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Abstract
Industrial managers found pricing to be a great challenge and often is solved by cost theology. The purpose of this work is to explore the factors that influence pricing, considering the use of Target Costing system. A bibliographical revision was carried through approaching the price-fixing and respective influence that component cost exerts. It was presented Target Costing system, its beddings, advantages and limitations. Through a case study in a metal-mechanics enterprise, it was presented the use of Target Costing in price-fixing of a new product. From the analyzed data, it was verified that this system presents benefits in pricing strategies of companies.
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1 Introdução

Com a atual competitividade e a existência de diferentes sistemas de custos, as empresas têm encontrado dificuldade para fixar o preço de venda do produto. Esta dificuldade advém principalmente pelo fato que muitas destas empresas consideram apenas os custos como principal referencial na formação de preços.

Com a evolução das organizações industriais, bem como de seu processo produtivo, a contabilidade de custos e a gestão de custos foi sobremaneira afetada. À medida que o sistema produtivo evoluía, novo sistema de custos era desenvolvido, procurando suprir as deficiências identificadas no sistema anterior e quantificar, de maneira mais objetiva possível, o custo unitário do produto. Muitas empresas se utilizam deste componente para poder calcular o seu preço de venda. A existência desses diferentes sistemas tem dificultado o trabalho das empresas na sua política de formação de preços. A fixação errônea no preço do produto pode prejudicar a competitividade da empresa, seja através da perda de competitividade ao elevar muito o preço do produto, seja através da perda de lucratividade ao tornar o produto não lucrativo.

Desta forma, torna-se importante analisar os fatores que influenciam o preço do produto. O presente trabalho procura proporcionar uma contribuição à questão da formação do preço de venda, através da apresentação do sistema de custeio Target Costing, a partir de um estudo de caso em uma indústria metal-mecânica.

2 Formação do preço de venda

A fixação de preços pode ser considerada uma das mais importantes decisões que as empresas devem tomar. Essa decisão poderá envolver diversos fatores como: posicionamento estratégico, demanda, mercado, fixação de preços para penetração, para concorrência, para maximização de retorno, de acordo com o ciclo de vida do produto ou serviço, com o custo, prazo, etc.; sendo que para cada um é adotada uma técnica diferente.

BRUNI & FAMÁ (2002) consideram que alguns dos principais objetivos no processo de formação de preços podem ser apresentados como:

· Proporcionar a longo prazo, o maior lucro possível: a empresa consistiria em uma entidade que deveria buscar sua perpetuidade;

· Permitir a maximização lucrativa da participação de mercado: não apenas o faturamento deveria ser aumentado, mas também os lucros das vendas;

· Maximizar a capacidade produtiva, evitando ociosidade e desperdícios operacionais: os preços devem considerar a capacidade de atendimento aos clientes; e

· Maximizar o capital empregado para perpetuar os negócios de modo auto-sustentado: o retorno do capital dá-se por meio de lucros auferidos ao longo do tempo.

Considerando-se o aumento de lucros, torna-se necessário uma redução de custos, abordando-se então a gestão de custos. BEULKE & BERTO ainda (1996) citam como objetivos de fixação de preço:

· As estratégias adotadas pela empresa na estruturação do preço de venda de um produto, mercadoria ou serviço;

· Situação de demanda dos produtos, mercadorias ou serviços, exprimindo diversos produtos, mercadorias e serviços, que pelas suas características, possuem diferentes graus de elasticidade das quantidades vendidas às variações de preços;

· O posicionamento competitivo da empresa, podendo adotar uma abordagem competitiva ou de posição específica.

· A estrutura de custos existente, visando o estabelecimento da margem de lucratividade mínima desejada;

· A estruturação de um padrão referencial para ações de planejamento das empresas face as relações legais e de Governo.

Por outro lado, COGAN (1999) acrescenta que são utilizadas estratégias na fixação de preços, dentre as quais podem ser citadas como principais:

· Estratégias de preços:

· Distintos: diferentes preços são aplicados a diferentes compradores;

· Competitivos:

· Igualando a estratégia da competição;

· Cotar por baixo do preço da competição;

· Líderes de preços e seguidores;

· Preço de penetração;

· Predatório;

· Inflacionário.

· Por linha de produtos: objetiva maximizar os lucros para o total dos produtos da linha, e não, propriamente, obter o maior lucro possível para um determinado item de uma linha de produtos;

· Imagem e psicológica.

· Estratégias baseadas em custos: o preço é formado aplicando-se uma margem sobre o custo.

Como pode ser observado, o componente custo é abordado pela maioria dos autores, direta ou indiretamente, na fixação/formação do preço do produto. Quais são os motivos de se utilizar este componente na política de precificação? HANSEN & MOWEN (2001) afirmam que “como o custo é um determinante de oferta importante, sendo conhecido pelos produtores e muitas empresas baseiam seus preços no custo”.

Com os custos dos produtos sendo fortemente definidos pelo preço de mercado, em oposição aos custos voltados pelo sistema produtivo da empresa, com a absorção de todas as despesas nos produtos/serviços, cria-se um novo paradigma, ou seja, a definição de um sistema de custeio tendo como meta o custo absorvido pelo mercado, sendo tal sistema originário da indústria japonesa.

Este paradigma veio a contrapor a determinação do custo unitário total como condicionante para a fixação do preço de venda. COGAN (1999) afirma que “o preço conduz aos custos em oposição ao conceito anterior do custo levar ao preço” e levanta algumas hipóteses:

· Como os custos influenciam a fixação do preço de venda?

· Tudo que conta é que o custo unitário total não poderá exceder o custo permitido/custo meta considerando-se que o lucro desejado esteja sendo atendido.

· E se verdadeiramente se acredita em melhoramento contínuo, então o custo permitido/custo meta unitário poderá ser reduzido no decurso do tempo.

· (...) O melhoramento contínuo cria ainda a possibilidade de um relacionamento mais positivo com fornecedores e clientes, visando não somente a redução de custos, como o aumento da qualidade e do desempenho.

3 Target Costing
A Segunda Guerra Mundial pode ser considerada um marco na história das organizações, bem como um período de transição. Para atender as necessidades da guerra, linhas de produção se proliferaram em todas as empresas bélicas.

A General Eletric (GE) procurou reduzir seus custos para compensar a carência de materiais na época. Assim foi criada a engenharia de valor (LEAHY, 1998).  Mais tarde, a engenharia de valor veio a tornar-se um esforço organizado no exame das funções necessárias em um produto, a um baixo custo.

As empresas japonesas, procurando superar as difíceis condições ainda existentes no mercado, adotaram e expandiram este conceito criando o Target Costing. Este sistema tem como principal objetivo, planejar os lucros e efetuar o gerenciamento de custos, direcionado pelo preço, focado no consumidor, projeto centralizado e multifuncional. “O Target Costing se inicia no gerenciamento de custos nos primeiros estágios de desenvolvimento do produto e é utilizado durante o ciclo de vida do produto através do envolvimento ativo de toda a cadeia de valor” (ANSARI, 1997).

De acordo com Cooper (1997), a primeira empresa a efetivamente utilizar este sistema foi a Toyota Motor Corporation em 1959. Em meados dos anos 1960 este sistema foi implementado, quando a companhia estabeleceu como objetivo produzir automóveis à US$ 1.000,00. Por outro lado, BAYOU & BERGER (1997) consideram Henry Ford como o primeiro a aplicar a técnica do Target Costing em 1908, com a introdução do Modelo T ao projetar (target costing) um veículo a um preço admissível (target price), onde as vendas permitiam à empresa obter um lucro desejável (target profit).

O processo do Target Costing é um sistema de planejamento de lucros e gerenciamento de custos, direcionado pelo preço, focado no consumidor, projeto centralizado e multifuncional (ANSARI, 1997). A principal vantagem é que o planejamento dos custos é conduzido pela visão de mercado e a redução de custos é baseada em esforços de projeto do processo e produto, com ênfase orientada por informação do cliente. 

Desta forma, diz-se que o Target Costing é um sistema de custeio direcionado ao mercado, que considera as necessidades do consumidor e da competitividade do mercado.

· Fundamentos do Target Costing
ANSARI (1997) informa que o “Target Costing se inicia no gerenciamento de custos nos primeiros estágios de desenvolvimento do produto e é utilizado durante o ciclo de vida do produto através do envolvimento ativo de toda a cadeia de valor”.

Vários autores (SAKURAI, 1989; TANAKA, 1993; HRONEC & ANDERSEN, 1994; ANSARI, 1997; MINAHAN, 1997; CROW, 1997; FREEMAN, 1998; DEAN, 1998; VIÉGAS & CALARGE, 1998; DUTTON, 1998; FMAC, 1999; MONDEN, 1999; e SUEMATSU, 2000) apresentam diferentes abordagens e enfoques considerando conceitos e fundamentos do Target Costing.  A tabela 1 apresenta um resumo das abordagens e enfoques apresentados por cada autor.

Pode-se verificar que a definição proposta por ANSARI (1997) abrange o conteúdo das outras definições. Nesta definição são abordados princípios que fundamentam o Target Costing, tais como custeio direcionado pelo preço; foco no cliente; foco no projeto de produtos e processos; equipes multifuncionais; redução do custo do ciclo de vida; e envolvimento da cadeia de valor.

Tabela 1: Target Costing – Definições versus Enfoque

	Abordagem
	Enfoque
	Autor

	Target costing é definido como uma ferramenta de gerenciamento de custos para redução dos custos gerais de fabricação no ciclo de vida dos produtos. Este gerenciamento utiliza a técnica de formação de preço para determinar a demanda para maximizar os lucros.
	Ferramenta de gerenciamento de custos durante ciclo de vida, visando maximizar lucros.
	SAKURAI (1989)

	Target Costing é utilizado para trazer o custo alvo e o custo estimado dentro da linha de melhor especificação e projeto do produto.
	Especificação e projeto do produto.
	TANAKA (1993)

	O processo do custeio-alvo proporciona informação à administração sobre as metas que precisam ser estabelecidas para custo, qualidade e tempo.
	Informação sobre metas envolvendo custo, qualidade e tempo
	HRONEC & ANDERSEN (1994)

	Target Costing direciona a estratégia de desenvolvimento de produto mais rápido e diminui o risco com lançamento de novos produtos.
	Estratégia de desenvolvimento de produtos.
	COOPER (1996)

	O processo do Target Costing é um sistema de planejamento de lucros e gerenciamento de custos, direcionado pelo preço, focado no consumidor, projeto centralizado e multifuncional.
	Planejamento de lucros e gerenciamento de custos 
	ANSARI (1997)

	Um método de medir o custo aceitável que pode ser incorrido ao produto e ainda ganhar uma rentabilidade requerida ao produto.
	Medição de custo e rentabilidade requerida.
	MINAHAN (1997)

	Target Costing (...) é baseado em três premissas: a) preço direcionado ao mercado; b) tratamento do custo do produto como uma variável independente; c) trabalho proativo para aceitar o custo alvo durante o desenvolvimento do produto e do processo.
	Preço de mercado; custo e proatividade.
	CROW (1997)

	Um sistema de gerenciamento de custos e planejamento estratégico dos lucros, que enfoca estritamente os desejos, necessidades e valores do cliente, traduzindo isto em distribuição de produtos e serviços.
	Gerenciamento de custos e planejamento dos lucros 
	FREEMAN (1998)

	Como utilizado na Toyota é um rigoroso processo de engenharia, que utiliza a engenharia de valor para reduzir os custos de seus produtos.
	Processo de engenharia para redução de custos.
	DEAN (1998)

	Target Costing é um sistema de gerenciamento de custos e lucro que empresas usam para planejar o portifólio de serviços e projetar processos e respectiva estrutura dos custos, proporcionando maior valor aos clientes.
	Gerenciamento de custos e lucro no planejamento de serviços.
	DUTTON (1998)

	Um processo de planejamento que tem por objetivo garantir a obtenção da margem objetivada pela empresa, através do alcance do custo-alvo, esperando obter uma receita estimada.
	Planejamento garantindo a margem.
	VIÉGAS & CALARGE (1998)

	Uma abordagem estruturada para determinar o custo ao qual um produto proposto com funcionalidade e qualidade específica deve ser produzido, gerando um nível desejado de rentabilidade a um preço de venda estimado.
	Abordagem estruturada visando uma rentabilidade desejada.
	FMAC (1999)

	Um sistema que incorpora a administração do lucro em toda empresa durante a etapa de desenvolvimento do produto.
	Administração do lucro durante desenvolvimento do produto
	MONDEN (1999)

	Dado um produto específico, o Target Costing pode ser um método adequado para planejar e controlar o processo de recuperação das saídas de caixa.
	Planejamento e controle do processo de recuperação das saídas de caixa
	SUEMATSU (2000)


· Custeio Direcionado pelo Preço

O sistema Target Costing procura determinar o custo-alvo através da subtração da margem de lucro requerida do preço competitivo no mercado. Sua equação pode ser sumarizada como:

C = P - (; onde

C = custo alvo;

P = preço competitivo no mercado;

( = lucro alvo

· Foco no Cliente

O Target Costing é um sistema direcionado ao mercado. Desta forma a opinião do consumidor passa a ser um parâmetro para um trabalho contínuo sobre o processo, procurando incorporar decisões de qualidade, custo e tempo na análise do custo do produto. Em mercados altamente competitivos, os clientes esperam que cada geração de produtos tenha um valor maior que as anteriores. Valor pode ser aumentado através da melhoria da qualidade, funcionalidade ou redução do preço de venda (COOPER & SLAGMULDER, 2002). Qualquer uma dessas melhorias ou a combinação de algumas delas requerem que a empresa reduza os custos, desde que se mantenha em um nível de lucratividade adequado. A condição de redução de custo para alcançar os custo desejável é chamada de redução objetivada de custo, representada pela fórmula:

Redução objetivada do custo = custo atual – custo pretendido

· Foco no Projeto de Produtos e Processos

O sistema Target Costing considera a etapa de projeto de produtos e processos um fator essencial no gerenciamento dos custos, pois é através desta etapa que se procura eliminar os gastos e consumo de tempo necessários em caso de alterações.

Na figura 1 é apresentada uma relação entre os custos comprometidos e os incorridos durante o ciclo de desenvolvimento do produto. Como pode ser observada, a maior parcela dos custos comprometidos ocorrem na fase de concepção do produto (projeto de produto e processo), pois quando iniciada a fase produtiva não há como alterar significativamente a composição dos custos (TEIXEIRA & HANSEN, 2001).  Quanto melhor for a definição do produto e do processo nesta fase, menores serão os gatos com alterações no produto na fase de produção.

· Equipes Multifuncionais

Este sistema utiliza equipes representando engenheiros de projeto e de manufatura, produção, vendas, marketing, compras, custo, serviços e manutenção/suporte, podendo ainda incluir participantes externos à empresa, como fornecedores, clientes, distribuidores, etc., tornando-os responsáveis pelo desenvolvimento inicial do produto até a fase de produção (CROW, 1997).  Esta equipe tende a reduzir problemas que porventura venham a ocorrer futuramente. 

· Redução do Custo do Ciclo de Vida

Target Costing considera todos os custos pertencentes a um produto, dentro de seu ciclo de vida, tais como preço de compra, custos de operação, manutenção e reparos e de distribuição. Desta forma é possível minimizar o ciclo de vida dos custos tanto para o consumidor quanto para o produtor (COGAN, 1999).
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Figura 1 – Comparação entre Custos Incorridos e Comprometidos

Adaptado de ANSARI (1997)

· Envolvimento da Cadeia de Valor

Este sistema tende a reduzir os custo do produto, serviços e o risco econômico ao envolve todos os integrantes da cadeia de valor, como fornecedores, vendedores, distribuidores e outros prestadores de serviços (DUTTON, 1998).

· Vantagens

Target Costing é um processo eficiente na redução do ciclo de vida do custo, a tal ponto que está firmemente inserido na maioria das companhias japonesas. KATO, BÖER & CHOW (1995) apresentam como vantagens: a integração de diversas funções do negócio; permeia o planejamento do processo e estimula a comunicação entre importantes funções. DUTTON (1998) adiciona ainda as seguintes vantagens:

· Definição de serviços desejados pelos clientes a um preço-alvo;

· Obtenção da fatia de mercado objetivada;

· Melhoria da confiança nos rendimentos e lucros;

· Desenvolvimento mais rápido do ciclo do produto;

· Redução do processo do produto, serviço e custo;

· Fortalecimento da competitividade; e

· Foco na contínua melhoria dos esforços.

· Limitações

No entanto, Target Costing pode ser duramente criticado em virtude da excessiva demanda posta sobre os fornecedores (SAKURAI, 1995). FISHER (1995) apresenta ainda, dificuldades na implementação do Target Costing:

· Os benefícios do target costing diminuem com a redução da acuracidade na estimativa das variáveis: quando a incerteza aumenta, variáveis são estimadas com menor precisão, tornando esta técnica menos poderosa.;

· Target costing pode não direcionar os custos nos estágios de projetos e planejamento de produtos: o foco do target costing tem sido somente em custos de produção. Como o planejamento de produto e projeto tem aumentado de importância, as empresas precisam aplicar o target costing às estas funções também.

Com a apresentação da metodologia do sistema Target Costing, bem como no efeito que o componente custo exerce sobre a formação do preço de venda, apresentar-se-á um estudo de caso, onde serão analisados benefícios que as empresas possam obter, ao se utilizarem desse sistema na formação do preço de venda.

4 Estudo de Caso

O referente estudo de caso irá abordar um sistema dentro de uma empresa integrante da indústria metal-mecânica, produtora de empilhadeiras. A empresa analisada será tratada como Empresa Alfa, em função de sigilo solicitado dos dados apresentados, de forma a manter sua confidencialidade no mercado altamente competitivo em que ela se encontra inserida, não mantendo, portanto sua forma real. 

A empresa possui experiência de mais de 50 anos na fabricação de máquinas e equipamentos, já tendo sido controlada por multinacional norte-americana. Tradicionalmente, a empresa trabalhava com retro-escavadeiras, tratores e bobcats. A empresa exportava parcela expressiva de seus produtos, tendo distribuidores em diversos países sul americanos. Com a introdução do real em 1994, época em que o real chegou a custar US$ 0,82, a empresa perdeu mercado, face ao encarecimento do produto em dólar. No prazo de um ano, a empresa perdeu todos os distribuidores estabelecidos no exterior. A partir da desvalorização do real acontecida em 1995, o mercado tornou-se promissor, mas visitas aos antigos distribuidores demonstraram falta de credibilidade na política econômica do governo, razão pela qual não conseguiu retomar o mercado. Como alternativa, resolveu começar um trabalho preparativo para agregar outra máquina em seu portfólio: empilhadeiras.

Foi buscar informações nas feiras internacionais de equipamentos para movimentação de materiais, que acontecem anualmente nos Estados Unidos da América e na Europa em especial. Com as informações obtidas, a Empresa contatou montadoras que ainda não tinham se estabelecido no Brasil procurando parceria. Formou então um acordo com empresa asiática, tornando-se seu representante exclusivo no Brasil e América do Sul. O nome da montadora também será suprimido, por motivos de confidencialidade solicitado pela empresa.

Começou então a importar e vender empilhadeiras no mercado nacional, alcançado a quantidade de mais de 1.500 (um mil e quinhentos) equipamentos.  À medida que comercializava as máquinas, foi coletando dados referentes à preferência dos clientes em relação às características das máquinas, tais como capacidade, combustível, pneus, transmissão, etc. Com a experiência adquirida na comercialização das empilhadeiras, decidiram abrir uma outra empresa que efetuasse a locação de máquinas. Tal empresa, a qual será atribuído o nome de Empresa Beta, seria parte integrante de um programa financeiro de capitalização.

Aliada à experiência com fabricação de máquinas e sabendo-se quais eram as necessidades dos clientes em relação a equipamentos, tanto em relação aos que adquiriam as máquinas, quanto aos que as locavam, passou-se a desenvolver um trabalho de engenharia buscando o desenvolvimento de um produto nacional. Durante três anos foram efetuados estudos e projetos para desenvolvimento deste produto, com envio de engenheiros para visitas em empresas européias, asiáticas e norte-americanas. Este trabalho resultou em uma empilhadeira construída com sistema hidrostático de operação. O equipamento desenvolvido gera uma família de empilhadeiras com carga nominal variando de 2.000 a 3.000 kg.

Com as informações passadas pelo departamento de engenharia, sabendo-se dos custos praticados na comercialização das máquinas importadas e da comparação de preços praticados por outras empresas, na comercialização de empilhadeiras, chegou-se à conclusão que a Empresa Alfa só poderia efetuar o lançamento desta empilhadeira se tivesse um preço competitivo e concorrendo de igual com os modelos importados.

Os seguintes itens foram considerados no estabelecimento do custo máximo:

· Primeiro modelo nacional;

· Nome desconhecido no mercado;

· Mercado dominado por empresas multinacionais (Linde, Toyota, NACCO/MHG, Mitsubishi/Caterpillar, Nissan, Clark, entre outros);

· Conhecimento do custo do equipamento representado pela Empresa Alfa.

Foi estabelecido como custo máximo então, o valor de US$ 15,500.00 (quinze mil e quinhentos dólares americanos) antes dos impostos, caso contrário, na expressão do diretor-presidente, o projeto seria considerado “natimorto”. Este valor correspondia ao valor de aquisição da empilhadeira da qual a Empresa Alfa era representante. Sabia-se ainda que o mercado estava adquirindo empilhadeiras com transmissão Power Shift entre US$ 22,500.00 (vinte e dois mil e quinhentos dólares) e US$ 27,900.00 (vinte e sete mil e novecentos dólares), já com os impostos. Através de contato com representantes da Linde, empresa produtora de equipamentos com transmissão hidrostática, constatou-se que seu preço de venda para uma empilhadeira da família de 2,5 t, situava-se na faixa de US$ 31,000.00 (trinta e um mil dólares). Com o projeto de engenharia, a empresa resolveu separar os materiais que compõem a empilhadeira em 3 (três) grupos. Desta forma, ela poderia alocar pessoal especializado para cada grupo:

· Grupo A: motor, bomba de vazão variável, motores rotacionais e perfil da torre de elevação – estes produtos são importados e de valor expressivo;

· Grupo B: chassis (fabricado internamente), conjunto pneumático (pneus e rodas) e freios;

· Grupo C: demais materiais e peças que compõem a empilhadeira, tais como mangueiras, garfos, eixos, direção, assento, extintores, suportes, etc.

Buscou-se então efetuar um levantamento dos preços dos produtos e materiais no mercado, apurando-se os valores conforme tabela 2 (Formação do Custo do Produto), os quais constituíram em informação inicial e final de formação do custo do produto. 

Com a experiência adquirida anteriormente de venda de equipamentos e baseado na capacidade produtiva e financeira da empresa, o levantamento realizado foi fixado para fabricação de 50 equipamentos/mês, com aproveitamento de quantidade a ser comprada no perfil das torres (lote econômico) em 60 unidades para completar um container comportando 20 unidades. Destaca-se que a Empresa Alfa poderia alcançar uma capacidade máxima produtiva de 100 unidades/mês, sem precisar realizar qualquer alteração em sua planta fabril, quantidade esta que só estava cogitada de ser alcançada após 1,5/2 anos da entrada de seu equipamento no mercado.

O custo inicial apurado pela Empresa Alfa (US$ 19,009.70 – dezenove mil, nove dólares e setenta centavos de dólar) ficou muito além do máximo aceitável de US$ 15,500.00 (quinze mil e quinhentos dólares). Seguindo a metodologia do Target Costing, o primeiro passo foi a revisão das planilhas de custo, sendo então estabelecida uma meta de redução dos produtos importados em 5% (cinco por cento) e nos materiais nacionais (Grupo B e C) e mão-de-obra em 30% (trinta por cento).

Dividiram-se as tarefas entre 2 grupos específicos. Os gerentes do departamento de compras ficaram responsáveis de procurar os fornecedores dos materiais integrantes dos grupos B e C e renegociar preços, buscando redução em 5%. O diretor comercial ficou incumbido de viajar ao exterior para renegociar preços no fornecimento dos materiais do grupo A. De fato as equipes superaram a meta estabelecida, pois conseguiram uma redução de US$ 385.00 (trezentos e oitenta e cinco dólares) no motor o que corresponde a 13,3% (treze por cento e três décimos) do valor original; atingiram a meta de 5% (cinco por cento) nos demais produtos importados e de 30% (trinta por cento) para os materiais nacionais integrantes dos grupos B e C. Adicionalmente, conseguiram redução na alíquota de importação do motor rotacional para 4% (quatro por cento). Com a redução da alíquota, a meta de 30% para mão-de-obra pode ser revista e terminou sendo reduzida em 10,68% (dez por cento e sessenta e oito centésimos). Apurou-se assim, um custo final de US$ 15,265.78 (quinze mil, duzentos e sessenta e cinco dólares e setenta e oito centavos de dólar), isto é, uma redução geral no custo do produto de 19,69%.

Tabela 2 – Formação do Custo do Produto

	TÍTULOS
	Antes da Implantação

do Target Costing
	Após Implantação do

Target Costing

	DISCRIMINAÇÃO
	
	

	Grupo A
	US$
	US$

	· Motor
	3,740.27
	 3.243,12 

	· Bomba de Vazão Variável
	1,996.56
	 1.898,23 

	· Motor Rotacional
	4,062.09
	 3.338,23 

	· Perfil-Torre
	383.46
	    367,42 

	Grupo B
	3,476.31
	 2.433,52 

	Grupo C
	4,115.72
	 2.880,90 

	Mão-de-Obra
	1,235.29
	 1.104,36 

	TOTAL US$
	19.009,70
	15.265,78


Estes procedimentos iniciais mostraram a viabilidade da utilização do Target Costing, sendo que neste processo, algumas dificuldades foram verificadas, tais como: inexistência de uma equipe integrada, haja vista que o não atingimento da meta na primeira tentativa desencadeou “desculpas” de diferentes setores, procurando minimizar a responsabilidade; envolvimento da cadeia de valor, em virtude da pouca prática existente no mercado nacional.
Por outro lado, comparando-se com o processo de formação de preço anteriormente utilizado pela empresa, verificaram-se as seguintes vantagens: definição mais precisa do custo e do preço de venda; redução no tempo despendido quando da revisão dos processos; participação efetiva do consumidor na fase de protótipo, sendo sua opinião coletada buscando melhorias no processo e no produto.

5 Conclusão

A utilização do sistema Target Costing visa contribuir com a estratégia de formação de preços das empresas, ao efetuar uma revisão geral dos processos de desenvolvimento do produto, enquanto ainda na fase de concepção e projeto. Este caso demonstrou a possibilidade de redução dos custos a partir dos princípios do Target Costing. Salienta-se que a empresa em questão ainda estava tentando obter isenção de impostos sobre os materiais importados, em virtude da não-similaridade deste produto no mercado nacional. Caso a isenção fosse obtida, o custo do equipamento seria ainda menor, possibilitando uma redução de até 28,31% no valor original.

Contudo esta ainda não é uma prática usual no mercado, apresenta dificuldades e limitações na sua implementação que devem ser melhores exploradas buscando-se aprofundar o conhecimento sobre o emprego ou utilização do sistema Target Costing como uma ferramenta na formação do preço de venda do produto.
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