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OTAVIO VERISSIMO
Da Editoria de Economia

Segundo o dicionario Au-
rélio, indexacao significa o
reajuste de um valor em
funcdo de indice cuja va-
riacao pode ser determina-
da. Mas de que forma a tao
de<;antada indexacdao da
economia brasileira chega
ao consumidor? Via varia-
cdo da OTN, respondera a
maioria dos comerciantes.
Afinal, para fazer frente a
inflacdo crescente; a me-
Iher opcao é adotar outra
moeda que ndo seja o cru-
zado e que permita a atua-
lizacado do caixa, balancos,
estoques e até mesmo folha
de pagamento.

E evidente que esta inde-
xacado atinge todos os seto-
res da economia, desde a
producdo de matérias-
primas até a transforma-
cado e comercializacao.
Mas quanto mais préoximo
do consumidor, mais dis-
farcado é o processo. Salvo
algumas excec¢oes, 0s pre-
¢os dos produtos e servicos
aparecem em cruzados, ja

- embutida a pidpria infla-
cao mais percentuais de lu-
cro.

Para mostrar como ocor-
re ‘esta indexacao fomos
buscar o exemplo da Ven-
nus Comeércio de Malhas
Etda, empresa brasiliense
que, em 1982, incorporou a
DDS Confeccoes, reforcan-
do'sua presenca no merca-
doide Brasilia.
< Segundo Lazaro Marques
Neto, soécio-proprietario,
ndo ha mais escapatoria.
‘“Hoje, a OTN serve como
fato orientador do merca-
do”, comenta. ‘‘Quem nao
coloca seus precos direta-
mente em OTN acaba
baseando-se nela. Os forne-
eedores fixam seus precos
em OTN ou délar e quem
nao aceita nao tem merca-
doria. Entdo, a saida é vocé
absorver estas moedas e,
depois, repassa-las em for-
ma de cruzado para 0 con-
sumidor”.

.0 proprio Lazaro, que
atua na confeccfo e na co-
mercializacdo de artigos
em malha, se diz impotente
diante deste processo: “A
situacéo se torna bem mais

difieil & medida em que se-

trabalha com precos carte-
lizados (determinados por
acordo comercial entre

empresas produtoras). Aj-

0S prec¢os ja ndo variam
nem mais de acordo com a
OTN ou dolar. Estas moe-
das servem apenas de indi-
cadores, com 0s precos fi-
cando em aberto para a da-
ta do faturamento’’.
e PROCESSO

No caso da Vennus Co-
‘mércio de Malhas, os pre-
‘cos estdo indexados a par-
tir‘do fabricante do fio de
lycra que detém o monopo-
'lio do mercado brasileiro.
Seguindo o fio da meada,
“thega-se a seis fabricantes
que, através de concens-
sées fabricam  os tecidos
‘eém lycra e os distribuem as
ttmnfeC(:oes E é somente
“yiésta terceira fase que en-
-tra a DDS Confecc¢des, pro-
“duzindo os artigos de ma-

lha e distribuindo-os as lo-
jas.

Em todo 0 processo, 0s
precos sio absorvidos e lo-
go em seguida repassados,
seja em OTN ou converti-
dos em cruzados. E ndo ha
distincdo para vendas a
vista ou a prazo. Verifican-
do as tabelas de precos da
DDS Confeccoes, € possivel
perceber que, mesmo em
cruzados, elas trazem-a va-
riacdo da OTN embutida.
De abril a agosto, esta va-
riacdo era proéxima ao pa-
tamar dos 20 por cento,
mas para setembro ja hou-
ve dois reajustes.

Segundo Lazaro Neto, a
expectativa era de que a in-
flacdo permanecesse na
casa dos 20 por cento e, por
isso mesmo, 0s precos de
setembro estavam reajus-
tados de acordo com este
indice. Mas com a inflacdo
de julho atingindo os 24,04
por cento, houve necessida-
de de um novo reajuste de
mais 10 por cento. .

Os precos da tabela, en-
tretanto,- ndo refletem o
preco de custo para o lojis-
ta. Sobre eles ainda inci-
dem um percentual médio
de aproximadamente 30
por cento referente aos cus-
tos com representantes de
vendas, repasse de ICM e
frete. Acrescente-se a tudo
isto o proprio lucro do lojis-

ta e finalmente temos o

preco final ao consumidor.

Evidentemente que tam-
bém ha o interesse da DDS
Confeccdoes em conquistar
fatias maiores do mercado
e também fazer girar seus
produtos com maior facili-
dade. Assim, para a Ven-
nus Comércio de Malhas,
nao sio repassados 0s cus-
tos adicionais com repre-
sentacao, ICM e frete. Mas
que ninguém se iluda: o
preco pago no balc-ao da lo-
ja, embora em cruzados, €
o resultado da conversao
de varias operacdes feitas
abaseda OTN.

INFLUENCIA

Mas a indexacao nao
aparece apenas no preco
dos produtos. Ela também
esta presente no caixa, nos
balancos, nos objetivos de
venda e na propria folha de
pagamento das empresas.
A Vennus, por exemplo, ha
muito que acompanha seu
desenvolvimento no mer-
cado através de graficos
que expressam a quantida-
de de OTN vendidas ao lon-
go dos meses.

Além -disso, 0os balance-
tes ja expressam o resulta-
do final da conversao in-
versa do cruzado em OTN.

E ha mais: a folha de paga- -

mentos € projetada, inter-

namente, em OTN uma vez

que'os salarios:dos funeio-
narios se compodéem de um
fixo mais comissao unica
de 4 por cento sobre as ven-
das.

A vantagem, segundo La-
zaro Neto, esta na facilida-
de de visualizag¢do da real
situacdo das vendas e da
propria empresa, ‘‘sem
que se tenha a falsa im-
pressdo de que ganha-se
muito enquanto a realidade
éoutra”.
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Lazaro: sem escabatéria
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VARIA ,CAO COME{.‘A NA WDUS TRIA .

E CHEGA A LOJA COM TODA FORCA
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