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RESUMO

A apuracdo dos custos inerentes ao ramo de transporte rodoviario de cargas,
utilizando os métodos de custeio ABC e Varidvel, sdo fundamentais para a formacao
de precos de venda competitivos e flexiveis. Nesse sentido, o objetivo desta
monografia é, primeiramente, apresentar um histérico das atividades de transporte
de cargas. Apos, identificar a sistematica das operagdes e 0s custos incorridos em
uma empresa de transporte de cargas, utilizando o método de custeio ABC para
calcular os custos por atividade, o Variavel para a flexibilizacdo do preco e a margem
de contribuicdo; e assim, utilizando o melhor de cada sistema para a formacao de
preco de venda. Ainda, aplicar as informacfes apuradas em um estudo de caso
junto a uma empresa de transporte de cargas. Ao final do estudo, sera evidenciada a
formacdo de precos de venda de fretes, e 0s mesmos serdo confrontados com 0s
valores de mercado e o0s praticados pela empresa estudo de caso. Durante o
desenvolvimento do trabalho, serdo apresentados conceitos, calculos e diversos
fatores que devem ser considerados para a identificacido de custos e posterior
formacdo do preco do frete. O estudo foi realizado com base em pesquisa
bibliografica e on-line na parte tedrica. Na parte da demonstracdo pratica do impacto
dos custos na empresa, foram utilizados os métodos ABC e Variavel. Utilizando-se
para tal, a metodologia ABC, por entender ser o sistema que melhor se apresenta
para o célculo de servigos de transporte, através da alocacdo dos custos inerentes a
cada atividade, podendo assim obter-se a soma total por cada atividades envolvidas
no servico, aplicar-se o Mark-up para obter o pre¢co de venda. Constatou-se que as
empresas de transporte podem, de forma simples e pratica, calcular o custo de suas
atividades e definir os precos com base nos custos envolvidos e no lucro desejado.

Palavras-chave : Custos. Formacdo de precos de venda. Transporte de carga
rodoviario. Custeio variavel. Custeio ABC.
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1 INTRODUCAO

1.1 IMPORTANCIA DO ESTUDO

Fixar preco € uma das decisbes mais complexas e desafiadoras que o0s
profissionais enfrentam dentro de um segmento competitivo. A fixacdo de um preco
eficiente requer juntar e integrar um grande volume de informacfes sobre os
objetivos estratégicos e a estrutura de custos da empresa, sobre a preferéncia do
consumidor e suas necessidades reais, e sobre as intencdes estratégicas e a fixacédo
de precos dos concorrentes. O desafio é ainda maior quando os profissionais
conciliam todos os dados para formar um preco competitivo e a maximizacdo dos
lucros. Infelizmente, a complexidade das decisfes de precos leva muitas empresas a
tomar atalhos que minam seus lucros e aumentam a habilidade do consumidor em
negociar pre¢os mais baixos.

A competitividade tem exigido das empresas a busca continua em aprimorar a
qualidade em todos os processos e atividades que executam, buscando obter a
aceitacéo dos seus produtos e/ou servigos e alcancar ndo apenas a permanéncia no
mercado que atuam.

Outros objetivos desejados, em alguns dos aspectos que impactam
fortemente a obtencéo de resultados, sdo aqueles que dizem respeito a analise dos
custos e suas influéncias nas decisdes que impactam a formacdo do preco de
venda. Essas decisdes que objetivam a definicdo do preco de venda envolvem
aspectos, muitas vezes, analisados de forma empirica, baseados em dados e
informacdes historicas ou subjetivas, apenas com alguma base cientifica.

No meio empresarial, € consenso geral que toda a empresa, para sobreviver,
tem que obter lucros suficientes, ndo s6 para manter suas atividades, mas também
para proporcionar um crescimento continuo. Também € sabido que a concorréncia
estd cada vez mais acirrada, o que obriga as empresas a manterem-se
constantemente atualizadas, através de um consideravel volume de informacdes
para a tomada de decisdo de modo agil e eficaz. Isso se torna necessario tendo em
vista o atendimento dos objetivos da empresa em consonancia as exigéncias do
consumidor e do mercado.

No meio empresarial, a ideia de que a contabilidade de custos é responsavel

por fornecer o preco de venda de produtos e servicos € uma certeza; porém, nao
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somente conhecer o custo do produto € importante, também é necessario saber
quanto o mercado estd disposto a pagar pela sua aquisicdo. Seguindo esse
contexto, muitas empresas estabelecem seus precos por meios matematicos; na
grande maioria, sem fundamentacéo técnica e somente tomando como base custos
diretos, que séo faceis e visiveis de entendimento, deixando de lado a importancia
do custo variavel que, na formacéo de preco flexiveis, nos dias de hoje, fazem a
grande diferenca frente a concorréncia.

O tema escolhido € extremamente importante para as empresas que desejam
ter uma analise complexa de seus precos de venda, pois sem esse diferencial, nos
dias de hoje, a empresa fica mais perto do fracasso empresarial do que ser um
referencial em seu setor que atua.

Para uma formacéo de preco que tenha flexibilidade, foi escolhido o sistema
de custeio variavel, visto também que esse método trabalha com a margem de
contribuicdo, elemento essencial para o calculo da lucratividade de uma empresa
moderna. Além disso, 0s custos de transportes rodoviarios dependem de seus
caminhdes estarem em movimento, com o0 qual se obtém a maior quantidade de
informacdes para o calculo dos custos variaveis.

As empresas de transporte de cargas tém uma caracteristica comum que é a
acirrada disputa por clientes, com o ambito de fechar novos negécios; sendo assim,
muitas empresas do setor enfrentam muitas dificuldades para competir com
rentabilidade. Boa parte dessas dificuldades existe porque muitas dessas empresas
nao possuem um sistema adequado para apurar seus custos, fazendo com que, na
ansia de fechar a contratacéo, estabelecam precos mais baixos do que a média do
mercado.

Se as empresas nao sabem o custo de seu servi¢o prestado, ndo conseguem
saber e analisar se 0s pregos praticados estdo gerando margem de lucratividade
adequada para o sucesso do empreendimento. Esse desconhecimento, muitas
vezes, pode fazer com que as empresas apresentem resultados negativos, que se
forem consecutivos, podem levar até a insolvéncia.

Segundo Sardinha (1995, p. 2) “O sucesso empresarial pode nao ser
consequéncia da DECISAO DE PRECO. Contudo, o preco equivocado de um
produto certamente o levara ao insucesso”. Essa afirmacéo de Sardinha evidencia a
importancia da empresa determinar os precos de venda de forma adequada, a fim

de que ela obtenha sucesso. Dentro desse contexto empresarial, 0 empresario
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decide sobre vérias atividades na formacéo de preco, algumas delas séo: custo do
produto, preco de mercado, lucro desejado pela empresa, demanda, oferta e
desejos do consumidor.

Levando tudo isso em consideracdo, pode-se afirmar que a escolha desse
tema é de extrema importancia, pois grande parte das empresas nao sabe calcular e
flexibilizar o preco de venda adequado para cada situacdo. Com a falta dessa
informacédo, as empresas precisam estabelecer seus precos de venda, utilizando
apenas critérios matematicos (na maioria das vezes, sem fundamentacao técnica),
nao levando em consideragdo os aspectos subjetivos que devem ser considerados
na formacéo e flexibilizacdo dos precos para cada negociacao.

O presente trabalho visa a superar esse tipo de dificuldade na empresa de
servico de transporte rodoviario de carga, verificando como viabilizar a flexibilidade
de precos devido a grande concorréncia existente no mercado e também poder
aprimorar a forma de calculos de custos ja existentes nos controles internos da

empresa.

1.2 QUESTAO DE PESQUISA

E indispensavel que a empresa saiba determinar os seus custos de produc&o
ou servico, pois ndo tendo isso em vista no processo de formacéo de preco, ndo se
tem como chegar ao objetivo de saber a lucratividade da empresa e,
consequentemente, aumentar o lucro. Porém, tem-se que levar em conta que, nos
dias atuais, o consumidor e a concorréncia estdo afetando, diretamente e em
grandes proporcdes, as empresas, no que diz respeito a formacéo de preco.

A formacdo de preco na empresa € um dos grandes responsaveis para um
planejamento de longo e curto prazo; pois, independentemente de seu porte ou a
sua area de atuacdo, esse fator tornou-se base para grande parte de estudos de
uma empresa que quer sobreviver na atualidade, quando o mercado esta cada dia
transformando-se e tendo mais qualidade em seus servigos e produtos oferecidos.

A grande estratégia de empresas que querem sobressair nesse mercado com
grande concorréncia, é fazer o uso de metodologias que permitam conseguir uma
correta formacéo de seus precos de venda. Somente com uma politica eficiente de

precos flexiveis e da apuragdo correta de seus custos, as empresas poderdo atingir
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seus objetivos de lucro, crescimento de curto e longo prazo, desenvolvimento de
seus funcionarios e atendimento eficaz a seus clientes.

O gestor de empresa que souber usar as informacdes disponiveis e ter a
capacidade de gerar variaveis para nao ficar preso a uma alternativa de mercado,
pode ter um grande desempenho na empresa e obter varias alternativas de
mercado.

A empresa deve manter controles internos atualizados para que seja eficaz o
estudo das diversas variaveis dos custos que compdem a formacéo de preco; sendo
assim, podera ter uma flexibilidade maior em seu pre¢co e poderd acompanhar as
grandes mudancas nesse mercado que esta cada dia mais competitivo e exigente.

Na atual conjuntura econémica, onde a concorréncia esta cada vez maior e a
briga por precos passa ser vital para o sucesso e para a propria sobrevivéncia das
empresas, € inevitavel ter flexibilidade nos precos e também qualidade em seus
produtos e servigos oferecidos no mercado. Por ser um tema muito complexo e
exigir muitas analises de mercado, na parte tedrica e pratica, entendeu-se ser
necessario delimilitar o tema do trabalho, de forma a tornar o estudo mais especifico
e com melhores resultados. Diante disso, decidiu-se delimita-lo & area de formacéo
de precos de servicos de transporte rodoviario de cargas. A escolha dessa
delimitacao justifica-se pelo fato destas empresas terem dificuldade em formar seus
precos de venda em servicos de transporte rodoviario de cargas interestadual,
enfrentando desafios para a qualidade de seus servicos, com precos baixos e, na
sua maior parte, tendo de ser muito flexivel em fung&o da concorréncia.

Existem varias formas de determinar o preco de venda, seja através de
sistemas de custeio (Absorcéo, Variavel, ABC, Padrao) ou mesmo através de outros
meétodos (baseados na concorréncia). Para fins do estudo aqui proposto, entendeu-
se que o melhor método para determinar o preco do servi¢co de transporte de carga
rodoviario € o baseado no custeio variavel, visto que o mesmo trabalha com a
margem de contribuicdo, elemento essencial para se estabelecer precos flexiveis e
competitivos.

Com base na delimitagcdo do tema de pesquisa proposto, a questdo de
pesquisa para o estudo é: “Como determinar o preco dos servigos de transportes
rodoviarios de cargas interestaduais, mantendo-se uma lucratividade competitiva,
que faca frente a concorréncia e as exigéncias do mercado, utilizando o sistema de

custeio variavel?”
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A definicdo da questdo de pesquisa, além de levar em consideracdo a
delimitagdo do tema, também considerou a necessidade dos precos de venda
estabelecidos atender as expectativas dos clientes (precos competitivos) e gerar o
retorno desejado para a empresa. Uma vez que, de nada adiantaria estabelecer
precos tecnicamente perfeitos, mas que nao atendessem aos objetivos do cliente e

da empresa de forma simultanea.

1.3 OBJETIVOS

1.3.1 Objetivo geral

Apresentar uma metodologia que utiliza o custeio ABC para determinar os
precos dos servicos de transportes rodoviarios de cargas interestaduais e custeio

variavel para flexibiliza-los, quanto for necessario.

1.3.2 Objetivos especificos

- Fazer o levantamento bibliografico relacionado ao custeio ABC e ao custeio
variavel (conceitos, técnicas) visando a compor o referencial teorico.

- Verificar quais sdo os pontos principais que devem ser considerados na
formacao e flexibilizagdo dos precos.

- Apresentar a empresa objeto de estudo, identificando o seu historico,
mercado onde atua, estrutura e sistemas operacionais.

- Alocar todos os custos dos transportes e definir os precos de venda dos
servigos, com base no custeio ABC.

- Evidenciar como a empresa pode usar o custeio variavel para a flexibilizacao
dos precos formados.

- Comparar os precos de venda formados a partir dos dados levantados com

0s praticados pela empresa.

1.4 METODOLOGIA

Para fins do estudo proposto, entende-se que o método adequado para atingir

0s objetivos definidos € o método de pesquisa baseado em estudo de caso, visto
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que a proposta tem por objetivo principal apresentar um método para formacdo dos
precos de venda dos servigos prestados por uma empresa que atua no segmento de
transporte rodoviario, situada na serra gaucha, estabelecida na cidade de Nova
Petropolis/RS, com atuacéo na regido Sul e Nordeste.

O estudo de caso serd precedido por uma pesquisa bibliografica, com o
objetivo de levantar, identificar e selecionar as melhores técnicas para formar os
precos de venda de forma adequada.

A grande questdo esta na formacéo de precos visando ao valor de mercado e
mantendo uma lucratividade atrativa para a empresa. Com a grande concorréncia e
as exigéncias de mercado aumentando, a empresa objeto de estudo deste trabalho
propde-se a aplicar de forma pratica os conceitos tedricos levantados através da
pesquisa bibliografica, com o objetivo de formar uma tabela de precos compativeis
com os custos da empresa e de fornecer informagdes para 0s seus gestores.

Em relagdo a pesquisa bibliografica, Lakatos e Marconi (2005) observam que
o trabalho € desenvolvido a partir de materiais ja elaborados, constituido de livros,
revistas e artigos cientificos. Para o pesquisador, existe uma vantagem na pesquisa
bibliografica, de entrar em contato com tudo que ja foi estudado em teses e livros,
basta revisar a literatura que é vasta neste assunto abordado e transcrever a
interpretacdo sem distorcer 0s conceitos Vvistos.

Ja o estudo de caso, segundo Yin (2005), representa a estratégia preferida
quando se colocam questdes que abordam “como” e “por que”, pois se envolve a
profundidade dos temas e fenbmenos passados ou recentes que se referem a
questdo abordada, através de observagcdo direta no objeto de estudo, através de
evidéncias quantitativas e qualitativas.

Com essas colocacdes desses autores, entende-se que essas metodologias

sao as mais apropriadas para este estudo de caso.

1.5 ESTRUTURA DO ESTUDO

O primeiro capitulo é composto da introdugdo e contém uma ideia do
problema de pesquisa e sua importancia para fins académicos, para profissionais da
area contabil e para empresas do ramo de transporte rodoviario de cargas. Também
apresenta o objetivo geral e os especificos, a metodologia utilizada na pesquisa e a
estrutura do estudo.
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No segundo capitulo, serdo abordados os conceitos do custeio ABC, sua
forma de calculo, caracteristicas, suas formas de aplicacdo e seus beneficios para
calcular os custos por departamento.

No terceiro capitulo, serdo abordados os conceitos do custeio variavel, forma
de célculo, caracteristicas, sua aplicabilidade, as vantagens e as desvantagens.
Também sera abordada a margem de contribuicdo, sua aplicacdo e contribuicdes
para fins de deciséo; pois, através desta, pode-se observar a rentabilidade de cada
servico.

No quarto capitulo, serdo apresentados aspectos tedricos que devem ser
observados como base na formacdo e flexibilizagdo de precos e servicos, mas
também os aspectos técnicos dos conceituais relacionados com o sistema de
custeio ABC, variavel, mercado e total para sua formacéo de preco. O objetivo desse
capitulo é evidenciar a importancia da utilizacdo do custeio ABC e do custeio
variavel e dos demais fatores para a formacéo de preco.

No quinto capitulo, sera abordada a atividade do transporte de cargas nos
dias atuais, com sua importancia para o desenvolvimento do mercado, sua evolucéo
nos transportes e o0 modal rodoviario do Brasil na atualidade.

No sexto capitulo, sera apresentada a contextualizacdo da empresa, com
seus objetivos, estruturas, expectativas de crescimento do ramo de transporte no
Pais, e também seus controles e praticas internas de administracdo. Também seréo
apresentados os calculos dos custos pelo custeio ABC, por cada atividade. Com
base no custeio variavel, sera evidenciado como se pode calcular o prego de venda
de cada servico, através do mark-up, bem como avaliar a rentabilidade gerada pelos
precos atualmente praticados e comparar com a rentabilidade que gerariam o0s
precos definidos com base no modelo proposto (custeio ABC). Por fim, serdo
apresentados os beneficios que os pontos levantados e apresentados pela pesquisa
traz para as empresas de transportes, em especial para a empresa objeto do estudo
de caso.

Ao final deste trabalho, no sétimo capitulo, serdo apresentadas as principais

conclusdes retiradas do estudo realizado.
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2 CUSTEIO ABC- ACTIVITY-BASED COSTING (CUSTO BASEADO EM
ATIVIDADES)

2.1 CONCEITO DE CUSTEIO ABC

Este método de custeio procura reduzir sensivelmente as distorcdes
provocadas pelo rateio dos custos indiretos e, também, no rateio dos custos
diretos. Tem por objetivo determinar o custo de cada atividade e, para isso, utiliza
de cost driver (direcionadores de custos) para alocar os custos indiretos ligados as
atividades que os consumem. Pelo ABC, quem gera custos ndo sao os produtos e
sim as atividades, sendo que os produtos consumem atividades. O custo do
produto, por esse sistema, é determinado pela soma dos custos diretos
(apropriados diretamente aos produtos consumidores) e indiretos, compostos pelo
custo das atividades utilizadas para produzir os produtos (apropriados aos produtos
através do uso dos direcionadores de custos identificados a cada atividade
utilizada). Pode-se afirmar, também, que se trata de uma metodologia desenvolvida
para facilitar a analise estratégica de custos relacionados com as atividades que
mais impactam o consumo de recursos de uma empresa.

Segundo Caixeta Filho (2001, p. 159) “O método de custeio ABC foi
desenvolvido para permitir a apropriacdo e a alocacdo mais correta dos custos as
atividades da empresa, e, dessas, aos servigos oferecidos aos diversos clientes.”

Ainda sobre o custeio ABC, Corbett Neto (1997, p. 98-101) comenta que, ao

calcular os custos dos produtos € necessario saber informar qual produto é
mais interessante para a empresa. Para fazer isso o ABC prop&e a alocacao
de todos os custos da empresa utilizando varios direcionadores, fazendo
com que os custos sejam agregados em células menores o que, segundo 0s
defensores do ABC, fornece melhores informacdes sobre a variacdo dos
custos. Também sado usados direcionadores que ndo estdo diretamente
relacionadas a volume.

Martins (2006) define o custeio baseado em atividades (ABC) como uma
metodologia de custeio que procura reduzir sensivelmente as distor¢des
provocadas pelo rateio arbitrario dos custos indiretos. Segundo Nakagawa (1995),
0 Custeio Baseado em Atividades trata-se de uma metodologia desenvolvida para

facilitar a analise estratégica de custos relacionados com as atividades que mais
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impactam o consumo de recursos de uma empresa. Caixeta Filho (2001)
complementa, afirmando que a apropriacdo de custos, no método ABC, passa a
ser mais detalhada, garantindo maior precisdo nos resultados. Para isso,
primeiramente sdo determinados 0s custos relacionados com os diversos recursos.
As atividades, por sua vez, sdo relacionadas com esses custos. Finalmente, os
custos sao alocados aos chamados objetos de custeio (tipos de servigcos ou
clientes). As ligacdes entre recursos e atividades, e entre essas e 0s objetos do

negocio, sao feitas pelos chamados direcionadores.

2.1.1 Obijetivos e caracteristicas do sistema ABC

O sistema de custeio baseado em atividades possui varios objetivos, cabendo
a cada empresa defini-los de acordo com seu porte e suas metas. Dentre os
objetivos mais adotados tem-se:
a) apurar o real custo dos produtos de forma correta e, como consequéncia,
melhorar o processo de negdcio;
b) apurar as atividades que agregam ou nao valor e a possibilidade de elimina-
las;
c) apurar o custo dos produtos em empresas com grande diversidade de
produtos e clientes;
d) distribuir os custos indiretos dos produtos, de forma mais proxima a
realidade de seus custos;
e) alavancar atitudes das pessoas envolvidas no processo de mudanca.
Quando o sistema de custeio baseado em atividades foi criado, tinha seu
enfoque principal nas empresas que apresentavam uma grande variedade de
produtos e clientes e nas empresas que apresentavam um elevado percentual de
seus custos como indiretos. Mas com o tempo, o custeio ABC evoluiu e novas
metodologias foram adaptadas no modelo inicial para a aplicacdo em todos os tipos
de empresas, sendo possivel mencionar: bancos, hospitais, empresas de radio
difusdo, pequenas e médias empresas e, principalmente, prestadoras de servigos
nas quais sua utilizacdo é muito eficaz.
Entre suas caracteristicas, pode-se afirmar que o sistema ABC foi projetado
para o estudo dos custos de organizagcdo completa, incluindo as areas de producéao,
comercializagao e administragao, com a finalidade de analisar todas as atividades e
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obter os custos totais dos produtos. O ABC fornece informagdes de grande
importancia para a analise de custos, que se constitui numa das caracteristicas mais
relevantes de uma empresa, através da relacdo de causa e efeito e a eficiéncia e a
eficacia com que os recursos sdo consumidos nas atividades. Ainda, o ABC pode
complementar os sistemas tradicionais de contabilidade financeira e coexistir com
eles.

O custeio ABC proporciona maior seguranca nas tomadas de decisbes
relacionadas a comprar ou fabricar, estimar e definir precos, baseadas no custo do
produto que reflita o processo de desperdicios, propiciando a visibilidade das
atividades que ndo agregam valor. Também estimula a melhoria continua e o
controle da qualidade total, porque o planejamento e o controle sao dirigidos ao nivel
de processo e identificacdo da origem do custo em lugar do enfoque nos sintomas.

O ABC consegue um rastreamento racional dos custos, coletando, para cada
unidade administrativa, de producéo, de suporte, e de unidade de produto, todos os
custos que podem ser a elas atribuidos razoavelmente bem, independentemente de

serem chamados fixos ou variaveis.

2.1.2 Etapas do sistema de custeio ABC

O sistema ABC nao tem como principio calcular o custo do produto, mas sim
calcular o custo das atividades, pois sdo elas que consomem 0S recursos e 0s
respectivos custos. O custo do produto sé € possivel ser calculado apos o céalculo
das atividades que ele consome, pois o0 principio do sistema ABC é que as
atividades consomem recursos (custos) e os produtos utilizam atividades. Sendo
assim, os produtos devem receber 0s custos correspondentes ao nivel de uso de
cada atividade necessaria para a sua produgao.

As principais etapas que devem ser seguidas pelo custeio ABC sédo as
seguintes:

a) mapeamento das atividades - identificagdo das atividades e seus
respectivos custos;

b) alocacdo dos custos as atividades/processos - alocacdo do custo
departamental ao custo da atividade ou do processo produtivo;

c) identificacdo dos direcionadores de custos - cost drive;

d) divisdo do custo da atividade pelo direcionador de custos;
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e) redistribuicdo dos custos das atividades indiretas até as diretas;

f) célculo dos custos dos produtos/servigos.

Um diferencial do sistema de custeio ABC é que, a sua utilizacao, por exigir

controles pormenorizados, proporciona o0 acompanhamento e corre¢cdes devidas nos

processos internos da empresa, a0 mesmo tempo em que possibilita a implantacao

e/ou aperfeicoamento dos controles internos da entidade.Vantagens do custeio ABC

citar:

O sistema de custeio ABC apresenta varias vantagens; entre elas, podem-se

a) faz com que os custos indiretos sejam melhor alocados em funcé&o do uso

dos direcionadores de custos no lugar das bases de rateio;

b) permite que se tomem acdes para o melhoramento continuo das tarefas de

reducado dos custos do overhead;

c) permite a identificacdo e eliminacao de atividades que n&o adicionam valor

ao produto;

d) gera, aos gestores e tomadores de decisdo, informacbes sobre

oportunidades de otimizar processos, eliminando desperdicios, promovendo

o continuo aperfeicoamento de atividades;

e) permite avaliar adequadamente desempenhos operacionais néo

f)

mensuraveis financeiramente, tais como - qualidade, flexibilidade, ciclo de
producgédo e atendimento de ordens;
oferece um aumento necessario na exatiddo dos calculos de custos usados

em algumas das mais importantes decisdes tomadas nas empresas;

g) questiona os porgqués dos procedimentos;

h) gerencia as atividades, ndo os custos, indo a suas origens;

)

possibilita melhor qualidade na tomada de decisdes, quanto a reducéo dos
custos, reengenharia de processos, racionalizagcédo da linha de produtos;

permite identificar em que atividades ocorrem os problemas da empresa;

k) possibilita uma alocacdo mais precisa dos custos indiretos e, por

consequéncia, apura com maior precisao o custo de cada produto;
adota um procedimento mais consistente, alocando aos produtos todos os

custos das atividades que utiliza.
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2.1.4 Desvantagens do custeio ABC

Embora considerado como uma inovacdo e uma evolucdo em termos de
sistemas de custeio, 0 sistema ABC também apresenta algumas desvantagens;
entre elas, encontram-se as seguintes:

a) requer investimentos elevados, em muitos casos, 0 seu custo é muito maior
que seu beneficio;

b) ignora a elasticidade da procura;

c) néo leva em consideragéo a concorréncia;

d) os produtos ndo contribuem igualmente com a mesma margem de lucro;

e) o0 ABC, em sua forma mais detalhada, pode nao ser aplicavel na pratica, em
virtude de exigir um numero excessivo de informacdes gerenciais que
podem inviabilizar sua aplicacdo. Custo maior que o beneficio;

f) gera transformacdo aparente de custos fixos em custos variaveis, trazendo
consequéncias graves para a determinacdo e analise dos custos dos
produtos, dos servicos ou de qualquer outro objeto de custeio;

g) O custo de todos os produtos séo influenciados por qualguer mudanca na
producéo de qualquer produto;

i) todas atividades apresentam diferentes niveis de volumes, portanto, no
ABC, tera diferentes custos unitarios por atividade com diferentes niveis de
volume;

]) o processo de distribuicdo de custos fixos gera informacdes que
impossibilitam a comparabilidade entre o0s custos de empresas
concorrentes;

k) sua implantacdo depende de uma reestruturacao da filosofia da empresa;

l) é um processo dispendioso em termos financeiros e de tempo, e nem todas
as empresas dispdem de capital para um investimento desse porte;

m) ndo diferencia custos de despesas, ambos séao atribuidos diretamente as
atividades, dificultando a analise;

n) o custo do produto varia todo 0 més;

0) quando um unico produto utiliza de um centro de apoio, que normalmente é
utilizado por varios produtos, este produto sofrera a carga de todos os

custos daquela atividade;
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p) s6 € aceito pelo fisco se ocorrer uma diferenciacdo entre custos de
despesas, 0 que, em principio, ndo é previsto pelo sistema, visto que o
objetivo primeiro do ABC €& calcular o custo das atividades,
independentemente se sdo produtivas ou ndo, atribuindo aos produtos o
custo/despesa proporcional que cada produto usou das atividades

desenvolvidas pela empresa.
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3 CUSTEIO VARIAVEL

3.1 CONCEITO DE CUSTEIO VARIAVEL

O sistema de custeio variavel procura amenizar as distor¢des existentes nos
critérios de rateios/distribuicdo exigidos nos sistemas de custeio por absor¢cdo e no
ABC. Tanto o custeio por absor¢do como no ABC, os custos fixos sdo distribuidos
aos produtos e/ou servicos (pela absorgédo com o uso de bases rateio e no ABC via
direcionadores de custos), enquanto que no custeio variavel estes custos séo
tratados como despesas e vao direto para o resultado.

Abordando comentarios acerca dos custos fixos, Megliorini (2001, p.137)
afirma que “enquanto no custeio por absorcao eles sédo rateados aos produtos, no
custeio variavel, sdo tratados como custos do periodo, indo diretamente para o
resultado igualmente as despesas”.

Sobre o custeio variavel, Faria e Costa (2008, p. 239) defende que o

[...] custeio variavel é um instrumento relevante a gestdo, no que tange a
identificar os produtos ou servigos mais rentaveis para a empresa, com base
no conceito de margem de contribuicdo, [...] Este conceito é bastante
utilizado nas empresas, pois os gestores podem tomar decisdes de curto
prazo, analisando as relacdes de custo/volume/lucro de cada produto ou
servigo.

Custos variaveis é a parcela do custo que varia, quando a producéo varia. E a
parcela dos custos da empresa que depende da quantidade produzida
(VASCONCELOS, 2002). Também o valor global de consumo dos materiais diretos
por més depende diretamente do volume de produgédo. Quanto maior a quantidade
produzida, maior seu consumo. Dentro, portanto, de uma unidade de tempo, o valor
do custo com tais materiais varia de acordo com o volume de producdo (ELISEU
MARTINS, 2006). Bruni (2004, p. 207) complementa: “uma das formas empregadas
para facilitar o processo de tomada de decisdes empregando dados de custos
consiste na nao-realizacdo de rateios dos custos indiretos”. Dessa forma, no méetodo
de custeio variavel, apenas gastos variaveis sao considerados no processo de
formacao dos custos dos produtos ou servigos. Custos ou despesas indiretas sao
lancados de forma global contra os resultados.
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Segundo Dutra (2003, p. 47), “definem-se custos variaveis como 0s custos
que variam em funcdo da variacdo do volume de atividade, ou seja, da variacdo da
quantidade produzida no periodo. [...] quanto menor o volume de atividade no
periodo, menor sera o custo variavel”.

Na gestdo do variavel, Wernke (2008, p. 29) enfatiza: “o sistema de custeio
prevé apropriacdo de carater, considerando apenas 0s custos variaveis dos produtos
vendidos, enquanto os custos fixos ficam separados e sdo considerados como
despesas do periodo.” Esse método quer dizer que apenas podem ser considerados
custos variaveis 0 que se relaciona diretamente ao transporte de cargas, como
combustiveis, mao de obra direta, manutencao de veiculos, tributos diretos etc. E os
demais devem ser considerados como custos fixos e apura-los diretamente como
despesas, lancando-os na Demonstracdo do Resultado do Exercicio.

Ainda sobre custeio variavel, Beulke e Bert6 (2006, p. 34) partem do principio
de que um produto, mercadoria ou servico sdo responsaveis apenas pelos custos e
pelas despesas variaveis que geram, que sO existiriam se o produto existisse, e ndo
existiiam em circunstancia contraria. Segundo tais custos e despesas, sao 0s que

constituem o sistema de custeio variavel.

3.1.1 Vantagens do custeio variavel

Moura (2005) destaca, entre as vantagens do custeio variavel, que o custo do
produto € mensuravel objetivamente e ndo sofre interferéncia. O lucro alcancado
nao sofre interferéncia com alteracbes de estoque e possibilita mais clareza no
planejamento desse lucro e nas tomadas de decisdes. Outra vantagem é a
apresentacdo imediata da margem de contribuicdo de cada produto, que é a
diferenca do preco de venda e o custo do produto e a facil geracdo de informacao
para a administracdo quando necessita saber quais produtos sao mais rentaveis.

Utilizando as informacdes obtidas pelo sistema de custeio variavel, podem-se
citar algumas vantagens que o referido sistema apresenta, tais como:

a) faz com que o impacto dos custos fixos nos resultados seja salientado,
porque o total dos custos aparece no demonstrativo de resultado;

b) reflete a relacéo de custo, volume e lucro;

c) facilita a avaliacdo de seus administradores das linhas de produtos,
departamentos, territérios de vendas, clientes etc.;
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d) é mais I6gico e mais pragmatico, principalmente quando algum relatério tem

gue ser explicado a Diretoria;

e) prioriza 0 aspecto gerencial ao enfatizar a rentabilidade de cada produto

f)

sem distor¢des ocasionadas pelos rateios de custos fixos aos produtos;
exige uma estrutura de classificacdo rigida entre os gastos de natureza fixa

e variavel;

g) demonstra a margem de contribuicdo de cada produto para a absor¢do dos

custos fixos e para o lucro;

h) reduz o lucro do exercicio, uma vez que os custos fixos sdo contabilizados,

3.1.2

totalmente, como despesas, ndo sendo incorporados ao valor dos estoques;

simplifica muito o calculo de custos.

Desvantagens do custeio variavel

O custeio variavel ndo apresenta apenas vantagens; porém, como a maioria

dos sistemas, possui algumas desvantagens. Entre elas, podem-se citar:

a) a apropriacdo dos custos dos produtos é incompleta;

b) ignora os custos fixos;

c) para as decisdes de longo prazo ndo é recomendado utilizar resultados

obtidos pelo sistema de custeio variavel,;

d) ndo mantém um controle completo sobre o processo de producao;

e) ndo é aceito para a preparacdo de demonstracbes contabeis de uso

f)

dos cu

externo;
a adocao do custeio direto pode levar o Administrador a relegar os custos
fixos no processo de estabelecimento dos precos de venda;

Moura (2005) também destaca, entre as desvantagens, o fato da exclusdo

stos fixos poder causar uma subavaliacdo e poder alterar o resultado em um

periodo. Também podem ocorrer problemas na avaliacdo dos custos, pois existem

custos

semivariaveis e semifixos. De maneira geral, o custeamento variavel é

utilizado para tomada de decisdes a curto prazo, isto pode prejudicar a continuidade

da empresa num projeto a longo prazo.
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3.1.3 Margem de contribuicao

E cada vez mais claro, no Brasil moderno e bem mais competitivo, de que o
mercado é o grande definidor do preco; diante disso, surge a ideia de se utilizar a
margem de contribuicdo para auxiliar nas tomadas de decisfes relativas a fixacdo
dos precos de venda.

Pelo método de custeamento variavel, cada produto absorve somente 0s
custos que incidem diretamente sobre si mesmos (custos variaveis). Somando-se a
estes custos variaveis as despesas variaveis de comercializagdo (gastos que nao
integram o custo de fabricagdo, mas que variam em funcao da variacado do volume
de unidades), obtém-se o custo total unitario variavel do produto. A diferenca entre
o preco liqguido de venda e o custo unitario variavel € chamada de Margem de
Contribuicdo (MC). A Margem de Contribuicdo deve contribuir tanto para a
absorcédo dos custos fixos, como para a obtencao do lucro total da empresa. Isto é,
a andlise de lucro da empresa € efetuada ndo com base nos lucros unitarios dos
produtos, mas com base na Margem de Contribuicdo que cada um pode contribuir
para absorver os custos fixos e formar o lucro total da empresa.

A Margem de Contribuicdo pode ser conceituada da seguinte forma, segundo

Martins (2006, p. 179):

E a diferenca entre o preco de venda e o custo variavel de cada produto; é o
valor que cada unidade efetivamente traz a empresa de sobra entre sua
receita e 0 custo que de fato provocou e que lhe pode ser imputado sem
erro.

Pode-se afirmar que a margem de contribuicdo é uma ferramenta que auxilia
muito 0s gerentes a entenderem a relacdo entre custos, volume, precos e lucros,
fundamentando tecnicamente as decisdes de venda.

Mas segundo Wernke (2001, p. 44), se o calculo dos precos de venda
somente ser baseado em dados da margem de contribuicdo, pode resultar em
valores que ndo cubram todos 0s custos necessarios para manter as atividades a
longo prazo.

Ainda sobre o aspecto de custeio variavel, os custos fixos sdo considerados

como prejuizo, porque, se a empresa estiver parada (sem producdo), ndo estara

gerando receita, mas estara com custos fixos, 0 que proporcionaria, naquele
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instante, resultado negativo. Assim, a preocupacao primeira deve ser maximizar a
margem de contribuicdo, porque isto resulta na maximizacdo da capacidade de

absorcao de custos fixos e de geracao de lucro.

3.1.4 Apuracgéo dos custos e despesas

Custo é a parcela do gasto que € aplicada na producédo ou em qualquer outra
funcd@o de custo, gasto esse desembolso ou ndo. Também pode ser o valor aceito
pelo comprador para adquirir um bem ou € a soma de todos os valores agregados
ao bem desde a aquisicdo, até a sua transformacdo, atingindo o estagio de
comercializacao final, podendo classificar os custos como variaveis e fixos.

Segundo Dutra (2003, p. 33), custo é a parcela do gasto que é aplicada na
producdo ou em qualquer outra funcdo de custo, gasto esse desembolsado ou néo.
Custo é o valor aceito pelo comprador para adquirir um bem ou é a soma de todos
os valores agregados ao bem desde sua aquisicdo, até que ele atinja o estagio de
comercializacao.

Pode-se comentar, ainda, que, do ponto de vista econdmico, entende-se por
custo toda e qualquer aplicacdo de recursos, de diferentes formas e expressa em
seu valor monetario, para a producéao e distribuicdo de mercadorias (ou prestacéo de
servigos), até o ponto em que se possa receber o preco convencionado.

J& despesa € a parcela do gasto que ocorre desligada das atividades de
elaboracdo dos bens e servigos, sdo 0s gastos incorridos durante as operacdes de
comercializacdo de bens ou servicgos.

Pode-se afirmar que a apuracdo dos custos e despesas podem ser definidas

atraves de sua classifica¢do direta ou indireta ao produto, mercado ou servicos.

3.1.4.1 Custos e despesas fixas

Custos, segundo Bruni e Fama (2010, p. 30), ndo variam, por qualquer que
seja o0 volume de producédo da empresa, e existem mesmo que nado haja producao.
Exemplos classicos de fixos podem ser apresentados por meio dos gastos com

aluguéis e depreciacéo.
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Por sua vez, as despesas fixas sdo 0s gastos realizados para efetuar a
venda, sendo que o seu valor ndo varia em funcdo do volume vendido. Ou seja,
mesmo ocorrendo variagdes no volume de venda, o seu valor permanece fixo.

No transporte, os custos fixos podem ser visto de forma explicita. A seguir
,alguns exemplos:

a) caminhdes e seus equipamentos - reserva para reposicao;
b) motoristas e ajudantes - salarios e obrigacdes sociais;
c) licenciamento dos veiculos;
d) seguro dos veiculos e de responsabilidade civil.
Ainda sobre o assunto, Leone (2000, p. 55) comenta que:

Quando se diz que os custos fixos permanecem fixos diante das unidades
produzidas, a definicdo esta parcialmente correta, mas ndo € generalizada.
E preciso definir os custos fixos como aqueles que n&o variam com o
volume de uma atividade qualquer tomada como medida de referéncia.

Em relacdo as despesas fixas, elas sdo muito semelhantes as que ocorrem
nas maiorias das empresas, independente do ramo de atividade, sendo elas
relacionadas as atividades administrativas e comerciais (que ndo variem com o
volume vendido). Como exemplos, podem-se citar:

a) aluguel ou depreciacdo do imovel onde esta a administracao;
b) salarios dos funcionarios da administracéao;

C) energia elétrica da area administrativa.

3.1.4.2 Custos e despesas variaveis

Segundo Bruni e Faméa (2010, p. 30), custos variaveis sao alterados
diretamente em funcéo das atividades da empresa, onde, quanto maior a producéo,
maiores serdo 0s custos variaveis. Alguns exemplos destes custos podem ser por
meio da matéria-prima e embalagens gastas na fabricacdo do produto.

No transporte, 0s custos variaveis podem ser vistos da seguinte forma:

a) combustiveis e lubrificantes;

b) pneus;

c) lavagens e graxas;

d) manutencgéo dos veiculos.
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Ainda sobre os custos variaveis, Martins (2006, p. 49) comenta que o valor
global de consumo dos materiais diretos por més depende diretamente do volume de
producdo. Quanto maior a quantidade produzida, maior seu consumo.

Ja em relacdo as despesas variaveis, estas representam gastos realizados,
visando a obter a receita, sendo que o seu valor varia em funcao do volume vendido.
Entre esses gastos, podem-se citar como exemplos:

a) tributos sobre os servicos prestados;

b) comissdes pagas para vendedores.



32

4 FORMACAO DO PRECO DE VENDA

Oferta e demanda sdo as palavras que 0s economistas utilizam com mais
frequéncia e com boas razdes. Elas sdo as forcas que movem as economias de
mercado. Determinam a quantidade produzida de cada bem e o preco pelo qual sera
vendido. Sempre que se desejar saber como um fato ou uma politica afetara a
economia, € preciso pensar primeiro em seus impactos sobre a oferta e a demanda
(MANKIW, 1999).

Ainda sobre o assunto, Mankiw (1999) comenta que 0 pre¢o uma vez que a
quantidade da demanda cai quando aumenta o0 preco, e aumenta quando 0 precgo
cai, pode-se dizer que a quantidade da demanda relaciona-se negativamente com o
preco. Dentro desse contexto, ainda pode-se afirmar que, se o pre¢co dos insumos
subir demais, pode ser preferivel fechar a fabrica e ndo oferecer nenhum produto.
Isto porque a quantidade oferecida relaciona-se negativamente com o preco dos
insumos usados na sua fabricacdo. Ainda, segundo o mesmo autor, pode-se definir
renda, todos 0s bens normais. Se a demanda por um bem aumenta quando a renda
cai, diz-se que o0 bem é inferior. Um exemplo de bem inferior sdo as viagens de
onibus. Se a renda de um individuo cair, € mais dificil que esse alguém compre um
carro ou ande de taxi, sendo mais provavel que ande de 6nibus.

Pode-se observar que a regra de maximizacdo do lucro exige que a firma
tenha informagdes detalhadas ndo sO sobre seus custos, mas também sobre as
receitas previstas; portanto, sobre a demanda do seu produto (VASCONCELOS,
2002).

O modelo baseado na hip6tese de maximizacdo do mark-up vem a ser o
conjunto da soma de todas as despesas e custos para a formacdo de preco de
venda e que surgiu apos estudos empiricos desenvolvidos a partir de 1930, que
mostraram que as grandes empresas determinam o preco de seu produto a partir de
seus proprios custos, sem ater-se ao comportamento da demanda, ja que elas
conhecem menos da demanda do que seus custos. Por isso, sua politica de precos
é calculada em seus custos: em outras palavras, o preco é determinado apenas pela
oferta, enquanto na teoria marginalista, o preco é determinado pela interseccéo
entre demanda e oferta do mercado (VASCONCELOS, 2002). O mesmo autor
coloca que a teoria de mark-up s6 é aplicavel em estruturas de mercado mais

concentradas em grandes empresas (monopolistas ou oligopolistas), que tém poder
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de barganha para formar seu preco, 0 que n&o ocorre num mercado muito
competitivo. Nesse sentido, é teoria aplicavel a um tipo de mercado especifico.

Ele ainda comenta que, para determinar o ponto de producéao ideal para uma
empresa em concorréncia perfeita, isto €, o ponto em que o lucro seja ideal para
suas pretensfes, sera preciso determinar como se comporta a demanda desse
mercado e ainda conhecer o comportamento seus custos.

Segundo Nagle (2007), os custos nunca devem determinar o preco; porém,
exercem um papel fundamental na formulacdo de uma estratégia de precificacédo. As
decisdes de precificacdo sdo inexoravelmente atreladas a decisGes sobre o nivel de
vendas, considerando que as vendas envolvem custos de producdo, marketing e
administracdo. E verdade que o valor a ser pago pelos compradores ndo esta
relacionado com o custo do vendedor, mas também é verdade que as decisfes do
vendedor sobre quais produtos e quantas unidades produzir dependem
decisivamente do custo de producéo deles. Nagle (2007) ainda comenta que nem
todos os custos sdo relevantes para a decisdo de precificagdo. Um primeiro passo
para se precificar é identificar os custos relevantes: aqueles que de fato determinam
0 impacto no lucro da decisao de precificacéo.

Para fins de precificacdo, h4 trés beneficios associados a determinagéo do
verdadeiro custo unitario de um produto ou servi¢co. Primeiro, € um passo inicial
necessario para o controle de custos. O melhor modo para controlar custos variaveis
nao € necessariamente apropriar para controlar custos fixos. Segundo, possibilita a
geréncia determinar o preco minimo pelo qual a empresa pode lucrativamente
aceitar um negocio incremental que nao ir4 afetar a precificacdo de suas outras
vendas. Terceiro, e 0 mais importante para os propoésitos deste trabalho, possibilita a
geréncia determinar a margem de contribuicdo para cada produto vendido (NAGLE,
2007).

Ainda sobre a formacao de preco de venda, Molin (2008, p. 121) comenta

que:

[...] inimeros fatores podem interferir neste célculo e nesta decisdo: os
objetivos que a empresa pretende atingir, suas prioridades, variaveis da
demanda, questdes mercadolégicas, o ciclo de vida do produto e, por fim,
ndo mais importante, o custo. Entretanto, montar as estratégias de preco
baseados nos demais fatores, esquecendo-se do custo, pode ser vital, pois
sua aceitacao ou reducédo implica na obtencédo ou na melhoria do resultado.
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“O mercado é o grande responsavel pela fixacdo dos pre¢os, e hdo 0s custos
de obtencdo dos produtos” (MARTINS, 2006, p. 220). Dessa forma, € muito mais
provavel que uma empresa analise seus custos e suas despesas para verificar se
viavel trabalhar com um produto, do que ela determinar o preco em funcdo daqueles

custos ou despesas.

4.1 CARACTERISTICAS PARA FORMACAO DE PRECO DE VENDA

A formacdo de preco é um trabalho complexo que consome muito tempo.
Essas decisbes devem ser tomadas pela alta administragdo, com todas as areas
funcionais da organizacdo envolvidas. Producdo, financas, marketing devem
desempenhar cada um seu papel na tomada de deciséo de precos.

Ainda sobre o assunto, Berdardi (1998, p. 219) ressalta que:

[...] métodos de formacéo de precos baseados nos custos e despesas tém
gue ser cuidadosamente reavaliados e repensados, pois 0 mercado é cada
vez mais exigente e busca o custo mais econémico, quer dizer, qualidade,
servigos, atendimento, solu¢des, tudo a um preco justo e competitivo.

Segundo Molin (2008), a questao formacéo do preco de venda interfere no dia
a dia de todas as pessoas e em todos 0s segmentos empresariais. Em nivel pessoal,
definido o preco do seu trabalho (salario ou pré-labore) e, em nivel empresarial,
definindo o preco a ser praticado e as estratégias de preco.

Ainda sobre o assunto, Nagle (2007) comenta que desenvolver produtos ou
servicos que geram valor aos clientes ndo significa atingir a meta do preco ou ainda
meramente fixar um preco, mas sim atingir o objetivo da empresa e do cliente. Até
pelo fato de que os consumidores estao bem informados e valorizam os produtos de
forma diferente e por diferentes motivos. Além disso, sua demanda por servicos, a
sincronia de suas necessidades, seu processo de compra e 0 prazo de seus
pagamentos fomentam significativas diferencas no custo de atendimento entre os

clientes.
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4.2 ESTRATEGIAS PARA FORMAGCAO DE PRECOS

E generalizada a ideia de que uma das finalidades da Contabilidade de
Custos € o fornecimento do preco de venda.

Martins (2006, p. 218) complementa que: “Para administrar precos de venda,
sem duvida € necessario conhecer o custo do produto; porém essa informacéo, por
si s0, embora seja necessaria, ndo € suficiente.” O autor pondera ainda que (2006,
p. 218): “Além do custo, é preciso saber o grau da elasticidade da demanda, os
precos de produtos dos concorrentes, a estratégia de marketing da empresa e
também o tipo de mercado em que a empresa atua.”

Dentro do que se conhece numa economia de mercado (mesmo com
restricbes), os precos sao definidos em decorréncia dos mecanismos e forcas da
oferta e da procura.

Ainda sobre o assunto, Santos (2007, p. 8) pondera que:

Devido a crescente competitividade, antes de formar preco e definir suas
politicas de vendas, as empresas deverdo fazer um diagnéstico, o mais
completo possivel, acerca do mercado que atuam, do ambiente externo que
esta inserida, da concorréncia, além de seus proprios pontos fortes e fracos
existentes em sua estrutura patrimonial. E que além destes aspectos, [...]
deverd verificar quais os valores que seus clientes atuais, e os clientes em
potencial, estariam dispostos a pagar por seus produtos.

“[...] N&o deveriamos usar os dados internos da empresa sobre como fabricar
os produtos para determinar os precos. Devemos ‘escutar’ o mercado e precificar os
produtos de acordo com as percepcbOes de valor dos consumidores” (CORBET
NETO, 1997, p. 137).

Os autores que defendem o uso do ABC e do Variavel concordam que o
mercado é quem estabelece o preco, enquanto o ABC confronta esse preco com 0s
custos de producdo, com base no variavel, verifica se a esse preco o volume de

produtos ira aumentar a lucratividade da empresa ou néo.

E importante lembrar que quem define o preco é o mercado [supondo que
este mercado seja de perfeita competicao], porém isto ndo quer dizer que a
empresa ndo precisa elaborar algum método para formar o preco de venda,
pois ha a necessidade de verificar se o preco de mercado esta dentro de
suas expectativas de rentabilidade (SANTOS, 2007, p. 15).
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4.3 TECNICAS PARA FORMACAO DE PRECO DE VENDA

Um processo de tomada de decisdo em que 0s custos exercem papel
fundamental é representado pela formacéo dos precos dos produtos ou servigos que
serdo comercializados.

Sobre o assunto, Bruni (2004, p. 323) salienta que:

Além dos custos, o processo de formagdo de pregcos esta ligado as
condi¢cdes do mercado, ao nivel de atividade e a remuneracao do capital
investido. Dessa forma, o célculo do preco de venda deve chegar a um valor
gue permita trazer a empresa a maximizacdo dos lucros, ser possivel
manter a qualidade, atender aos anseios do mercado aquele preco
determinado e melhor aproveitar os niveis de producao.

4.3.1 Técnica orientada pelo custeio ABC

Através do método ABC, busca-se identificar as atividades que contribuem,
de forma especifica e mais direta possivel, no processo produtivo.

Utilizando ferramentas proprias, procura-se identificar todos os gastos
relacionados as atividades produtivas, transferindo os recursos consumidos nestas
atividades para o produto ou servigo. Atribuindo aos produtos os custos de cada
atividade, o valor unitario pretende ser o mais correto possivel, contribuindo para que
0 preco de venda a ser formado guarde relacdo especifica com o resultado desse
produto. Outro objetivo desse método € a identificacdo das atividades que agregam
e as que nao agregam valor, sob a 6ptica do mercado que atua.

A formacdo do preco de venda com base no custeio ABC leva em
consideracao todos os custos relacionados com a producao, sejam eles fixos,
variaveis, diretos ou indiretos, bem como todas as despesas necessarias para a
venda, sejam elas fixas, variaveis, diretas ou indiretas. Além de considerar todos os
gastos (custos e despesas), o0 ABC, para fins de determinacdo dos precos de venda,
também considera a margem de lucro que a empresa deseja. A seguir, esta

evidenciada a férmula utilizada pelo ABC para a determinacao do preco de venda.

PV = CD(V)un+ CI(F)un + DI(F)un+ DD (V)un + Lun

Onde:

PV = Preco de venda, valor que se deseja encontrar
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CD(V)un = Custo direto (variavel) unitario do produto

CI(F)un = Parcela dos custos indiretos (fixos) totais atribuida ao produto

DI(F)un = Parcela das despesas indiretas (fixas) totais atribuida ao produto

DD(V)un = Despesa direta (variaveis) unitaria do produto

Lun = Margem de lucro desejado

A atribuicAo dos CD(V)un e das DD(V)un tem seu valor facilmente
determinado, ja que, por serem gastos diretos, eles sao facilmente identificados com
0s produtos que os geram. Para esses tipos de gastos, ndo existe nenhum critério
de distribuicéo, uma vez que eles sé&o alocados de forma direta aos produtos que 0s
geram, através de controles que identifica o quanto cada produto consome de cada
um desses gastos diretos. Os CD(V)un sao representados pela soma de todos os
custos diretos necessarios para a producdo. Entre eles, estdo a matéria-prima,
embalagem e mao de obra direta. O valor das DD(V)un é definido pela soma dos
percentuais que as despesas variaveis incidentes sobre o preco de venda (ICMS,
PIS, Cofins, Comissédo etc.). O valor encontrado passa representar a parcela do
preco de venda que deve ser reservada para a cobertura dessas despesas.
Exemplo: se a soma das despesas variaveis for 35%, entdo, o valor a ser
considerado na férmula serd 0,35PV, considerando que PV é a incégnita a ser
encontrada pela férmula.

Ja sobre os CI(F)un e DI(F)un, por serem gastos indiretos, ndo é possivel
identificar o quanto cada produto consome desses gastos, uma vez que, na pratica,
nao sao eles quem geram esses gastos, de forma direta, mas sim as atividades,
sejam de producdo ou de administracdo/venda. Para fins de determinagdo da
parcela, desses gastos indiretos, a ser alocada para cada produto, o ABC recorre a
técnica dos direcionadores de custos, que tem por objetivo identificar o quanto cada
produto é responsavel do total desses gastos.

Além dos gastos, o ABC também considera a margem de lucro que a
empresa deseja incorporar ao produto. A forma de considerar essa variavel na
férmula € semelhante a utilizada para as DD(V)un. Considerando-se que as DD(V)un
e 0 Lun representam um percentual a ser reservado do pre¢o de venda para a sua
cobertura, entdo, a formula anterior evidenciada pode ser apresentada da forma a

seguir demonstrada.
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— CD(V)un+ CI(F)un + DI(F)un
B 1— DD(V)— Lun

Para fins do funcionamento da formula informada, deve-se considerar que as
variaveis que fazem parte do numerador sdo representadas por valores em reais, ja
as variaveis que fazem parte do denominador sdo representadas por percentuais
sobre o preco de venda, sendo que elas devem estar em forma de taxa unitaria (ex:
30% sobre o preco de venda = 0,30).

A técnica de formacao de precos de venda baseada no ABC é considerada
muito eficiente, ja que ela tem como principio distribuir os custos e despesas
indiretas utilizando direcionadores de custos. Os direcionadores de custos sao
procedimentos que permitem identificar o quanto cada atividade consumiu dos
gastos indiretos e, posteriormente, 0 quanto cada produto consome das atividades.
Com isso, os gastos indiretos sao distribuidos entre os produtos, considerando o

quanto cada produto beneficiou-se dos gastos atribuidos as atividades.

4.3.2 Técnica orientada pelo custeio variavel

Segundo Martins (2006, p. 178 - 179), os custos variaveis sao de facil
identificacdo e alocagdo nas atividades ou produtos. Ja na apropriacdo dos custos
fixos, existem dois tipos de problemas: o fato de serem, no total, independentes dos
produtos e volumes, o que faz com que seu valor por unidade dependa diretamente
da quantidade elaborada, e também o critério de rateio, ja que, dependendo do que
for escolhido, pode ser apropriado um valor diferente para cada unidade de cada
produto.

Dessa forma, toda e qualquer parcela de custo fixo que se queira imputar, nao
existira apenas se houver a producdo e venda do produto ou servi¢o, existira
independente dele. De que adianta, entao, ficar imputando-se para cada unidade de
produto uma parcela do custo fixo? Essa parcela dependerd da quantidade de
produto e da forma de rateio, e ndo de cada unidade em si.

Chega-se, assim, ao conceito de margem de contribuicdo por unidade, que é
a diferenca entre o preco de venda e a soma do custo e despesa variaveis de cada
produto; € o valor que cada unidade efetivamente traz & empresa de sobra entre sua

receita e 0 gasto que de fato provocou e que lhe pode ser imputado sem erro.
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Multiplicando-se a margem e contribui¢do unitaria pela quantidade de produto
ou servico vendido, tem-se a margem de contribuicdo total. Desse montante,
deduzindo os custos e despesas fixos, chega-se ao resultado da empresa, que pode
ser lucro (se positivo) ou prejuizo (se negativo).

Complementando a posi¢ao do autor, citada acima, Bruni (2004, p. 340 — 343)
defende que, para se chegar ao preco a ser praticado, muitas vezes pode-se
empregar o mark-up, indice que, aplicado sobre os gastos de determinado bem ou
servigo, permite a obtencdo do preco de venda. O mark-up € calculado sobre os
custos variaveis, com a finalidade de cobrir contas ndo consideradas no custo, como
0s impostos sobre as vendas, as taxas varidveis sobre as vendas, as despesas
administrativas fixas, as despesas de vendas fixas, os custos indiretos de producéo
fixos e, obviamente, o lucro desejado pela empresa.

Ainda, segundo o autor, o mark-up pode ser calculado de duas formas:
multiplicador — mais usual, representa por quanto devem ser multiplicados 0s custos
variaveis para se obter o preco de venda a praticar; e divisor — menos usual,
representa, percentualmente, o custo variavel em relacdo ao preco de venda.

Dessa forma, a principal razdo da aplicacdo do mark-up decorre do fato de
possibilitar uma grande simplificacdo do processo de formacdo dos precos — ja que
custos fixos e demais gastos séo incorporados diretamente no percentual do mark-
up, nao precisando ser apurados individualmente por produto ou servigo
comercializado.

A determinacao do prego de venda pelo custeio variavel considera apenas os
custos e as despesas variaveis, mais a margem de contribuicdo. O custeio variavel,
para fins de formacéo dos precos de venda, ndo considera nenhum valor em relacao
aos custos e as despesas fixos, sendo que esses valores devem ser cobertos pelo
valor gerado pela margem de contribuicdo. A seguir, estq evidenciada a férmula
utilizada pelo custeio variavel para fins de determinacdo do preco de venda.

PV = CD(V)un+ DD(V)un + MCun

Onde:
PV = Preco de venda, valor que se deseja encontrar
CD(V)un = Custo direto (variavel) unitario do produto

DD(V)un = Despesa direta (variaveis) unitaria do produto
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MCun = Margem de contribui¢do unitaria

Os valores dos CD(V)un e das DD(V)un sao determinados da mesma forma
utilizada pelo ABC. O valor da MCun é definida de forma semelhante a utilizada pelo
ABC para definir o valor do Lun. A diferenca é que, na definicdo da margem de lucro
(Lun), é considerado apenas o valor que a empresa deseja ter de lucro ap6s o
pagamento de todos os gastos, sejam eles fixos ou varidveis; ja na definicdo da
margem de contribuicdo (MCun), é necessario considerar que esse valor devera
cobrir todos os gastos fixos (custos e despesas) e também gerar o lucro. Sendo
assim, o valor da margem de contribuicdo (pelo custeio variavel) deve ser bem
superior ao valor da margem de lucro (pelo custeio ABC).

A formula utilizada pelo custeio variavel também pode ser simplificada,
considerando-se que os valores das DD(V)un e da MCun sdo expressos em
percentuais incidentes sobre o preco de venda. A seguir, esta evidenciada a formula
simplificada:

CD(V)un

PV =
1 — DD (V) — MCun

Da mesma forma que a utilizada no custeio ABC, também para fins do custeio
variavel, o valor da variavel do numerador deve estar expresso em reais, € 0S
valores das variaveis que compdem o denominador devem estar expressas em
taxas unitarias que identifiquem a parcela que cada uma delas representa do valor
do preco de venda.

E importante evidenciar que o uso do custeio variavel para a determinacdo do
preco de venda deve ser acompanhado de varios cuidados, de forma que nado se
defina um valor muito baixo para a margem de contribui¢cdo, ao ponto de que o valor
do preco de venda ndo venha cobrir todos os gastos fixos (gastos que ndo séo
considerados na formula para a determinacdo do preco). Diante disso, é muito
comum as empresas utilizarem outro método para a definicdo do preco base e, com
base nesse preco, utilizar o custeio varidvel para encontrar o valor da margem de
contribuicdo. E, com base no valor da margem de contribuicdo gerado pelo preco de
venda base, avaliar se é possivel reduzir o preco de alguns produtos e compensar
essa reducdo com o aumento em outros. Ou seja, 0 custeio de variavel € muito

utilizado para a flexibilizacdo dos precos ja calculados, buscando torna-los mais
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competitivos junto ao mercado e/ou estabelecer precos que permitam a empresa
gerar mais lucro.

Em funcéo disso, é que se entendeu adequado utilizar os dois sistemas para
fins desse estudo. Ou seja, utilizar o custeio ABC para fins de determinar o preco
base e utilizar o custeio variavel para fins de flexibilizacdo dos precos ja definidos. O
objetivo da flexibilizacdo € permitir que a empresa possa reduzir o preco de alguns
produtos, podendo ser, inclusive, abaixo do valor total dos custos a ele atribuidos, ja
gue os gastos fixos (custos e despesas) vao existir independente da venda ou néo
do produto, sendo que € preferivel vender um produto com preco de venda mesmo
gue ele ndo consiga absorver todos os gastos fixos, do que deixar de vender e nao
recuperar nenhum valor dos gastos fixos. Na pratica, o que ndo se pode aceitar
vender um produto com preco de venda que ndo absorva todos 0s gastos variaveis.

E importante evidenciar que o custeio variavel € melhor sistema para avaliar a
rentabilidade gerada pelos produtos, bem como é o melhor sistema para quem

deseja praticar a flexibilizacdo dos precos de venda.

4.3.3 Técnica orientada pelo mercado

Nos métodos de formacdo de precos de venda orientados pelo mercado, a
empresa podera decidir pela fixacdo com base nos precos praticados pelo mercado,
dispensando menos atencao a seus proprios custos ou a procura de seus produtos.

Dessa forma, os prec¢os de venda definidos pela empresa poder&o ser iguais,
inferiores ou superiores aqueles praticados no mercado, dependendo dos objetivos e
das possiveis influéncias dos componentes do sistema em que esté inserida.

Quando a empresa decide adotar esse procedimento, € porque ela
desconhece quase por completo sua estrutura interna ou aparenta confiar nessa
estrutura ou, ainda, seu sistema de informacfOes baseia-se apenas nos custos

integrais e historicos.

As empresas prestam pouca atengédo a seus custos ou a sua demanda — a
concorréncia é que determina os precos a praticar. Os pre¢cos podem ser de
oferta — quando a empresa cobra mais ou menos que seus concorrentes, ou
de proposta — quando a empresa determina seu preco segundo seu
julgamento sobre como os concorrentes irdo fixar seus precos (BRUNI,
2004, p. 323).
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Embora a tendéncia seja a determinagao dos precos de venda, tomando-se
como referéncia cada vez mais os fatores de mercado, e cada vez menos os fatores
internos da empresa, torna-se imprescindivel que a empresa tenha uma nocéo de
preco minimo de seu produto. Por isso, 0 método baseado nas caracteristicas do
mercado requer dos administradores profundo conhecimento do funcionamento do
mercado (estrutura, competidores, situacdo de oferta e demanda para produtos
especificos), o que lhes possibilitara estabelecer uma estratégia de precos que
poderao ser elevados, se dirigidos a classe de renda alta, ou baixos, se dirigidos as

demais classes socioecondmicas.

4.3.4 Técnica orientada pelo custo total

O método de custo total € aquele em que todos 0s custos e despesas de uma
entidade sédo levados aos objetos de custeio, normalmente unidades de produtos
e/ou ordens de servico. Também é utilizado para fins de controle dos custos e
analise gerencial. Sua importancia esta em auxiliar o gestor no controle e
planejamento do total dos custos e despesas, bem como facilitar a minimizacao dos
gastos totais de uma empresa num determinado periodo. Porém néo utilizado para
bases fiscais.

Segundo Santos (1994, p. 123), podem ser usados tanto 0s custos reais
como 0s custos-padréo, desde que sejam ajustados as tendéncias esperadas dos
custos.

A principal vantagem do custo total € que ele assegura a recuperacéo total
dos custos e a obtencdo de uma margem planejada de lucros, o que é muito
importante na formacéo de precos a longo prazo. Esse método pode introduzir no
mercado certo grau de estabilidade nos precos.
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5 ATIVIDADE DE TRANSPORTE DE CARGA RODOVIARIO

Sobre o assunto, Caixeta Filho (2001, p. 16) salienta que a infraestrutura de
transporte tem uma variedade de efeitos benéficos sobre a sociedade, como: a
disponibilidade de bens, a extensdo de mercados, a concorréncia, 0s custos das
mercadorias, a especializacdo geografica e a renda da terra. Evidencia, assim, sua
importante funcao social.

Faria e Costa (2008, p. 16) pondera que, no intuito de gerir a circulacéo de
mercadorias, surge o conceito de logistica, que é a parte do processo da cadeia de
suprimentos que planeja, implementa e controla, de forma eficiente e eficaz, a
expedicao, o fluxo reverso e armazenagem de bens e servi¢os, assim como o fluxo
de informacdes relacionadas, entre o ponto de origem e o0 ponto de consumo, com 0
propésito de atender as necessidades dos clientes.

Uma produtividade mais elevada, por sua vez, leva ao aumento da
remuneracao dos fatores, o que estimula o investimento e o emprego. Com isso, a
disponibilidade de infraestrutura adequada potencializa ganhos de eficiéncia ao
sistema produtivo, e ndo sé as empresas individualmente. Isto porque ocorre
aumento do produto final, incrementando a produtividade, ao mesmo tempo em que
reduz o custo por unidade de produto. Consequentemente, os efeitos da
infraestrutura sobre as condicbes gerais de eficiéncia da economia sdo bastante

evidentes.

5.1 EVOLUCAO E IMPORTANCIA DOS SERVICOS DE TRANSPORTES

As ferrovias desempenharam importante contribuicdo ao desenvolvimento
econdbmico de grande parte das nacdes no século XIX, mas o continuo
desenvolvimento cientifico e tecnoldgico, que outrora havia elevado as ferrovias a
categoria de principal modal de transporte no século XIX, atuou favoravelmente com
relagdo as rodovias do século XXI. Com maior ou menor intensidade, mais cedo ou
mais tarde, houve um movimento das nacfes no sentido de favorecer um répido
crescimento das rodovias, concomitantemente a inddstria automobilistica.

Uma série de fatores econdémicos forcou a ocorréncia desse evento. Talvez, o
gue tenha agido com mais vigor tenha sido a real perda de competitividade das

ferrovias para o transporte rodoviario. Em geral, as ferrovias tinham grande
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extensao, sofriam forte regulacédo estatal, e o sistema de tarifas baseava-se no valor
das mercadorias transportadas. Estes aspectos, comparados com o transporte de
baixa escala, com pouca intervencdo governamental e com fatores baseados nos
custos, centralizado pelo transporte rodoviario, foram decisivos para a perda de
importancia das ferrovias, num ambiente de competicdo entre os modais, levando-se
em conta, indiscutivelmente, a maior agilidade e flexibilidade do modal rodoviario.

No Brasil, a énfase no transporte rodoviario esta associada a implantacdo da
industria automobilistica no pais e a mudanca da capital para a regido Centro-Oeste,
que foram acompanhadas de um vasto programa de construgcdo de rodovias.
Diferentemente do que ocorreu a nivel mundial, no entanto, esta énfase traduziu-se
nado sO na prioridade, mas na quase exclusividade das politicas de transporte
voltadas para o modal rodoviario, pelo menos até a década de 70.

Sobre o assunto, Dias (1993, p. 321) comenta ainda:

A analise da movimentacdo de materiais, no Brasil, revela o quase
monopdlio do transporte rodoviario. Mesmo assim, este sistema ndo possui
estrutura compativel com sua importancia e apresenta deficiéncias dificeis
de eliminar.

Assim, o setor de transportes apresenta-se, no Brasil de hoje, segundo
caracteristicas que o diferenciam dos paises desenvolvidos e até mesmo de grande

parte dos subdesenvolvidos, conforme se pode verificar na Tabela 1:

Tabela 1: Matriz de Transporte de Carga: Comparagdo Internacional (em %)

MODALIDADE PAISES PAISES SUBDE - BRASIL
DESENVOLVIDOS SENVOLVIDOS
Rodoviaria 30,0 42,3 58,7
Ferroviaria 40,0 38,5 20,6
Hidroviaria 16,0 10,9 17,2
Outras 14,0 8,3 3.4

Fonte: Geipot, 1993
Uma das principais causas da ineficiéncia da matriz de transportes de carga

brasileira estd baseada no uso inadequado dos modais. Existe uma sobrecarga no
transporte rodoviario (Figura 1), em fungéo dos baixos precos de frete, fazendo com

que abra uma barreira ao uso dos demais modais.
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Figura 1: Participacdo dos modais de transporte
Fonte: ANTT, 2006

O transporte de cargas rodoviario responde, atualmente, por 72% da
movimentagdo de mercadorias que acontece em territorio nacional; por isso, ele é o

principal responsavel pelo deslocamento de mercadorias no Brasil.

5.2 ATUAL ESTRUTURA DO MODAL RODOVIARIO NO BRASIL

A opcao pela modalidade rodoviaria como principal meio de transporte de
carga € um fendbmeno que se observa a nivel mundial desde a década de 50, tendo
como base a expansao da industria automobilistica associada aos baixos pre¢cos dos
combustiveis derivados do petréleo.

Segundo Schroeder e Castro (1995), no caso do transporte, observa-se que a
crise do petréleo ndo gerou mudancgas estruturais profundas, jA que a resposta a
crise era vista muito mais como uma possibilidade de concretizar o potencial de
autossuficiéncia desta fonte energética do que uma necessidade de se reorientar
estruturalmente o setor de transporte, responsavel por grande parte do consumo de
petréleo.

Conforme dados da NTC (2009), o setor de transporte € compreendido por 12
mil empresas transportadoras, sendo 95% destas de pequeno e médio porte.
Também fazem parte deste segmento no Brasil, mais de 350.000 transportadores
autbnomos, que, juntamente com as transportadoras, ofertam servicos de transporte
rodoviario de cargas.

Dessa forma, o transporte rodoviario de cargas (TRC) é realizado por
diferentes tipos de empresas, que, conforme Santos (2007), podem ser classificadas
nas seguintes categorias:

a) transportadores de carga autdbnomos (TCA);
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b) empresas transportadoras de carga (ETC) e;
c) transportadores de carga propria.

Os TCAs também sdo chamados de fretes carreteiros. J& ETCs s&o as
empresas de transporte rodoviario de carga, e TCPs sdo as organizacoes voltadas
para um determinado ramo de atividade e que tém sua propria frota.

A tabela 2, atualizada em janeiro de 2010, apresenta o numero de entidades

cadastradas no Registro Nacional do Transportador Rodoviario de Cargas (RNTRC).

Tabela 2: Composicao do transporte rodoviario de ca  rgas do Brasil

Transportadores Registrados

Tipo de Transportador \ Registros Emitidos | Percentual

Autébnomo 971.154 84,1
Empresas 182.127 15,8
Cooperativas 854 0,1
Totais 1.154.135 100

Fonte: ANTT (2010)
Conforme pode ser observado na tabela 2, os autbhomos sao responsaveis

por mais de 971 mil registros, que correspondem 84% do total; em seguida, as
empresas com mais de 182 mil registros e uma participacado no entorno de 16%; e,
por fim, as cooperativas, com 854 registros.

Em virtude do grande nimero de empresas nesse setor, existem mais de 162
mil transportadoras no Brasil e uma frota de mais de 1.900.000 veiculos. Segundo
dados da Divelog (2009), a competitividade tem aumentado significativamente nos
altimos anos. Como resultado, os valores praticados para o frete tém sofrido
decréscimo, quando comparados a outros servi¢os, acarretando na reducdo das

margens de lucro auferidas pelas empresas de transporte.

5.3 ATUAL SITUACAO DAS RODOVIAS BRASILEIRAS

A malha rodoviéria brasileira, em 2008, era de aproximadamente 1,6 milhdes
de quildmetros (DNIT, 2009), dos quais apenas 13% pavimentados (212 mil). Em
2009, a pesquisa rodoviaria, realizada pelo Codigo Nacional de Transito (CNT 2009),
avaliou 89.552 quildmetros de rodovias, que correspondem a soma da extenséo de
toda rede federal pavimentada com a das principais rodovias estaduais, para retratar
0 seu estado geral de conservagao, levando em conta a qualidade do pavimento,

controladores de velocidade (radares) e balancas, entre outros servicos.
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Obteve-se o resultado de que, em 89.552 km da malha rodoviaria do pais, em
43,4% (38.870 km), a condicdo da superficie de rolamento é, predominantemente,
totalmente perfeita. Por sua vez, em 33,1%, o0 pavimento apresenta sinais de
desgaste e, em 23,5%, predominam defeitos, principalmente trinca em malha e/ou
remendos (17,8%) e afundamentos, ondula¢des e buracos (4,6%). A situacédo critica,
pavimento totalmente destruido, é predominante em 1,1%, ou seja, 960 km.

Sob o ponto de vista da geréncia de pavimentos, os resultados indicam um
cenario preocupante, uma vez que 50.682 km (mais da metade) necessitam de

intervencao por apresentarem algum tipo de defeito no pavimento.
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6 APURACAO DE CUSTOS EM EMPRESAS DE TRANSPORTE RODO VIARIO DE
CARGAS: ESTUDO DE CASO NA EMPRESA NOVA TRANSPORTADO RA

6.1 CONTEXTUALIZACAO DA EMPRESA

Com o objetivo de resguardar os dados da empresa, durante a pesquisa, a
empresa objeto do estudo de caso sera identificada como Nova Transportadora. A
Nova Transportadora é uma empresa que atua no segmento de transporte rodoviario
de mercadorias e esta presente no estado do Rio Grande do Sul, na cidade de Nova
Petrépolis.

A empresa NOVA iniciou suas atividades em julho de 1988, devido as
oportunidades de mercado vislumbradas pelos sécios fundadores, aliadas aos anos
de experiéncia no setor de transportes. O inicio de suas atividades deu-se em
virtude de um sonho dos sécios em formar uma empresa sélida e reconhecida de
transportes. A partir de entdo, a empresa comecou a firmar parcerias com empresas
locais, buscando atender as necessidades de mercado de forma mais abrangente e
ampliar sua participacdo no seguimento de transporte. Seu principal setor de
atendimento € o moveleiro, fazendo a ligacdo do Sul com o Nordeste Brasileiro.

A empresa atua no mercado de cargas secas, atendendo os estados da
regido Sul, principalmente a grande Porto Alegre e regido serrana do estado do Rio
Grande do Sul, e na regido nordeste do pais, principalmente nos estados de Ceara,
Rio Grande Do Norte, Paraiba, Pernambuco, Alagoas, Sergipe, Bahia e Espirito
Santo.

A Nova Transportes € responsavel por coletas e entregas nas regifes
supracitadas, operando com veiculos de pequeno e grande porte.

A empresa somente possui uma unidade, representada por sua matriz,
localizada no municipio de Nova Petropolis/RS, com sede proépria, dispondo de
1.970m2 de area produtiva e 30m2 de area administrativa, totalizando 2.000m2 de
area construida. Dispde de um terreno de 20.000m?2 de area para estacionamento,
garagem e fluxo de veiculos. O quadro funcional é composto por 26 colaboradores,
sendo quatro no setor administrativo, dezenove motoristas, dois ajudantes e um
conferente. A frota € composta por 19 veiculos, sendo cinco médios e quatorze

conjuntos “cavalo mecanico” e carreta semirreboque.
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6.2 ASPECTOS MERCADOLOGICOS QUE COMPOEM AS ATIVIDADES DESENVOLVIDAS

De acordo com as necessidades dos clientes, diariamente, a empresa realiza
as entregas e coletas de mercadorias, utilizando a sua estrutura humana e dos
veiculos que compdem sua frota.

Chegando ao depdsito, a mercadoria é conferida e alocada ao box da
cidade/regido de destino, para posterior embarque no veiculo de maior porte que
fara o transporte para o destino final, que € o cliente. O processo acima descrito
aplica-se a 100% da mercadoria transportada, que, para fins deste estudo,
denominar-se-a produto A.

O inicio das atividades de uma empresa transportadora de cargas esta no
pedido de coleta efetuado pelo cliente. Esse processo desencadeia-se apos o
contato comercial entre as partes e a devida aprovacao de valores.

Apés a aprovacao dos valores de transporte e a forma de pagamento pelo
cliente, comeca o processo operacional da coleta. Por consequéncia, uma seérie de
atividades ocorre no terminal, como: a descarga, 0 manuseio, 0 carregamento, a
emissdo de documentos, a expedicdo e a entrega da mercadoria em seu destino

final.

6.3 PRATICAS ATUAIS DOS CUSTOS QUE COMPOEM A FORMAGAO DO PRECO DE VENDA

Devido a algumas particularidades identificadas na empresa, a empresa
utiliza o método de custo que € o ABC. Levando-se em conta que a mesma opera
somente com um produto, que permite faciimente a identificacdo e alocacdo dos
custos por atividade desenvolvida.

Para a identificacdo dos custos incorridos na empresa Nova Transportes,
foram elaboradas tabelas, utilizando-se os dados fornecidos pelo setor financeiro e
contabil da empresa.

Os custos fornecidos pelo setor contabil serviram de base para a apuracéo
dos valores que serdao demonstrados a seguir, 0 manual de célculo de custos e
formacéo de precos do transporte rodoviario de cargas - elaborado pela NTC (2001)
e as tabelas desenvolvidas por Caixeta Filho (2001). Também foram necessarias
algumas adaptacbes do célculo demonstrado nesses materiais, devido as
particularidades da empresa NOVA Transportes.
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A base de rateio utilizada para os custos indiretos, fixos e variaveis, é por km
rodado mensal. Para apurar o peso médio, utilizou-se a média de km percorridos nos
doze meses de 2010 (12 de janeiro a 31 de dezembro). Esse calculo resultou na
média de 10.500 km mensais.

Com o intuito de utilizar as informacdes deste estudo na formag&o do preco
de venda, os valores apresentados foram obtidos através da média dos doze meses
de 2010.

Procedeu-se a desagregacao dos recursos empregados a cada atividade,

identificando as unidades e fazendo a alocag&o dos custos correspondentes.

Tabela 3: Custos de coleta do periodo de 01/2010 a  12/2010.

Descricao Valor Valor por Divisor Custo unit. RS
total RS | veiculo RS | Unidade | Quant.

Salarios motoristas 69.240,00 13.848,00 Horas 2.352 5,88776
Ajudante de motorista 8.556,00 1.711,20 Horas 2.352 0,72755
Encargos trabalhistas 32.405,24 6.481,05 Horas 2.352 2,75555
Vale alimentacao 27.891,20 5.578,24 Horas 2.352 2,37170
Combustiveis/lubrific. 315.000,00 63.000,00 Km 67.200 0,93750
Manutengao 124.429,39 24.885,88 Km 67.200 0,37033
Seguro de veiculos 13.120,57 2.624,11 Km 67.200 0,03905
Seguro de cargas 5.735,72 1.147,14 Km 67.200 0,01707
Pedagios 46.500,99 9.300,20 Km 67.200 0,13840
Depreciagdes 119.848,77 23.969,75 Km 67.200 0,35669
Taxas de veiculos 9.464,11 1.892,82 Km 67.200 0,02817

Custo total da coleta 772.191,99 154.438,40

A tabela 3 apresenta os custos alocados a atividade de coleta da mercadoria.
Essa operacdo consiste na coleta de produtos para armazenagem imediata, para
que seja feita a divisdo por cada regido de clientes. Leva-se em conta o volume de
entrega para cada cliente e cidades proximas, para evitar que o veiculo perca muito
tempo para efetuar as entregas.

A operacado de coleta é efetuada por 5 veiculos, todos semipesados, sendo
necessario somente um motorista para cada um dos veiculos e, dependendo do
volume da mercadoria, € necessario um ajudante para efetuar a coleta. A
guantidade de horas trabalhadas foi apurada através do controle de ponto dos
funcionarios envolvidos. A quilometragem rodada de cada veiculo foi apurada
atraveés de controles internos, e a média foi calculada através da divisdo da distancia

percorrida pela quantidade de veiculos envolvidos.
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O salario dos motoristas e ajudantes é fundamentado no salario base da
categoria, conforme o acordo coletivo sindical do ano vigente, e 0s acréscimos
fazem parte do programa de meritocracia implantado pela empresa. A Nova
Transportes esta inscrita no lucro presumido; dessa forma, os encargos trabalhistas
contemplam todos os tributos inerentes a folha de pagamento, bem como as devidas
provisdes para décimo terceiro salario e férias.

O custo de manutencao veicular, recomendado pela NTC, € de 1% sobre o
valor total do veiculo, sem considerar o custo dos pneus. No entanto, é
recomendavel que cada empresa mantenha um histérico das manutencdes
realizadas, para que seja possivel avaliar este percentual e fazer alteracdes caso
seja necessario. No caso da empresa Nova Transportes, o percentual de 8% né&o
esta coerente com as manutencdes realizadas, pois a manutencao dos veiculos de
coleta estd muito acima do que a NTC recomenda, considerando o percentual de 1%
sobre o valor total do veiculo.

A apuracdo do custo dos combustiveis foi obtida pelo seguinte calculo:
namero de quildmetros rodados no periodo/rendimento do combustivel (km/litro) x
valor do combustivel (por litro).

Em relacdo ao custo com pedagios, a Nova Transportes ndo possui o sistema
de passagem eletrdnica, sendo apurado através dos recibos de pagamento gerados
no momento da passagem no local pedagio.

Para apurar o imposto sobre a propriedade de veiculos automotores (IPVA) e
0 seguro obrigatério de danos pessoais causados por veiculos automotores de via
terrestre (DPVAT) mensalmente, foi considerado o seguinte calculo: (IPVA +
DPVAT) / 12 (meses de cobertura).

A apuracdo do custo com o seguro de responsabilidade civil facultativo &
parecido com o utilizado no IPVA e DPVAT, levando-se em conta que a vigéncia do
seguro pago tem cobertura por 12 meses.

O custo com o seguro da carga transportada € calculado com base na
periculosidade da mercadoria, sendo pago a vista por cada transporte efetuado.

Apurados os valores gastos, chega-se ao custo total com coleta de R$
772.191,99, ou ao custo de R$ 154.438,40 por veiculo envolvido na atividade.

Dando sequéncia a apuracdo dos custos por atividade, apresentam-se 0s
valores gastos com a armazenagem de mercadorias, no meio do transporte, custos

com o depasito.
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As mercadorias oriundas das coletas tém parada obrigatdéria no depdsito,
onde é feita a descarga, a separacdo e alocagdo dos itens nos veiculos que dardo
continuidade ao processo. Nos casos em que a mercadoria depende de
agendamento para entrega, ela permanece no depdsito até chegar o dia

programado para entrega.

Tabela 4: Custos de armazenagem do periodo de 01/20 10 a 12/2010.

Descricao Valor Valor por Divisor Custo unit. RS
total RS |veiculoRS| Unidade ‘ Quant.

Saldrios 25.668,00 5.133,60 Horas 2.352 2,18265
Encargos trabalhistas 7.392,38 1.478,48 Horas 2.352 0,62860
Agua 480,00 96,00 Area(m?)  1.800 0,05333
Manutencdo 3.760,08 752,02  Area(m?) 1.800 0,41779
IPTU 2.260,00 452,00 Area(m?) 1.800 0,25111
Seguro de depésito 2.054,56 410,91 Area(m?) 1.800 0,22828
Telefone 1.138,98 227,80 N de clientes 1.300 0,17523
Deprecia¢Oes 5.153,66 1.030,73 Area(m? 1.800 0,57263
Energia elétrica 5.059,20 1.011,84 Area(m?) 1.800 0,56213

Custo total de armazen. 52.966,86 10.593,37

O custo com salérios apresentados na tabela 4 refere-se a remuneragédo de
quatro funcionarios envolvidos com as atividades do depésito (chefe de depdsito e
auxiliar de deposito). O item de encargos trabalhistas é calculado da mesma forma
que a descrita na atividade anterior (tabela 3). O gasto com manutencéao refere-se a
conservacao feita no depésito durante um periodo de 12 meses, com finalidade de
manter o imovel construido em bom estado.

Os custos com agua, energia elétrica e telefone foram obtidos através da
simples coleta dos valores no balanco do ano de 2010. Quanto ao custo com IPTU e
seguro dos depdsitos, os valores foram obtidos através dos valores do balanco de
2010, levando em conta que ambos os gastos possuem vigéncia anual.

O custo com seguro de carga (RCTR-C e RCF-DC) é calculado através de um
percentual aplicado sobre o valor da mercadoria transportada, optou-se apenas por
destacar o valor, apurado através de média mensal do valor pago a titulo de prémio
nos doze meses de 2010.

A tabela 5 demonstra os custos administrativos e comerciais, identificados na

empresa, separados por contas que agregam gastos semelhantes.
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Os itens salarios, proé-labore, beneficios, encargos trabalhistas, telefone e
energia elétrica ja foram abordados nas tabelas anteriores, e o critério de calculo
utilizado é o informado anteriormente.

O custo com moveis e equipamentos de informatica foram retirados do
balanco de 2010, e a depreciagdo contempla uma provisdo para manutencao,
reposicao do capital investido.

O custo com processamento de dados refere-se a compra do sistema de
informacéo e o servico de internet banda larga, utilizados pela empresa. Os valores

apresentados na tabela 5 foram obtidos no balanc¢o e de faturas mensais recebidas.

Tabela 5: Custos administrativos e comerciais do pe  riodo de 01/2010 a 12/2010.

Descri¢ao Valor Divisor Custo unit. RS

total RS Unidade Quant.
Salarios 28.368,00 Horas 2.352 12,06122
Pro-labore 18.000,00 Horas 2.352 7,65306
Encargos trabalhistas 11.770,00 Horas 2.352 5,00425
Méveis e equip. de informatica 22.233,52 N declientes 1.300 17,10271
Processamento de dados 11.400,00 N de clientes 1.300 8,76923
Telefone 45.208,27 N de clientes 1.300 34,77559
Energia elétrica 2.435,00  Area (m? 200 12,17500
Deprecia¢Oes 2.412,48 Area (m?) 200 12,06240
Combustiveis 6.000,00 Horas 2.352 2,55102
Material de expediente 7.036,32 N declientes 1.300 5,41255
Honorarios 16.396,80 N de clientes 1.300 12,61292
Custo total administ. e comercial 171.260,39

A empresa Nova Transportes nao dispbe de um veiculo para a area
administrativa; sendo assim, utiliza um veiculo particular de seu soécio, mas seus
custos de manutencéo e combustiveis sdo repassados para a empresa. Leva-se em
conta, para o custo unitario, o custo mensal dividido pelas horas trabalhadas do
responsavel da area.

O custo com telefone foi apurado através da meédia mensal de consumo dos
doze meses de 2010, e o valor obtido foi dividido pelo direcionador, que € o niumero
de clientes da empresa, da seguinte forma: 80% para a atividade administrativa e
comercial e 20% para o depdsito, que utiliza este meio para se comunicar com 0S

responsaveis pela coleta nas empresas.
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A empresa ndo conta com um profissional da area contabil em sua prépria
empresa, pois utiliza um escritério da area para realizar este servigco. Essa
informacéo foi obtida junto ao escritorio responsavel, sendo do periodo dos doze
meses de 2010 e dividida pelo direcionador, que o numero de clientes da empresa.
O custo do material de expediente foi obtido, na soma de todos os gastos de 2010,
com material de escritério e, principalmente, para adquirir os CTRC’s. Com isso,
chega-se a um custo administrativo total mensal de R$ 171.260,39.

A tabela 6 apresenta os custos alocados a atividade do transporte da
mercadoria. Essa operacao consiste no carregamento dos produtos para que seja
feita a entrega diretamente a regido de clientes. Leva-se em conta o volume de
entrega para cada cliente e cidades proximas, para evitar que o veiculo perca muito
tempo para efetuar as entregas.

A operacéo de transporte é efetuada por 14 veiculos, sendo conjuntos “cavalo
mecanico” e carreta semirreboque, considerando-se um motorista para cada um dos
veiculos. A quantidade de horas trabalhadas foi apurada através do controle de
ponto dos funcionarios envolvidos. A quilometragem rodada de cada veiculo foi
apurada através de controles internos, e a média foi calculada através da divisdo da
distancia percorrida pela quantidade de veiculos envolvidos.

Tabela 6: Custos do transporte do periodo de 01/201 0 a 12/2010.
Descricao Valor Valor por Divisor Custo unit. RS
total RS veiculo RS | Unidade | Quant.

Salarios motoristas 193.872,00 13.848,00 Horas 2.352 5,88776
Seguro de vida 7.516,80 536,91 Horas 2.352 0,22828
Encargos trabalhistas 55.835,13 3.988,22 Horas 2.352 1,69567
Assisténcia médica 27.655,08 1.975,36 Horas 2.352 0,83987
Refei¢Oes e estadias 96.036,00 6.859,71 Horas 2.352 2,91655
Combustiveis/lubrific. 1.525.263,15 108.947,37 Km 180.000 0,60526
Manutencdo 396.156,28 28.296,88 Km 180.000 0,15720
Seguro de veiculos 98.516,35 7.036,88 Km 180.000 0,03909
Seguro de cargas 18.171,07 1.297,93 Km 180.000 0,00721
Multas de transito 1.446,00 103,29 Km 180.000 0,00057
Telefone 26.926,00 1.923,29 Km 180.000 0,01068
Pedagios 142.560,00 10.182,86 Km 180.000 0,05657
Depreciagdes 606.978,60 43.355,61 km 180.000 0,24086

Custo total do transporte 3.196.932,46 228.352,32
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Os custos de transporte sao muito idénticos aos custos da coleta; porém, sao
muito superiores aos da coleta, mas a forma de célculo e coleta de dados séo iguais
aos dos custos de coleta.

O salario dos motoristas é fundamentado no salario base da categoria,
conforme o acordo coletivo sindical do ano vigente, e os acréscimos fazem parte do
programa de meritocracia implantado pela empresa. Os encargos trabalhistas
contemplam todos os tributos inerentes a folha de pagamento, bem como as devidas
provisdes para décimo terceiro salario e férias. O seguro de vida € pago referente a
periculosidade da profissdo e tem vigéncia de doze meses. A assisténcia médica é
paga mensalmente, pois 0s motoristas sao submetidos a exames médicos
periodicamente e ainda usufruem um o6timo plano de saude, caso necessitem
durante o periodo do transporte da mercadoria.

A forma de determinar o custo de manutencgdo veicular € a mesma utilizada
na apuracao do custo da coleta na tabela 3, na qual foi apurado o percentual de 8%
sobre o valor total do veiculo, sem pneus. A NTC recomenda que o percentual de
manutencao deveria ser de 1% sobre o valor total do veiculo, sem pneus.

Os custos com pedagios, combustiveis, 0s impostos sobre a propriedade de
veiculos automotores (IPVA), o seguro obrigatério de danos pessoais causados por
veiculos automotores de via terrestre (DPVAT) e o0 custo com o seguro de
responsabilidade civil, foram obtidos da mesma forma que o custo da coleta na
tabela 3.

O custo com telefone foi apurado através da média mensal de consumo dos
doze meses de 2010, e o valor obtido foi dividido pelo direcionador, que s&o os km
rodados do veiculo.

O custo com o0 seguro da carga transportada € calculado com base na
periculosidade da mercadoria, sendo pago a vista por cada transporte efetuado.

Dessa forma, com os valores apurados, chega-se ao custo total com
transporte de R$ 3.196.932,46, ou ao custo de R$ 228.352,32, por veiculo envolvido

na atividade.

6.3.1 Apuracédo dos custos pela rota de coleta A

O método empregado na tabela 7 pode ser aplicado para calcular o custo de
diferentes fretes. Para exemplificar a sua aplicacdo, sera evidenciado, na tabela 7,
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0s custos de coleta da rota A, que atende a maior empresa para a qual a Nova
Transportes fornece seus servigos de coleta e entrega final. Considerando-se que se
deseja saber qual o custo incorrido no frete com origem em Dois Irméos, no Rio
Grande do Sul e destino em Fortaleza, no Cear4, a tabela 7 evidencia os dados e os
passos utilizados para realizar este calculo, sendo que ele foi elaborado
considerando-se os dados existentes nos arquivos internos da empresa, relativos a

um meés.

Tabela 7: Calculo dos custos da rota A por fechamen  to de carga.

Atividade Direcionador Quant. Unitario Total

Coleta Horas 98 11,7426 1.150,77
Km 800 1,8872 1.509,76

Armazenagem Horas 30 2,8113 84,34
Area (m?) 300 2,0853 625,58

N. clientes 1 0,1752 0,18

Administrativo e comercial Horas 5 27,2696 136,35
Area (m?) 51 24,2374 123,61

N. clientes 1 78,6730 78,67

Transporte Horas 25 11,5681 289,20
Km 4.200 1,1175 4.693,36

Custo total da rota A 161,5671 8.691,82

A coleta de mercadoria representada pela rota A € feita diariamente,
percorrendo uma distancia de 100 quildmetros por coleta. S80 necessarias oito
coletas desse mesmo cliente para que ocorra o carregamento do transporte final, ja
gue o transporte até o cliente é realizado por um veiculo grande e as coletas séo
realizadas com veiculos menores. As horas foram calculadas por planilhas internas
de controle pelo motorista responsavel pela rota, e o tempo de descarga no
deposito, foi obtido pelo responsavel do depoésito, e a area de ocupacdo da
mercadoria foram coletados através de medidas obtidas pelo volume de cada coleta.

Os dados administrativos e comerciais foram coletados a partir de
informacdes internas de cada colaborador, mediante controle de servigos prestados
para esta rota; ja para o calculo da area de uso para este cliente, foi entendido que a
melhor forma de chegar a um valor correto foi dividir a area total do escritério por
horas trabalhadas por més e multiplicado pelo nUmero de horas necessarias para o
fechamento dessa rota A. O custo de transporte dessa mercadoria até o cliente foi
obtido através de controles rigorosos internos desse servico final, do qual se tem

informacao de hora de saida e de chegada do veiculo e de sua quilometragem feita.
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Apurados os valores gastos, chega-se ao custo total do servico de R$
8.691,82, desde a sua coleta, passando pelo deposito, tendo a intermediagdo do

setor de administracdo e comercial, até o transporte final, chegando ao cliente.

6.3.2 Apuracao dos custos pela rota de coleta B

Na tabela 8, encontram-se demonstrados os custos de coleta da rota B, que é
representada pela segunda maior empresa para a qual a Nova Transportes fornece
seus servicos de coleta e entrega final. Considera-se que se deseja saber qual o
custo incorrido no frete com origem em Bento Gongalves, no Rio Grande Do Sul e
destino em Salvador, na Bahia, sendo que para fins deste céalculo os dados
considerados foram obtidos com base em dados internos da empresa e referem-se a

gastos ocorridos em um més.

Tabela 8: Calculo dos custos da rota B por fechamen  to de carga.

Atividade Direcionador Quant. Unitario Total

Coleta Horas 92,5 11,7426 1.086,19
Km 360 1,8872 679,39

Armazenagem Horas 20 2,8113 56,23
Area (m?) 200 2,0853 417,06

N. clientes 1 0,1752 0,18

Administrativo e comercial Horas 4 27,2696 109,08
Area (m?) 4,08 24,2374 98,89

N. clientes 1 78,6730 78,67

Transporte Horas 19 11,5681 219,79
Km 3.250 1,1175 3.631,77

Custo total da rota A 161,5671 6.377,24

Essa coleta de mercadoria € feita semanalmente, percorrendo uma distancia
de 60 quildmetros por coleta. S&0 necessarias seis coletas desse mesmo cliente
para que ocorra o carregamento do transporte final, ja que, semelhante a rota A, a
rota B também utiliza veiculos menores para coleta e um veiculo maior para fazer o
transporte até o cliente. Os dados para o calculo das horas do motorista e da
descarga e o volume da mercadoria no deposito, foram obtidas da mesma forma que
na tabela 07.

Os dados administrativos e comerciais foram coletados a partir de
informagdes internas de cada colaborador, mediante controle de servigos prestados
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para esta rota; ja para o calculo da area de uso para este cliente, foi entendido que a
melhor forma de chegar a um valor correto seria dividir a area total do escritorio por
horas trabalhadas por més e multiplicar pelo nimero de horas necesséarias para o
fechamento da rota B. O valor do transporte dessa mercadoria até o cliente foi obtido
através de controles rigorosos internos desse servico final, do qual se tem
informacao de hora de saida e de chegada do veiculo e de sua quilometragem feita.
Apurados os valores gastos, chega-se ao custo total do servico de R$
6.377,24, desde a sua coleta, passando pelo depdésito, tendo a intermediacdo do

setor de administrac@o e comercial, até o transporte final, chegando ao cliente.

6.4 FORMACAO DO PRECO DE VENDA PELOS CUSTOS APURADOS

Além dos custos ja identificados, outros custos estdo diretamente ligados ao
faturamento da empresa, como:
a) Imposto de Renda e Contribuicdo Social, na proporcao de 1,02% e 1,08%,
respectivamente sobre o valor total faturado;
b) PIS e COFINS, na proporc¢éo de 0,65% e 3%
c) ICMS, nas operacdes interestaduais, sob a aliquota de 7%;
d) Seguro RCTR-C e RCF-DC, na proporcao geral de 0,15% sobre o valor
transportado.
Além desses custos variaveis, tem-se o percentual de 5%, referente ao lucro
liguido sobre o faturamento, estabelecido pela diregcdo da empresa. Os percentuais
citados serdo adicionados aos custos da atividade ja apurados, utilizando-se o

método Mark-up.

6.4.1 Definicdo do preco de venda da rota A

Para o céalculo do mark-up, foram considerados os valores que devem fazer
parte do preco de venda e tendo conhecimento do percentual que eles representam
sobre o préprio preco de venda. Para o produto dessa rota A, a empresa
estabeleceu que deseja ter uma margem de lucro de 5% sobre o valor cobrado

(preco de venda).
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Tabela 9: Preco de venda da rota A.

Custo total do servigo (conf. Tabela 7) % ‘ 8.691,82
Despesas variaveis % RS
Imposto de renda (IRPJ) 1,02 107,79
Contribuicdo social (CS) 1,08 114,13
PIS 0,65 68,69
COFINS 3,00 317,03
ICMS 7,00 739,73
Margem de lucro 5,00 528,38
Mark-up 1 - (0,0102+0,0108+0,0065+0,03+0,07+0,05) = 0,8225

Divisor

Valor final do frete 8.691,82/0,8225 10.567,56

A tabela 9 evidencia o calculo do mark-up e do preco de venda da rota A.
Através dos dados contidos na referida tabela, € possivel saber quais sdo 0s
percentuais e os valores das despesas variaveis que incidem sobre o preco de
venda. Também é possivel observar como é definido o mark-up e o respectivo prego
de venda da rota A. Apurou-se o valor do preco de venda dessa rota como R$
10.567,56, tendo calculado todos os custos desde a coleta, passando pelo depdsito,

tendo despesas administrativas e comerciais e chegando ao transporte final.

6.4.2 Definicado do preco de venda da rota B

Continuando, a tabela 10 evidencia os mesmos calculos da tabela 9; porém,
tendo outra rota a ser tomada como base, no caso a rota B.

E possivel conhecer quais sdo as despesas que comp&em o célculo do mark-
up, bem como o célculo do mark-up e do pre¢co de venda da rota B. Além disso,
encontra-se o valor de cada uma das despesas variaveis, bem como o valor da

margem de lucro.

Tabela 10: Preco de venda da rota B.

Custo total do servigo (conf. Tabela 7) % \ 6.377,24
Despesas variaveis % RS

Imposto de renda (IRPJ) 1,02 79,09
Contribuicdo social (CS) 1,08 83,74
PIS 0,65 50,40
COFINS 3,00 232,60
ICMS 7,00 542,74
Margem de lucro 5,00 387,67

Mark-up 1 -(0,0102+0,0108+0,0065+0,03+0,07+0,05) = 0,8225 Divisor
Valor final do frete 6.377,24/0,8225 7.753,48
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Apurou-se o valor do preco de venda dessa rota como R$ 7.753,48, tendo
calculado todos os custos desde a coleta, passando pelo depésito, tendo despesas

administrativas e comerciais e chegando ao transporte final.

6.4.3 Confronto dos resultados apurados com a pratica utilizada

A empresa Nova Transportes possui 1.300 empresas em sua carteira de
clientes; porém, para fins deste estudo de caso, foram analisadas todos os custos de
duas rotas, sendo as mais rotineiras e lucrativas, as denominadas como rota A e rota
B.

A rota A é a maior empresa para quem a Nova Transportes oferece seus
servicos, desde a coleta até o transporte final. Nas tabelas 3, 4, 5 e 6, foram
apurados todos os custos de coleta, armazenagem, administrativo, comercial e
transporte, para poder chegar a um valor unitario.

Na tabela 7, foi calculado o custo da rota, tendo como inicio a coleta na
cidade de Dois Irméos, no Rio Grande do Sul, e efetuando a entrega final na cidade
de Fortaleza, no Ceara. Efetuando todo o calculo, chega-se a um custo de R$
8.691,82. Ainda implementando este custo, calcula-se o mark-up desta rota,
conforme tabela 9, incluindo um lucro de 5%, chega-se ao preco de venda desta rota
no valor de R$ 10.567,56. Portanto, o valor praticado pela empresa, hoje, é de
16,72% maior que os valores apurados pelos calculos deste estudo de caso.

Na rota B, apurados os custos na tabela 8, tendo como inicio na cidade de
Bento Goncalves, no Rio Grande Do Sul e destino final na cidade de Salvador, na
Bahia, chega-se a um custo de R$ 6.377,24. Ainda com o célculo do mark-up e
incluindo o mesmo percentual de lucro da rota A, obteve-se o preco de venda de R$
7.753,48. Portanto, o valor praticado pela empresa, hoje, é de 7,69% maior que 0s
valores apurados pelos célculos deste estudo de caso.

Nesse comparativo de precos, fica claro que a empresa esta trabalhando com
uma margem maior que o evidenciado neste trabalho; portanto, 0s gestores
precisam manter o controle de custos atualizado e analisar de forma individual o
preco praticado, de cada rota, para que se possam buscar 0s ajustes necessarios.
Podem sim ter uma boa “arma” contra os concorrentes e manter uma politica de

preco flexivel para os seus melhores e maiores clientes.
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6.5 FLEXIBILIZAGAO DOS PRECOS

Atualmente, a maioria das empresas, de qualquer ramo, enfrenta fortes
concorréncias, sendo que, muitas vezes, elas precisam reduzir seus precos para
poder continuar sendo competitivas. Porém, ao baixar precos, elas podem tornar-se
competitivas, mas nédo lucrativas. Se isso ocorrer, certamente, em curto prazo de
tempo, passardo a ter sérios problemas de rentabilidade, podendo, inclusive, vir a
falir. Diante desse cenario, as empresas devem saber o quanto podem baixar seus
precos sem comprometer sua rentabilidade e sobrevivéncia. Uma das técnicas
utilizadas para isso, é flexibilizar os precos com base nas informacdes obtidas pelo
custeio variavel. O custeio variavel tem como seu grande objetivo determinar qual €
o valor da margem de contribuicdo gerado pelo preco de venda. Com base no valor
da margem de contribuicdo, € possivel saber quanto estd sobrando do preco de
venda, depois de descontar todos o0s custos e despesas variaveis. Ou seja, a
margem de contribuicdo € a sobra que permite a empresa pagar seus custos e
despesas fixas. Sendo assim, a empresa ndo pode praticar precos que gerem
margem de contribuicdo negativa. Mesmo sendo positiva, deve avaliar se o valor
gerado é compativel com a atividade, jA que a empresa sé passara a ter lucro,
depois que a margem de contribuicdo total for superior a soma dos custos e
despesas fixas.

Por outro lado, a flexibilizagdo de precos pode gerar ganhos extras, na
medida em que a empresa pode compensar a redugcdo de pregcos de alguns
produtos com o aumento em outros. Ou ainda, aproveitar a ociosidade existente e
vender volumes extras, mesmo que sejam com preco menor (gerando uma margem
de contribuicdo menor). No caso dos transportes, a flexibilizagdo pode ocorrer
quando a empresa tem condi¢des de cobrar um valor maior por existir uma demanda
maior que a oferta e/ou reduzir os precos quando ocorre o inverso. Ou, ainda,
reduzir o preco em situacbes especificas, quando a empresa nao consegue
completar a carga total de um caminhdo, para nao fazer a viagem com parte do
caminh&o vazio, oferece fretes com pre¢o menor, visando a preencher a ociosidade
existente. Por outro lado, € importante considerar que essas redu¢des de precos nao
podem ser permanentes, sob pena de comprometer a rentabilidade da empresa.

Diante desse cenario, foi procedido o levantamento dos custos e despesas

variaveis que a empresa tem nas duas rotas que foram objeto de determinacédo do
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preco de venda com base no custeio varidvel. Com base nessas informacgdes,
procedeu-se o calculo da margem de contribuicdo unitaria dos precos atualmente
praticados e dos precos calculados com base no custeio ABC.

A tabela 11 evidencia a margem de contribuicdo que os dois produtos geram

tendo como base os precos atualmente praticados pela empresa.

Tabela 11: Calculo da margem de contribuicdo com ba  se nos precos praticados

Produto | Rota A | % | Rota B ‘ %

Preco de venda 12.334,46 100,00% 8.349,72 100,00%
Custos variaveis (5.903,28) (47,86%)  (4.360,86)  (52,23%)
Despesas variaveis (2.450,54) (19,87%)  (1.729,74)  (20,72%)
Margem de contribuicdo 3.980,64 32,27% 2.259,12 27,06%

Como se pode observar, a margem de contribuicdo que a empresa obtém,
hoje, nos dois produtos, é suficiente e positiva, gerando um valor consideravel sobre
0 preco de venda (32,27% no produto A e 27,06% no produto B). Esse valor permite
que a empresa consiga cobrir todos os seus custos fixos e gerar o lucro desejado. E
importante ressaltar que o grande volume de custos e despesas que a empresa tem
concentra-se em variaveis, fato que identifica que, para cobrir todos os gastos fixos,
nao € necessario um grande volume de vendas.

Diante disso, pode-se concluir que a empresa pode abrir m&o de parte das
margens geradas nos produtos A e/ou B, de forma a reduzir o pre¢o e aumentar a
competitividade e/ou ganhar da concorréncia a oferta de algum frete especifico,
ainda mais se a empresa apresenta ociosidade. Observando-se os percentuais de
margem que cada um dos produtos geram, o produto B (R$ 2.259,12, representando
27,06% do preco de venda) tem uma margem menor que o do A (R$ 3.980,64,
representando 32,27% do preco de venda). Isso quer dizer que a empresa tem uma
margem maior para negociar no produto A do que no B, ja que o produto A
apresenta uma margem, em reais, 76,44% maior que a do produto B. J4 se essa
comparacao for feita em relagcdo ao percentual das respectivas margens, a margem
do produto A € 56,75% maior que o do B.

Com base nas informacdes, pode-se observar que as despesas variaveis do
produto A representam 19,87% do preco de venda e 20,72% do produto B, sendo
que, com base nessas informacgdes, € possivel determinar que, para cada R$ 100,00
que a empresa reduzir o preco do produto A, ela vai deixar de ter R$ 80,13 de

margem de contribuicdo e de R$ 79,28 do produto B. Por outro lado, se ela
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aumentar em R$ 100,00 a margem de cada produto, aumentara na mesma
proporcao informada no célculo anterior.

Essas informac¢des sdo muito importantes, pois permitem para a empresa ter
alternativas de flexibilizar seus precos, quando for necessario, sabendo o quanto ela
pode reduzir seus precos e ao mesmo tempo tendo a ciéncia de quanto ela vai
reduzir o seu ganho. Hoje, a empresa tem conseguido manter esses pregos que,
como foi evidenciado, apresentam uma boa margem de contribuicdo; no entanto,
caso ela necessite fazer algum ajuste nos seus precos, utilizando-se dessa técnica,
ela podera fazé-lo de forma segura, tendo a nocdo dos efeitos que possiveis
reducdes nos pregos vao causar na sua rentabilidade.

Entendeu-se, também, ser interessante fazer a mesma analise, tomando-se
por base os precos que foram calculados com base no custeio ABC, durante o
estudo apresentado. A tabela 12 apresenta o célculo semelhante ao evidenciado na
tabela 11, com a diferenca que, na tabela 12, os precos de venda séao os calculados
com base no ABC; enquanto que, na tabela 11, os precos sdo os atualmente

praticados pela empresa.

Tabela 12: Calculo da margem de contribuicdo com ba  se nos custos apurados

Produto ‘ Rota A ‘ % | Rota B | %

Preco de venda 10.567,56 100,00%  7.753,48 100,00%
Custos variaveis (5.903,28) (55,86%) (4.360,86) (56,24%)
Despesas varidveis (2.450,54) (23,19%) (1.729,74) (22,31%)
Margem de contribuicdao 2.213,74 20,95% 1.662,88 21,45%

A margem de contribuicdo que se obteve, através dos custos apurados, nos
dois produtos, € suficiente e positiva, gerando um valor consideravel sobre o preco
de venda (20,95% no produto A e 21,45% no produto B). Com esses valores,
permite que a empresa consiga cobrir todos os seus custos fixos e gerar o lucro
desejado. Da mesma forma, como se evidenciou, na tabela 11, os custos e
despesas variaveis sdo as de maior volume, mas mesmo assim a margem de
contribuicéo é alta.

Observando-se os percentuais de margem que cada um dos produtos geram,
o produto B (R$ 1.662,88, representando 21,45% do preco de venda) tem uma
margem menor que o do A (R$ 2.213,74, representando 20,95% do preco de
venda). Pode-se, ainda, observar que a margem de contribuicAo demonstrada na

tabela 11, comparada com a margem de contribuicdo da tabela 12, € maior nas duas
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rotas. Dessa forma, a empresa pode flexibilizar os seus pre¢cos com maior
seguranca, e ainda pode trabalhar com valores menores que o0s praticados,
mantendo uma margem de contribuicdo desejada e cobrindo todos 0s seus custos.

O objetivo de apresentar as duas situacbes € evidenciar que essa técnica
pode ser usada tanto sendo tomado por base os pregos praticados ou 0S pregos
calculados com sistemas que consideram todos 0s custos e despesas na formacéo
do preco (ABC, Absorcdo). Ou seja, entende-se que a empresa deve usar um
sistema para determinar os precos ideais para serem aplicados (que considere todos
0S custos e despesas) e usar 0 variavel para avaliar a rentabilidade que esses
mesmos precos geram. Sendo que, caso seja necessario fazer ajustes nos pregos
(flexibiliza-los), entdo, devera fazer o uso do variavel.

A empresa observou que os periodos de baixo transporte resumem-se aos
meses de janeiro, fevereiro e margo. Também foi visto que, num mercado altamente
competitivo, como o do transporte, faz-se necesséaria a aplicacdo de politicas de
flexibilizacdo de precos, com o objetivo de fidelizar clientes, através de precos mais
baixos em determinadas situacdes, reduzir a ociosidade da capacidade de carga dos
veiculos e, principalmente, combater a concorréncia.

Para impedir que o concorrente passe a atuar na regido atendida pela
empresa, ou preste servicos a clientes fidelizados, a transportadora tende a operar
com precos menores, buscando garantir seu espaco e seus clientes, mas sempre
seguindo um valor coerente, dentro de valores que possam ser recuperados em
transacgles futuras e, também, mantendo uma margem de lucro necesséria para a
sobrevivéncia da empresa.

Com o intuito de bem atender ao cliente e atrair novas parcerias comerciais, a
empresa transporta mercadorias, com praticamente 0% de perdas ou danos nas
mercadorias. Tendo em vista, também, qualificar os motoristas que fazem as
entregas finais, no sentido de bom atendimento ao cliente e proporcionando a sua
fidelizacao.

Seguindo a tendéncia de reducéo de precos, para clientes que movimentam
grande volume de carga e utilizam a modalidade frete lotagcdo, ou seja, demandam
toda a capacidade de carga dos veiculos de transferéncia, gerando no maximo trés
entregas, que serao realizadas pelo proprio veiculo, com isso reduzem 0s custos nas
entregas finais, fazendo com que possam no momento da flexibilizacdo do preco de

venda poder competir com 0s concorrentes e satisfazer as exigéncias do mercado.
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6.6 BENEFICIOS DA APLICAGAO DA PLANILHA DE PRECOS DESENVOLVIDA

Como foi evidenciado neste trabalho, a grande dificuldade da direcdo da
empresa, objeto do estudo de caso, € a precificacdo de seus servicos. Atraves dos
custos apurados por atividade e das planilhas desenvolvidas, cabe ressaltar que a
empresa nao dispde, hoje, de planilhas de controles rigorosos para obter custos
detalhados de cada setor. Este fato faz com que as formas de calculos obtidos neste
trabalho sirvam de uma ferramenta muito Gtil para a geréncia da empresa, que passa
a ter informacgOes suficientes para formar precos e apurar seus custos por
departamento, de forma mais precisa e coerente, de acordo com 0s gastos inerentes
aos processos e ndo somente ao valor estabelecido pela concorréncia.

Ha uma grande importancia em manter a atualizacdo constante dos custos
envolvidos nas atividades, para que as planilhas de calculo desenvolvidas possam
ser Uteis e precisas para a empresa. Sendo que, para que 0S custos sejam
atualizados, basta informacdo dos dados que cada planilha necessita para poder
chegar ao resultado final.

A empresa Nova Transportes possui uma enorme poténcia para crescer em
sua atividade, mantendo seus clientes ja praticamente fidelizados. Ainda mais que
seu gestor tem por natureza uma linha de priorizar o cliente e de cada vez mais
qualificar sua equipe de colaboradores e de assessoria técnica em sua atividade.

Com isso, ficam evidenciadas a importancia e a utilidade que esse tipo de
ferramenta (planilha eletrbnica) proporciona, gerando subsidios para que o gestor
possa fundamentar novas negociacdes ou revisar tabelas ja implementadas, além de
dar suporte as negociacbes por parte da area administrativa e comercial da

empresa.
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7 CONCLUSAO

Ficou evidenciado que as empresas de transporte podem, de forma simples e
pratica, calcular o custo de suas atividades e definir os precos com base nos custos
envolvidos e no lucro desejado. Para isso, 0 estudo levantou que as atividades
inerentes ao processo de transporte devem ser identificadas e os respectivos custos
apurados em sua totalidade. Nesse processo, planilhas de célculo foram elaboradas,
com o intuito de fornecer a geréncia da empresa ferramentas que evidenciem o
custo efetivo do transporte rodoviario de cargas e permitam a formacao do preco de
venda do servico.

Este trabalho objetivou evidenciar a aplicacdo do custeio ABC associado ao
variavel, sem colocar os dois sistemas em conflito, mas sim demonstrar o que eles
tém de melhor e utilizar disso para poder obter informacdes detalhadas e
consistentes em empresas de transporte rodoviario de cargas, através do
levantamento e apuracéo dos custos envolvidos nas atividades da mesma, por meio
de um estudo de caso. O resultado obtido satisfez plenamente os objetivos tracados,
sendo que, além de evidenciarem os procedimentos que as empresas devem seguir
para determinar o custo e o preco de venda dos fretes, também apresentou vérias
alternativas para um melhor aproveitamento dos calculos de custos internos e, com
isso, permitir uma flexibilizacdo de precos. Este estudo optou, para o uso da
metodologia ABC, por entender ser o sistema que melhor se apresenta para o
calculo dos custos por atividades do transporte e associado ao custeio variavel onde
se constatou a flexibilizacdo dos precos. A eficiéncia do estudo ficou comprovada
através dos resultados obtidos junto a empresa que foi objeto do estudo de caso, na
qual administracdo da empresa demonstrou muito interesse no estudo, bem como
manifestou interesse em dar continuidade na implantagdo e uso do modelo
apresentado.

Quanto a formacdo do preco do frete, verifica-se, pela base teorica, que
existem diversas formas de apuracdo. O fator principal € o mercado, que sempre
deve ser levado em conta ao montar-se uma tabela de precos. Entretanto, para que
se possa acompanhar o mercado, ha de se conhecer os gastos que a empresa tem
com a prestacdo de seus servicos e estar atento as alteracdes de estrutura de sua
empresa e ao mercado com suas tendéncias, para que possa sempre estar a frente

de seus concorrentes, podendo prestar ao seu cliente o melhor servico.
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Ficou evidenciado que os precos de venda calculados utilizando o sistema
ABC e os definidos de forma empirica pela empresa sao muito semelhantes. Porém,
esse procedimento de definir os precos de forma empirica ndo é adequado, pois ele
nao fornece nenhuma informacédo de que os precos definidos geram rentabilidade e
gue sua margem de contribuicdo seja suficiente para cobrir 0os custos e despesas
fixas.

Complementarmente, através do custeio variavel, foi possivel fazer a
avaliacdo da rentabilidade gerada por cada produto, 0 que € muito importante para a
gestdo da empresa, observando que empresa esta trabalhando com uma 6tima
margem de lucratividade pelo preco de venda de forma empirica, através dos
calculos neste trabalho. Também foi possivel observar que a margem de
contribuicdo € 6tima, permitindo & empresa manter um padrao excelente de veiculos
novos em sua frota e ainda poder diminuir seus gastos com manutencao. Gastos
gue ficaram evidenciados como muito acima do percentual que a NTC recomenda,
que é de 1% do valor total do veiculo, sem os pneus. Também, evidenciou-se que a
empresa pode manter um padrédo acima de seus concorrentes no requisito qualidade
de seus servigos.

E possivel colocar, ainda, que a empresa pode usar o custeio variavel para
proceder a flexibilizacdo dos precos, de forma a torna-la mais competitiva, sem
perder a rentabilidade.

Recomenda-se a necessidade da empresa manter, aprimorar e aperfeicoar o
controle de custos implantado, bem como a gestdo dos mesmos. Além de analisar
de forma individual o preco praticado para cada cliente, a fim de que, a cada
negociacao ou revisdo de tabelas aplicadas, o gestor possa trabalhar com nameros

concretos, ndo meramente ilusorios.
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