quando desiste” Rechard Nixon – citado por Luppa.
42) Saiba o que você esta vendendo. “Ninguém compra produtos, mas benefícios e sonhos” – Luppa.
43) Tenha metas, elas são necessárias para nos motivar e podem ser essenciais para manter a empresa competitiva. Divida a meta em etapas, estabeleça a meta anual, depois a mensal, a diária e até a horária e cumpra por etapas. “Lembre-se que ter objetivos de curto prazo é uma estratégia que funciona e que o mantém atento ao objetivo maior, que é o somatório das fatias do bolo” – Luppa.
44) Guarde segredos. Não revele segredos de seus clientes para outros, pois ele pensará “Hoje ele conta para mim, mas amanhã contará de mim” – Luppa. Não fale mal dos outros, quem ouve pensará, “amanhã estará falando mal de mim”.
“A verdadeira medida de um homem não é como ele se comporta em momentos de conforto e conveniência, mas como ele se mantém em tempos de controvérsia e desafio” – Martin Luther King – citado por Luppa.
c) Estratégias e Métodos de Fixação dos Preços

O preço de venda deve ser sempre superior ao custo de produção, a TIR deve sempre ser superior à TMA, o investimento na produção ou de engenharia deve ser melhor que o investimento financeiro (ver capítulo 3), caso contrário não deve-se investir na produção. O preço adequado, ou seja, com lucros também depende do mercado, dos concorrentes e das características da demanda, o que não tem nada a ver com os custos.

Os valores dos custos devem ser obtidos do orçamento físico-financeiro. Todos os valores devem vir acompanhados da data de efetivo pagamento para que o custo total, juntamente com o preço, colocados no fluxo de caixa possam permitir a análise econômica das alternativas (ver capítulo 3).

Valores médios dos custos para a construção civil, por metro quadrado, conforme o tipo de acabamento e tipo de obra, podem ser obtidos junto ao CREA e em revistas especializadas, muito embora ocorram muitas variações em função principalmente do local e conformação do  terreno e da própria localização da obra no terreno. Nada substitui um orçamento específico.

Valores de preços médios podem ser obtidos junto ao Setor Imobiliário; o sistema Secovi – Pr (Sindicato da habitação e condomínios) ao qual pertence o Inpespar (Instituto Paranaense de Pesquisa e Desenvolvimento do Mercado e Condomial) que publica nos jornais o preço médio mensal das ofertas de imóveis usados por bairros.

Contudo, nada substitui uma pesquisa de mercado, podem inclusive ser contratados profissionais tanto para fazer perícia e avaliações de preços como sobretudo para fazer a venda. Neste último caso, em geral, as imobiliárias  cobram até 10% do valor da venda.

O preço é considerado como “a ferramenta competitiva por excelência”, muito embora eficiência, sofisticação administrativa e serviço ao cliente também sejam importantes. A diferenciação do produto e serviços que o acompanham, qualidade, marca, propaganda, preços de produtos alternativos, também fazem com que o preço em si, não seja a única variável de decisão para a compra pelo cliente.

Entre os objetivos da administração dos preços tem-se os orientados pelo lucro e pela maximização das vendas visando manter ou aumentar a parcela de participação no mercado.

Influem na demanda além do preço: facilidade de compra, marca, garantias, tempo dispendido, benefícios proporcionados –durabilidade, economia, demanda reprimida ou saturada, aspectos psicológicos, preços de produtos similares e complementares, descontos conforme a quantidade, taxas de juros de compras à prazo, outras taxas, facilidade de trocas e até tempos em filas do caixa.

O preço muito baixo pode ser associado à qualidade inferior, promoções com preços baixos podem atrair o consumidor, porém podem haver retaliações dos concorrentes e o preço ficar impedido de voltar ao nível normal.

Estratégia de preços para produtos novos: para produtos com baixa elasticidade ou seja, produtos novos exclusivos e de alta aceitação, os preços iniciais podem ser fixados no mais alto patamar; para elasticidade elevada, penetração no mercado e mercado consumidor de grandes quantidades o preço inicial deve ser reduzido.   

O preço pode ser único para todos ou flexível dependendo de negociações. Preços psicológicos, em geral, são interessantes (usar R$19.950,00 em vez de R$20.000,00).

A filosofia de preços do Wal-Mart é: preços baixos todos os dias. O consumidor não precisa esperar por promoções; para isso, mantêm uma rígida disciplina e estrito controle de custos e despesas.

Métodos de fixação dos preços: é importante a análise contínua da cadeia que compõe a administração do preço ou seja: objetivos, estratégia, preços, verificação e análise dos resultados e tomada de medidas gerenciais para alterações (redução de despesas, troca de fornecedores, etc).

1)Método do “Mark-up” – adiciona-se aos custos um % de lucro,  um % de impostos e um % dos custos fixos (fator de mark-up), calculados sobre o próprio valor do preço de venda.

Preço de venda = Custo + fator de mark-up do preço (de X %) 

Preço de venda x(1- X) = Custo

                Preço de venda = Custo / (1-X)

 Exemplo: Se o custo for R$ 10,00 e o fator de mark-up do preço de 40%, o preço de venda será de R$ 16,70

2)Método do ponto de equilíbrio (Break even point) – visa determinar quantas unidades (Q), em função do preço unitário (P), devem ser vendidas por período para recuperar os custos fixos (CF) e variáveis (CV) investidos no produto. A quantidade de equilíbrio é definida como aquela para a qual o lucro total (LT) é igual a zero.

LT=Receita Total – Custo Total = PxQ – (CF+CVxQ) =0

                         PxQ = CF +CVxQ  ou   Q = CF/(P-CV) 

Exemplo: Custos fixos de administração, vendas, publicidade e produção (CF) = R$ 50.000,00 por ano; Custo variável unitário de produção (CV) = R$ 150,00 e preço à vista, líquido de impostos (P) = R$ 250,00

               Q = 50.000/(250 – 150) = 500 unidades a serem vendidas por ano.
 3)Método do custo variável – neste caso o preço de venda, líquido de impostos, cobre somente os custos variáveis. É o valor mínimo que a empresa pode praticar sem parar a produção e só pode ser usado em condições especiais.

Para alguns horários de muita ociosidade, empresas aéreas tem usado esses preços.

4)Método baseado na Concorrência – neste caso, pratica-se um preço semelhante ao da concorrência.

Nos itens seguintes apresenta-se o 5)método de fixação de preços considerado o mais correto, definindo-se o preço ótimo (que conduz ao lucro total maximizado) com base em conceitos de econometria. 

Vendas a crédito: existem, neste aspecto, grandes possibilidades de inovar e oferecer diferenciais na qualidade de atendimento motivando os clientes.

Compras com cartão de crédito podem ser processadas em segundos, as consultas para aprovação de cheques também podem e devem ser extremamente rápidas. É possível também terceirizar a atividade de crédito e cobrança, usando empresas com bancos de dados informatizados e análise estatística.

d) Conceitos de Econometria para definição do Preço Ótimo

Econometria é uma ciência que trata da quantificação das medidas econômicas. 

Na econometria são desenvolvidos modelos relacionando entre si as variáveis econômicas. São elaboradas equações matemáticas que representam sobretudo a demanda e a oferta de bens e serviços.

As equações são obtidas por técnicas estatísticas de regressão, que hoje graças as facilidades de cálculo trazidas pelos computadores, podem ser obtidas com facilidade.

Um dos modelos mais utilizados é o da demanda ou quantidade procurada (Q) em função do preço unitário (P), sendo que modelos mais complexos são consideradas outras variáveis, tais como: renda do comprador, população, preços de bens substitutos, preços de bens concorrentes, entre outras.

Definidas as equações ou modelos, são aplicados os conceitos de elasticidade, custo e receita marginal e outros, sobretudo para obter o preço ótimo de venda, quantidade ótima a ser produzida e vendida, melhor margem de venda, influência de outros produtores no volume de produção, etc.

d-1) Elasticidade

É um número adimensional (E) que representa a variação relativa de uma variável dependente (em geral a quantidade vendida (Q)) pela variação relativa de uma variável independente (em geral o preço unitário (P)).

E= -((Q/Q)/((P/P) = -(dQ/dP)x(P/Q) = -Variação % da Demanda/Variação % do Preço 

Para um modelo linear da demanda em relação ao preço, cada ponto da reta de demanda assume um valor diferente para a elasticidade.









Para situações inelásticas (E=0) o aumento da receita total (RT =PxQ) é obtido com o aumento do preço, por outro lado, para bens de alta elasticidade é conveniente reduzir o preço.

Observando-se a figura, verifica-se também que a maior receita total (RT) dada por PxQ é obtida quando a Ed->P =1

Pode-se também estudar a elasticidade da demanda em relação ao lucro unitário.

E= -((Q/Q)/((L/L) = -(dQ/dL)x(L/Q) = -Variação % da Demanda/Variação % do Lucro
Ao substituir o preço unitário pelo lucro unitário, verifica-se que o maior lucro total (LT)  ocorre quando a Ed->l =1
d-2) Exemplos de aplicação:

Exemplo 1a: No caso do sanduíche, fez-se as seguintes hipóteses:

Preço máximo do sanduíche = R$ 3,00 (preço praticado por lanchonetes da proximidade).
Custos dos ingredientes de cada sanduíche = R$ 0,40  (pão, hamburguer, alface, tomate e maionese).
Capacidade máxima de fabricação e venda por dia ao preço de custo = 300 unidades.
Com essas hipóteses montou-se o seguinte modelo linear:

Quando o preço fosse de R$ 3,00 não seria vendido nenhum sanduíche por dia.

Quando o preço fosse de R$ 0,40 seriam vendidos 300 sanduíches por dia. 

Q = a + bxP

0 = a + 3xb

300 = a + 0,40xb

300 = - 2,60xb    donde b = - 115,38     e   a = 346,15

Q = 346,15 – 115,38xP

Substituindo o preço pelo lucro têm-se:

L = P-C   ou   P = L + C = L + 0,40

Q = 346,15 – 115,38x(L + 0,40)

Q = 300 – 115,38xL

Para obter o lucro total máximo fazemos:

E= -(dQ/dL)x(L/Q) = 1 = 115,38x(L/Q)   ou

1 = 115,38 x L /(300 – 115,38xL)         ou

300 –115,38xL = 115,38xL    ou

230,76xL= 300   donde  L = R$ 1,30    ou  Preço por sanduiche = R$ 1,70
A quantidade ótima a ver vendida por dia será de  150  sanduiches por dia  e  o lucro total máximo diário será de R$ 195,00. Considerando que a greve durou 6 meses e que durante 5 meses a estudante pode vender seus sanduíches, o lucro total chegou a R$ 24.000,00  (195x125 dias).     

Exemplo 2a: Seja um posto de combustível que apresenta os seguintes dados:

Vende 1000 litros por dia de gasolina quando o preço é de R$ 2,40

Vende  1200 litros por dia de gasolina quando o preço é de R$2,35

Subtituindo esses dados num modelo linear têm-se:

Q = a + bxP

1000 = a + 2,40xb

1200 = a + 2,35xb

Logo    200 = -0,05xb       donde  b = - 4.000        e     a = 10.600

Q = 10.600 – 4.000xP

Para obter o lucro máximo  substitue-se o valor de “P” por “L”.

L = P – C     ou   P = L + C

Supondo que o posto de gasolina pague o preço de R$2,00 por litro entregue no posto têm-se:   P = L +2,00

Q = 10.600 – 4000x(L+2,00)

Q = 2.600 – 4000xL

Para obter o lucro total máximo fazemos:

E= -(dQ/dL)x(L/Q) = 1 = 4.000x(L/Q)   ou

1 = 4000 x L /(2600 – 4000xL)         ou

2600 – 4000xL = 4000xL    ou

8000xL = 2600   donde  L = R$ 0,325    ou  Preço por litro = R$ 2,325
A quantidade ótima  a ver vendida por dia será de  1300 litros e  o lucro total máximo diário será de R$ 422,50.   

Exemplo 3a: Seja uma empresa de engenharia que vende apartamentos com os seguintes dados:

Vende 3 apartamentos por mês quando o preço é de R$ 80.000,00

Vende 2 apartamentos por mês quando o preço é de R$ 100.000,00

Subtituindo esses dados num modelo linear têm-se:

Q = a + bxP

3 = a + 80.000xb

2 = a + 100.000xb

Logo    1 = -20.000xb       donde  b = - 0,00005        e     a = 7

Q = 7 – 0,00005xP

Para obter o lucro máximo  substitui-se o valor de “P” por “L”.

L = P – C     ou   P = L + C

Supondo que o custo total (CT) do prédio seja dado por CT =500.000 +50.000.Q

O custo adicional ou custo marginal de cada apartamento é de R$ 50.000,00 

Supondo que o custo    P = L +50.000,00

Q = 7 – 0,00005x(L+50.000,00)

Q = 4,5 – 0,00005xL

Para obter o lucro total máximo faz-se:

E= -(dQ/dL)x(L/Q) = 1 = 0,00005x(L/Q)   ou

1 = 0,00005 x L /(4,5 – 0,00005xL)         ou

4,5 – 0,00005xL = 0,00005xL    ou

0,0001xL = 4,5   donde  L = R$ 45.000    ou  Preço Unitário = R$ 95.000,00
A quantidade ótima  a ver vendida em média por mês será de 2,25 apartamentos e  o lucro total máximo mensal  será de R$ 51.200,00.   

d-3)Custo e Receita Marginal

Outra maneira que pode ser aplicada para a determinação do preço ótimo é aplicar os conceitos de custo e receita marginal.

LT = RT – CT    (Lucro total = receita total – custo total)

(LT = (RT - (CT  (variação  do lucro = variação da receita – variação do custo)

(LT/(Q = (RT/(Q - (CT/(Q   (variação do lucro por unidade do produto)

Ou matematicamente:

dLT/dQ = dRT/dQ – dCT/dQ     (derivada do lucro total em relação à quantidade)

Para uma dada equação, a derivada corresponde à inclinação da tangente, quando for nula passa-se por um ponto de máximo ou mínimo. Neste caso, o lucro total é máximo se sua derivada em relação a quantidade for igual a zero.

LT máximo ( dLT/dQ = dRT/dQ – dCT/dQ = 0

dRT/dQ = dCT/dQ   ou   Rmg = Cmg      

A derivada da receita total  em relação à quantidade ou o acréscimo da receita total devido a uma unidade a mais, é definido como a receita marginal. (Rmg)

A derivada do custo total  em relação à quantidade ou o acréscimo do custo total devido a uma unidade a mais, é definido como o custo marginal. (Cmg)

Exemplo 1b-  Para o exemplo 1a, 

Q = 346,15 – 115,38xP  - Equação da demanda em  relação à quantidade. 

e  Cmg = R$0,40 (custo de produzir um sanduíche adicional)

RT = PxQ

Isolando o valor de P na equação da demanda: P = 346,15/115,38 – Q/115,38

P = 3 – 0,008667xQ    logo

RT = 3xQ – 0,008667xQ2
Rmg = 3 – 0,01733xQ

Cmg = Rmg        ou    0,40 = 3 – 0,01733xQ

Q = 150 por dia   e  preço ótimo P = R$ 1,70 , obtendo-se as mesmas respostas do exercício 1a.

Exemplo 2b- Para o exemplo 2a,

Q = 10.600 – 4.000xP   - Equação da demanda em  relação à quantidade. 

e  Cmg = R$ 2,00 (custo para comprar um litro adicional de gasolina)

RT = PxQ

Isolando o valor de P na equação da demanda: P = 10.600/4.000 – Q/4.000

P = 2,65 – 0,00025xQ    logo

RT = 2,65xQ – 0,00025xQ2
Rmg =  2,65 – 0,0005xQ

Cmg = Rmg        ou    2,00 = 2,65 – 0,0005 xQ

Q =  1.300 por dia   e  preço ótimo P = R$ 2,325 , obtendo-se as mesmas respostas do exercício 2a.

Exemplo 3b- Para o exemplo 3a,

Q = 7 – 0,00005xP    - Equação da demanda em  relação à quantidade. 

e  Cmg = R$ 50.000,00 (custo para construir um apartamento adicional)

RT = PxQ

Isolando o valor de P na equação da demanda: P = 7/0,00005 – Q/0,00005

P = 140.000 – 20.000xQ    logo

RT = 140.000xQ – 20.000xQ2
Rmg =  140.000 – 40.000xQ

Cmg = Rmg        ou    50.000 = 140.000 – 40.000 xQ

Q =  2,25  por mês  e  preço ótimo P = R$ 95.000,00 , obtendo-se as mesmas respostas do exercício 3a.

d-4) Relação entre Cmg, Rmg e Elasticidade da demanda em relação ao preço
Outra relação bastante utilizada para obter o preço ótimo é a relação direta entre custo marginal, receita marginal e elasticidade da demanda em relação ao preço.






Observe que na figura da curva de demanda acima, a receita total (RT) é dada pelo preço (P) multiplicado pela quantidade (Q), ou

RT = PxQ

A variação da receita total, se o preço diminuir de um pequeno valor ((P) é dada por:

(RT = Px(Q - (PxQ     dividindo-se ambos os membros por (Q

(RT/(Q = P - (PxQ/(Q      dividindo por “P” ambos os membros     
Rmg/P = 1 - (PxQ/((QxP)

A expressão    - (PxQ/((QxP)    corresponde com visto na parte de elasticidade ao inverso da elasticidade da demanda em relação ao preço, logo:

Rmg = Px(1-1/Ed(P)     ou   para a condição ótima  Rmg = Cmg = Px(1-1/Ed(P)     

Aplicando-se esta fórmula para os exemplos anteriores tem-se:

Exemplo 1c- Para o exemplo 1a, 

Q = 346,15 – 115,38xP  - Equação da demanda em  relação à quantidade. 

e  Cmg = R$ 0,40 (custo de produzir um sanduíche adicional)
Ed(P = ((Q/Q) /((PxP) = ((Q/(P)xP/Q = -115,38xP/Q

Usando a expressão  Cmg = Px(1-1/Ed(P)
0,40 = Px (1 – Q/115,38xP)     ou

0,40 = (115,38xP – Q)/115,38

46,152 = 115,38xP – Q   substituindo Q pela equação da demanda

Q = 346,15 – 115,38xP

46,152 = 115,38xP – (346,15 – 115,38xP)

46,152 = 230,75xP – 346,15

230,75xP = 392,302     ou     P = R$ 1,70 mesma resposta dos métodos anteriores.

Exemplo 2c- Para o exemplo 2a,

Q = 10.600 – 4.000xP   - Equação da demanda em  relação à quantidade. 

e  Cmg = R$ 2,00 (custo para comprar um litro adicional de gasolina)

Ed(P = ((Q/Q) /((PxP) = ((Q/(P)xP/Q = -4.000xP/Q

Usando a expressão  Cmg = Px(1-1/Ed(P)
2,00 = Px (1 – Q/4.000xP)     ou

2,00 = (4.000xP – Q)/4.000

8.000 = 4.000xP – Q   substituindo Q pela equação da demanda

Q = 10.600 – 4.000xP

8.000 = 4.000xP – (10.600 – 4.000xP)

8.000 = 8.000xP – 10.600

8.000xP = 18.600     ou     P = R$ 2,325 mesma resposta dos métodos anteriores.

Exemplo 3c- Para o exemplo 3a,

Q = 7 – 0,00005xP    - Equação da demanda em  relação à quantidade. 

e  Cmg = R$ 50.000,00 (custo para construir um apartamento adicional)

Ed(P = ((Q/Q) /((PxP) = ((Q/(P)xP/Q = -0,00005xP/Q

Usando a expressão  Cmg = Px(1-1/Ed(P)
50.000,00 = Px (1 – Q/0,00005xP)     ou

50.000,00 = (0,00005xP – Q)/0,00005

2,5 = 0,00005xP – Q         substituindo Q pela equação da demanda

Q = 7 – 0,00005xP

2,5 = 0,00005xP – (7 – 0,00005xP)

2,5 = 0,0001xP – 7

0,0001xP = 9,5     ou     P = R$ 95.000,00 mesma resposta dos métodos anteriores.
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