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RESUMO

SOARES, lvailton. Formagdo de preco como estratégia empresariahso Glo Setor de
Transporte Rodoviario de Carga no Estado do Ridlateeiro, RJ. 2007. 40 p Dissertacéo
(Mestrando Gestdo e Estratégia em Negdcios). uhstile Ciéncias Humanas e Sociais,
Universidade Federal Rural do Rio de Janeiro, S&fiop, RJ, 2007.

O objetivo geral nesta pesquisa consiste em avalidiormacdo de preco como estratégia

empresarial. Alguns objetivos especificos sé@o féadas a seguir : revisar modelos da Teoria

Microeconémica sobre pregos; apontar critérios weteio e de formacao de precos; analisar a
correlagédo existente entre os pontos de conve@gmits meios interno e externo; e formular

estratégias alternativas sobre a formacédo de pidgste estudo sdo combinados 0s seguintes
tipos de pesquisa : descritiva, explicativa e depma Quanto aos métodos, sdo articulados os
seguintes : observacional e microeconémico . Qgaasotécnicas de pesquisa de campo foram
aplicadas entrevistas junto a 3 (trés) empresasum @rofissional autbnomo. Supde-se que a

formacédo de preco € uma ferramenta ou estratégieesarial que combina aspectos, tais como :
custos, sistemas de custeio e analise da estdegungercado. No capitulo Il foram revisados os

principais contetudos da teoria sobre estruturasnéecado e formacdo de preco. Através da
pesquisa de campo foi constatado que as acOes asOele estdo baseadas em estratégias
empresariais e revelam esses aspectos com o p@si@oto estratégico diante do cliente, do

concorrente, do mercado e da economia para a fé@orde preco. Confirmar-se que a suposicao,
apresentada no inicio do trabalho, € verdadeirgiderando que a formacdo de preco € uma
ferramenta ou estratégia empresarial.

Palavras-chave : Pre¢o. Custo. Estratégia empaésari



ABSTRACT

SOARES, Ivailton. Price formation as management strategy: caskeoSector of Transport on
Road of Load in Estate of Rio de Janeiro, RJ. 200¥.p Dissertation (Master's student
Management and Strategy in Business). Institutelwhan and Social Sciences, Rural Federal
University of Rio de Janeiro, Seropédica, RJ, 2007.

The general objective in this research consiswvafuating the price formation as management
strategy. Some specific objectives are formulateghrbceed: to revise models of the Theories
Microeconomics about prices; to appointer costipgraaches and of formation of prices; to
analyze the existent correlation among the poirftdshe means intern's convergences and
external; and to formulate alternative strategibsu& the price formation. In this study the
following research types are combined: descripgxplanatory and of field. With relationship to
the methods, they are articulate the following ombéserve and microeconomics. How many the
techniques of field research were close to appimterviews 3 (three) companies and to an
autonomous professional. It is supposed that tive fwrmation is a tool or management strategy
that it combines some aspects, such as: costangosystems and analysis of the market
structure. In the chapter Il the main contentshef theory were revised about market structures
and price formation. Through the field researctvats verified that the actions or decisions are
based on management strategies and they revea Hspects with the strategic positioning
before the customer, of the competitor, of the mkahnd of the economy for the price formation.
To confirm that the supposition, presented in tbgitining of the work, is true considering that
the price formation is a tool or management stsateg

Key words : Price. Cost. Strategy.
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CAPITULO |

1 INTRODUCAO
1.1 Formulacéo do Problema

O ambiente empresarial cada vez mais competitivo deternnirzanecessidade de
compreensao maior e mais detalhada do jogo empresarial, ounsggaaprofundado nos
conceitos. Essa necessidade faz com que as empresas apregént da preocupacdo com a
competicdo, no mercado em que estao inseridas, a necessidadstde-se no mercado,
objetivando prolongar os fluxos de recursos futuros, ou seja, seu tempo no mercado.

A formacédo do preco dos produtos e servicos € um processo que egigenende
técnicas e ferramentas da Teoria Microecondmica e da AdmgdistEampresarial.

Torna-se imprescindivel investigar, através da pesquisa de campdjversas
combinacfes de praticas gerenciais relacionadas com a formgd@cos. A escolha do
tema “Formacédo de Precos como Estratégia Empresafiatidémental para compreender as
praticas gerenciais confrontadas com 0s conceitos existentes na teoria.

A existéncia do problema da utilizagdo da Formacdo do Preco Emtnatégia
Empresarial por uma grande parte das empresas faz com quapestentem dificuldades na
sua gestéo e reduz sua vida no mercado, independente do ciclo des/slzus produtos e
Servigos.

1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo Geral

O objetivo geral nesta pesquisa consiste em avaliar a forndegdoreco como
estratégia empresarial.

1.2.2 Objetivos Especificos

Os objetivos especificos nesta dissertacdo sédo os seguintes :
* Revisar modelos da Teoria Microecondmica quanto a aplicabilidade da étlidac
preco como estratégia empresarial;
» Apontar critérios de custeio e de formacao de preco;
» Analisar a correlacéo existente entre pontos de convergéncia dos meraseang&terno;
e
* Formular estratégias alternativas sobre a formacao de precos.

1.3 Metodologia da Dissertacao

Neste trabalho sdo combinadas as seguintes modalidades de pesquisa :

* Pesquisa descritiva : sdo levantados dados e informacfes soérescuie
formacéo de precos em trés empresas e um profissional autbnomoodderam
transporte rodoviério de carga no Estado do Rio de Janeiro;

» Pesquisa Explicativa : séo identificados todos os fatores quebcamripara
elaboracdo de estratégia empresarial através do confrontoaetdozia e a
realidade; e



» Pesquisa de Campo : sédo coletados dados e informacfes através\dstant
junto ao publico-alvo desta pesquisa ;
Nesta pesquisa sdo articulados os seguintes tipos de métodos :
 Meétodo Observacional : sdo destacados aspectos mais relevanmesasob
empresas objeto de estudo;
» Método Microecondmico : Toda abordagem nesta pesquisa esta dimetgam
relacionada com a Teoria Microeconomica.
Nesta dissertacdo séo utilizadas entrevistas enquanto técnicas de pesquisa.

1.4 Suposicao

Supbe-se que a formacdo de preco € uma ferramenta ou esteatpgesarial que
combina aspectos, tais como : custos, sistemas de custeio e anélisgtula eltrmercado.

1.5 Limitagbes do Estudo

Abordagens sobre a Teoria Microecondmica limitam-se aostaspedacionados a
custos, precos e estrutura de mercado.

Neste trabalho a pesquisa de campo sera realizada sobre ape@sse3npresas e 1
(um) profissional autbnomo do ramo de transporte rodoviario de carBatado do Rio de
Janeiro. Este ramo de atividade foi selecionado face a revid@mtafica sobre autores e até
mesmo em contato com alguns profissionais que mencionaramngiaailé estudos sobre
este ramo.



CAPITULO Il

2 REVISAO DA LITERATURA
2.1 Estrutura de Mercado
2.1.1 Consideracdes Iniciais

A estrutura de mercado € analisada sob o enfoque da estratégi@ja, a empresa
deve ter total conhecimento da estrutura que ela utiliza, pois fbesta obtém maior
aproveitamento nas oportunidades e reduz risco na tomada de decisfies feste meio
externo e concorrentes que estdo entrando ou saindo deste mercado.

Alguns conceitos na Teoria Microecondmica ndo representam lidades pois
representam uma tentativa de abstracdo da realidade alocandastedasiveis possiveis do
mundo real, mas algumas caracteristicas sdo destacadas agiastruturas de mercados que
tem como elemento principal de suas caracteristicas o preco, praticadazadautili

Segundo Spinola (1992) :

“Os mercados de bens e servigos estao estruturados de formastekfeAs

varias estruturas sdo resultado da influéncia de alguns fat@sss Eatores

sdo: o numero de firmas; o tamanho ou dimenséo das firmas;rsaxtga
interdependéncia entre as firmas; homogeneidade ou o grau dgéetidade

do produto das diferentes firmas; a natureza e o nUmero dos comgradore
extensdo das informacdes que compradores e vendedores dispdem dos precos
das transagcOes de outros produtos; habilidade das firmas individuais para
influenciar a procura do mercado por meio de promocéao do produto; melhoria
na sua qualidade; facilidades especiais de comerciadizmgafacilidade com

gue as firmas entram e saem da industria”. (p. 175)

As estruturas de mercado mais destacadas na literaturasaelsgséo : Concorréncia
Perfeita, Monopolio e Oligopdlio. As visdes conceituais de cada aetéo slestacadas de
maneira breve em cada, exclusive Oligopolio onde é apresentadod€lo de Demanda
Quebrada.

2.1.2 Concorréncia Perfeita

O primeiro modelo a ser destacado aqui € o modelo da concorréneitapeof qual
0s autores pesquisados apresentam seus pontos de vista sobre o modelo.

Para Ferguson (1989:279), a concorréncia perfeita ocorre ondecadmdem as
seguintes caracteristicas :

* O agente econdmico é tdo pequeno em relacdo ao mercado que ndo pode exercer
influéncia perceptivel no preco;

e O produto € homogéneo;

» Ha livre mobilidade de todos os recursos;

* Incluindo livre e facil entrada e saida das empresas; e

* Todos os agentes econémicos no mercado gozam de completo e perfeito
conhecimento.

Segundo Rossetti (1997:310), uma das principais caracteristicaemgeesa
perfeitamente competitiva é a sua subordinacdo aos precos peatedeno mercado onde
aos niveis vigentes de precos, a empresa podera vender a quantidaesefare pois apesar
do elevado numero de empresas concorrentes, a participacao é tdo reduzidspqueeta de

3



responsabilidade pelo abastecimento é insignificante diante mestado. O autor citado
destaca a questdo do preco onde nesta estrutura de mercadcipaumpas ndo tém o poder
de influencia-lo. Este aspecto € confirmado, por Wonnacott e Wonn&88)( onde os

autores apresentam exemplo de setor da economia onde podem senavéstieristicas deste
mercado.

Para Wonnacott e Wonnacott (1985:369), existem muitos compradeessledores
mas nenhum tem qualquer influéncia sobre os precos. Para os astifesnea mais simples
de mercado esta presente em alguns setores da economia comxemp@io de alguns
produtos agricolas.

Quanto as caracteristicas do conceito de forcas de mercado ormde(3000:115),
destaca, que na estrutura de mercado de concorréncia perfedgyesprénas as quantidades
compradas e vendidas por um agente em particular pois como € grandeer migm
vendedores e de compradores e o produto homogéneo. Desta forma sepiiegado pelo
mercado e regulado pela interacdo entre oferta e demanda.

Os autores acima apresentam ponto de vista definidos sobre este tipmlelo e no
tépico seguinte o segundo modelo.

2.1.3 Monopdlio e Concorréncia Monopolista

A segunda estrutura de mercado apresenta caracteristicas @qstafoi exposta no
item 2.1.2 deste trabalho.

Spinola (1992:183), ressalta que na estrutura de mercado de monopdlio ® &etor
propria firma, porque existe um anico produtor que realiza toda a produgssa brma a
oferta da firma é a oferta do setor e a demanda da firma € a demanda.do setor

De acordo com o autor citado, a Concorréncia Monopolista € umnfei@mente
empirico, pois ha auséncia de um numero consideravel de monopodlio e namts m
substitutos proximos para cada bem produzido pelas empresas mono@eigtemio Varian
(1997:468), Competicdo Monopolista € quando uma firma possui um alto grau de Mmnopali
no sentido de poder estabelecer seu preco, ao invés de aceitaarpess o preco de
mercado como uma firma competitiva faz.

Para Ferguson (1989:313), essa estrutura de mercado existe seumouxerdedor
num mercado bem definido. Essa estrutura de mercado € oposta a Concorréritzcia Perfe

Conforme Rossetti (1997:315), nesta estrutura de mercado a empregmlsta nao
tem concorrentes e nem substitutos para seus produtos onde ndo ha ute pneccado. A
empresa monopolista procura estabelecer as condicbes que peamiiat®@ncao de lucro
maximo e ndo necessitando ajustar-se, passivamente, a determinado pregade.m

Segundo Wonnacott e Wonnacott (1985:387), o monopdélio pode ser criado em
funcbes de quatro razbes basicas que sdo : controle de insumosaoteéamnita, O
impedimento legal por mais de uma empresa no mercado conogliesitlusivos para
exploracdo, as condi¢cdes de custo e coalizdo onde ha associacdo de ude gnaulutores
para operar no mercado. Para os autores a preponderancia do monopdlio dipende
amplitude com que o mercado é definido.

Para Souza (2000:119), no monopdlio, € a Unica firma do mercado que ndo consegue
fixar o preco. O autor descreve de maneira resumida o conceitporezdes maiores, quer
ser por razdes técnicas ou por razdes de dominio estratégico de recursos.

O ultimo modelo que foi pesquisado para o embasamento tedrico dogsannaan a
seqguir e determina um importante aspecto em contraposi¢ao tedrica.



2.1.4 Oligopdlio

Na literatura consultada ndo existe muita diferenciacdo solmeceito de Oligopdlio
0 que se encontra sdo apenas enfoques diferenciados sutiimente dims agsta estrutura
de mercado.
Segundo Spinola (1992:) :
“Oligopadlio é uma estrutura de mercado que prevalece no mundo, inahasive
Brasil, como por exemplo, na industria do transporte aéreo, do transporte
rodoviario, de certos tipos de servicos e de outros. Para o autorstestara
de mercado é caracterizada pela existéncia de um reduzidoronee
produtores e vendedores, produzindo produtos que sdo substitutos préximos
entre si e desta forma as decisdes sobre preco e a producao itbeiecaid
interdependentes porque a decisdo de um vendedor influi no comportamento
econdmico do outro.” (p.188)

Conforme Rossetti (1997:298), existem varios aspectos no Oligopoliczoiaig :
produtos padronizados, produtos diferenciados, agbfes independentes entre aasempre
oligopolistas e acBes convencionadas através de acordos ou conluios.

Para Varian (1997:491), no Oligopodlio freqientemente ha um numero grende d
competidores no mercado, mas nédo tanto para considerar cada sicodebetendo um efeito
desprezivel sobre o preco.

Conforme Wonnacott e Wonnacott (1985:408), o Oligopdlio € o grau em que a
industria estd dominada por alguns poucos vendedores sendo uma foéwel dst
organizacdo de mercado.

De acordo com Souza (2000:122), no Oligopdlio as ac¢des da firma individual
influenciam o preco e as quantidades de equilibrio do mercado. O autacadesie
campanhas publicitarias arrojadas e diferenciagbes do produtomaléeracondicbes de
mercado e influenciam as decisfes dos concorrentes. Caso nao difgeereciacdo pelo
consumidor, os pre¢os tendem a serem iguais onde nenhum produtor elqu@goeom
pena de reduzir participacdo de mercado.

Um aspecto relevante que pode ser destacado dentro destaasteutnercado € a
chamada “Demanda Quebrada” que € a representacdo gréficatiidaasdas acbes e
consequéncias dos oligopolistas.

Segundo Troster (1992:192), o Modelo da Demanda Quebrada foi desenvolvido
buscando explicar porque os precos dos oligopdlios permaneciam canganteongos
periodos de tempo, mesmo quando os custos mudavam.

Para Ferguson (1989:384), o Modelo da Curva de Demanda Quebrada nd explic
como a interacdo da demanda e do custo estabelece um Unico preco-queetieaiébrio
pois o equilibrio de mercado é consistente com a grande variedade de situacO&s no cust



Gréfico 01 Curva de Demanda Quebrada (Dd?)
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Fonte : Ferguson (1989 : 383)

No modelo destacado a empresa tem sua demanda DD? (Demanaipréad} onde
ocorrem suas relacdes de troca conforme o preco estabelecido daordenadas (Precos).
O mercado é representado na linha dd? (Demanda de Mercado) onde doaltasnas
interacbes da dindamica de mercado, competicdes, entre todagpeessas daquele setor que
produzem o mesmo produto ou oferecem o0 mesmo servigo para os seus clientes.

As interacfes com o mercado e a empresa em funcao da adopmii oportunidade
faz com que a empresa estabeleca esta relacdo onde &pmue ser considerado o preco
aceito pelo mercado. O preco praticado pela empresa, sera o ngsedo pelo mercado,
resultando desta forma a intersecdo entre as curvas. A relagidinamica de mercado,
ocorre quando a empresa tem seu preco de mercado em P* e vé wibdidaoe de
aumentar para P2. Este fato, quando ocorre, a quantidade demandadaeda,atepa de ser
Q* e vai para uma situacao inferior, onde somente represendeimanda para empresa em
guantidade menor. Este efeito, determina que a empresa percdarefeduramento face a
troca do preco mais elevado com quantidades menores da anterior Q*.

A curva de demanda da empresa, passa a ser a Dd?, que represégrtacaoi da
empresa com o mercado. A empresa ficou alheia a realidaderdadwm, ficando as relacfes
retratadas sobre a demanda da empresa (DD?) e ndo sobraraldela mercado (dd?), onde
este efeito representa as forcas de mercado (Oferta xariden O caso contrario com a
reducdo do preco (P3) determina uma variagdo menor face osrremie® seguirem nas
mesmas acdes de reducdo de preco de qualquer oligopolisté@ipaerder mercado onde as
interagdes ocorrerem sobre a faixa de mercado da demanda quebrada.

Quanto as Forcas de Mercado, Montoro (1992:101) afirma que a demanda ® o dese

de adquirir, € uma aspira¢do, um plano e ndo sua realizacgéo.

Segundo Varian (1997:403), toda firma se depara com duas decisfesniepaoria
escolha de quanto ela deveria produzir e a escolha do preco que ela deveria fixar.

As negociacbes de precos com cada cliente ou empresa no mee@dminam a
interacgao das forgas de mercado.

Em Dornbusch (1991:25), o nivel de producéo e o nivel de precos sdo determinados

pela interacao de oferta e demanda agregadas (Grafico 02).



Grafico 02 - Representacao gréafica das forcas do mercado
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Fonte : Dornbusch (1991:28)

Essa interacédo ocorre no mercado, como pode ser observado €(2®@itel60), as
pessoas ou organizacdes com necessidades a serem satidfeliasp para gastar e
disposicéo para gasta-lo.

O mercado € o local onde as forcas determinaram as tteqa®dutos e servicos em
um patamar de prego negociado entre as partes envolvidas, clientes e empresas.

Conforme Assef (1997) :

“... quem forma este preco € o mercado em que ele se insena eup Nao
figue alijado da competicdo, deve conhecer perfeitamente aas rety
participacdo. Isto ndo significa que sua empresa nao possa @eégos
diferenciados em funcdo de sua maior especializacao, qualdieagercepcao
do consumidor de que seu produto ou atendimento sédo especiais”. (p. 01)

2.2 Formacao de Pregos
2.2.1 Conjuntura da Economia Brasileira

Dentro dos aspectos que chamam a atencdo sobre o tema é guermagdo do
preco de um produto ou servico, pode determinar o fracasso de umaaecopnesté mesmo
o fechamento, a extincdo ou a morte. Na formacédo de preco deveomsielierados também
aspectos, tais como : critério de custeio, impostos e seustnaspecéditos. Estes aspectos
fazem com que a estratégia empresarial a ser aplicad@sado preco possa ser destacada,
determinando desta forma a manutencdo da empresa no mercado por mais tempo.

O Grafico 03, apresentado a seguir, mostra o exemplo do que foiadiestaa seja, o
namero de abertura (ou nascimento) de empresas e 0 humerangéesx{ou morte) de
empresas no Brasil no periodo 2000 a 2005.



Grafico 03

Nascimento e morte de Empresas no Brasil
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Fonte : Departamento Nacional de Registros Comerciais (2006)
Grafico produzido e adaptado pelo autor com base nos dados do DNRC

Como pode ser observado, no Grafico 03, o numero de nascimento de engresas f
maior apenas nos anos de 2001 e 2005. Os nascimentos estdo assinala@opriroaeio
com variacdo de 420.000 a 500.000. As mortes de empresas, no eixo secunimodea
20.000 a 160.000 ocorréncias. Os aspectos relacionados ao fenbmeno sdo varawos e
podem ser identificados pontualmente neste universo. Mas a realmade gestdo dos seus
ativos, sobretudo do bem maior, destaca o ativo final em relacdoreadmegue é : 0 preco
dos produtos ou servigos.



Grafico 04
Participag&o dos tipos nascimento e morte de empresas

no Brasil — 2000 a 2005
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Fonte : Departamento Nacional de Registros Comerciais (2006)
Grafico produzido e adaptado pelo autor com base nos dados do DNRC

No grafico 04, os dois principais tipos de empresas que apresentamemasmo
Brasil, séo as Firmas Individuais e as Sociedades Limitadagppesentam mais de 90% das
empresas abertas no pais considerando o periodo de 2000 a 2005.

O gréafico 05 demonstra os 2 (dois) tipos de empresas destacadaficoo0gt que sédo
a Firma Individual e a Sociedade Limitada.



Grafico 05

Abertura (ou Nascimento) de Empresas
no periodo de 2000 a 2005
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Fonte : Departamento Nacional de Registros Comerciais (2006)
Gréfico produzido e adaptado pelo autor com base nos dadosrio DN

Os patamares sdo proximos entre os dois tipos de empresa, no gdifi@, nos
nameros apresentados por este dois grupos. No grafico 05 foranadestas pontos mais
elevados para facilitar a visualizacdo dos dados selecionados no periodo observado.

No grafico 06 sdo destacados os numeros referentes a extincdo (el paca os
mesmos grupos com apresentacao dos dados mais significativos registratitddCo D

10



Grafico 06

Extingéo (ou Morte) de Empresas
no periodo de 2000 a 2005

100.000
80.000
60.000
40.000
20.000
0

o
o
o
N

2005
2004
2003
2002
2001

0 FIRMA INDIVIDUAL m SOCIEDADE LIMITADA

Fonte : Departamento Nacional de Registros Comerciais (2006)
Grafico produzido e adaptado pelo autor com base nos dados do DNRC

Os dados apresentados no grafico 06, extincdo de empresas (ou mprésgntam
uma rotatividade muito grande de empresas, com pouca fixacdo uesnezcados,
possivelmente pouco conhecimento dos custos e principalmente do sistemsteio para
melhor otimizar oportunidades com implementacao de precos competitivos.

2.2.2 Custos e Sistemas
2.2.2.1 Definigbes de Custos

Para iniciar este item, deve-se definir o que é custo natlitar pesquisada. Em
Martins (2001:25), custo é um gasto relativo ao bem ou servico utilizagoodacdo de
outros bens ou servicos.

Para Gitman (1984:174), o custo das mercadorias vendidas e as deppesasnais
da empresa contém componentes de custos operacionais fixos e variaveis.

Conforme Heilbroner (1973:118), alguns custos determinados por contratss lega
pelo costume ou pelo uso inalterado de um fator, ndo variam com a producéo.

Para Assef (1997:32), custos variaveis, ao contrario, sdo aqgetesoscilam
proporcionalmente as vendas realizadas ou ao nivel de producéo industrial.

Segundo Dolabela (1999:227), os custos de producdo também influenciam dgoreco
produto, mas indicam principalmente, o grau de viabilidade financegmpeesa, ou seja, se
com seus custos ela é capaz de gerar receitas liquidas atraentasygsétiva.

Existem varios sistemas de custeio além do que realmentté pelo fisco como
parametros aceitos por 6rgaos de fiscalizacéo.

Para Bernardi (2004:37), ha trés sistemas de custeio : absorcig clieto ou
variavel e custeio padrédo. Atualmente, novas necessidades ensegregimento do custeio
ABC (Activity Based Costing) e outras variantes de intereAsadocdo de um deles esta
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relacionada aos objetivos da empresa, ao que se pretende do sistenstede e aos
propositos das analises dos resultados.

O autor Dubois et al (2006:124), destaca que 0s métodos procurant aisilgaistos
apresentados pela organizacdo para cada um dos bens ou servi¢os produzidos.

Segundo Bruni et al. (2004:35), os sistemas de custeio referenfesenas como 0s
custos sao registrados e transferidos internamente dentro da entidade.

Conforme Carneiro et al (2006:81), os sistemas de custeio foramaoiagnente
desenvolvidos para atender as necessidades de informagéo contabeis.

2.2.2.2 Custeio por Absorcao

Para Bernardi (2004:38), o Custeio por Absorcao é um sistema querdireados 0s
custos de uma fabrica, diretos e indiretos, fixos e varidves paa producdo dada, e
finalmente aos produtos. As despesas sao direcionadas para o resultados da empresa

Segundo Cogan (2002:20), todas as despesas que impactam nos produtos e nos
servicos, tanto as fabris quanto as demais, também s&do conhecidasmébotuo por
absorcéao.

Para Carneiro et al (2006:81), o “custeio por absorcao”, tambémadoade full cost,
que busca incorporacédo, aos produtos, de todos os custos incorridos : fidvgjs/atiretos
e indiretos.

Conforme é apresentado em Dubois et al (2006:124), o custeio por absorgsie cons
na alocacao de todos os custos (diretos e indiretos) em cadiafasmlucido. Neste método,
todos os gastos que participam da elaboragéo dos produtos fabricadés devetbsorvidos
por eles.

Bernardi (2004:38), quatro aspectos devem ser considerados na adocaustesse
para avaliar o custo de um produto :

* Relacionamento a determinado volume de producéo;

» Métodos de rateio dos custos indiretos e fixos que podem gerar @kstorgs custos
unitarios;

» Capacidade utilizada da fabrica;

* Niveis de eficiéncia e produtividade.

Para Martins (2001:41), é o método derivado da aplicacdo dos principios de
contabilidade geralmente aceitos onde consiste na apropriacdo de todstssle producao
aos bens elaborados e todos os gastos relativos ao esforco dedals@a distribuidos para
todos os produtos feitos.

Segundo Bruni (2004:35), custeio por absorcédo se d4 quando os custos indiretos sa
transferidos aos produtos ou servicos.

Santos (2005:24), o conceito do custo por absorcdo adotado pela legistesiigadr
foi desenvolvido nos séculos XVII e XVIII onde a base de ref@érmnsiste em ratear 0os
custos diretos e indiretos para cada unidade produzida e venditta edrdespesas como do
préprio periodo em que foram incorridas.

2.2.2.3 Custeio Direto ou Variavel

Outro sistema de custeio € o Direto ou Variavel, onde para adguoses de nossa
literatura apresentam aspectos positivos e negativos.

Para Dubois et al (2006:128), “0 método de custeio variavel pode saddefomo
aquele no qual os custos fixos sado alocados aos resultados commsesa ftespesas
(independentemente do volume de producédo da empresa) ...".
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Conforme Bernardi (2004:38), neste sistema o custo de um produtmppsto
somente pelos custos de fabricacdo que sdo identificAveisndirgeaaplicados e variaveis
com os volumes de producéo. Todos os custos fixos e indiretos sdo alticatdosente aos
resultados da empresa.

Bruni et al. (2004:35), no conceito do sistema direto que no calculo dos cos
produtos ou servigos, apenas 0s custos diretos sdo considerados. Osndustos iSao
considerados periddicos e lancados diretamente no Demonstrativo dadedal Exercicio,
ndo sendo incorporados aos calculos do custo dos produtos e servigos.

Para Martins (2001:215), o custeio variavel, também conhecido por custtm éi
apropriagdo de todos os custos variaveis, quer diretos quer indiretas,senténte dos
variaveis. Na verdade é apenas alocacdo nos produtos dos custossyditaveio os fixos
separados e considerados como despesas do periodo, indo diretameateepat@ado da
empresa.

Alguns autores descrevem uma outra nomenclatura para st#ernateio onde este é
o caso de Joel J. Santos que descreve essa apropriacdo de todst®oyariiveis aos
produtos. Para este autor este método se constitui como uma novidateemaspam grande
namero de decisBes empresariais tem sido tomada com base nesse sistestgzahento.

Conforme Santos (2005:28), o custeamento marginal pelo qual todos os gastos
despendidos por uma empresa, de natureza variavel, sdo alocados ao pstdutwetodo
propicia meios bastante objetivos de se identificar os custosaggem de contribuicdo de
cada produto vendido. Além deste fato auxilia a empresa no conhecimentusios
estruturais fixos que estao diretamente relacionados a capacidade instalada

Para Cogan (2002:132), esse método de custeio pode ser observadogsempre
preco cotado for superior aos custos variaveis onde isso sendrajpdar a cobrir os custos
fixos e o lucro.

Carneiro (2006:81), o custeio varidvel ou direto, associa aos produtogpsenui
operacBes somente 0s custos que variam proporcionalmente as atividades.

2.2.2.4 Custeio Padrao

O aumento da concorréncia, determina maior aperfeicoamento do codd®le
operacdes e dos custos da empresa. E a utilizacdo do custéio-@aan dos meios para ter
esse maior controle como objetivo.

Segundo Leone (1998:34), a administracdo estabelece planos e metksjaeade
autoridade e a responsabilidade necessaria para que tais objejaos as@gidos. E
entendido na literatura, como estabelecimento de um custo, tomandoneedida, valores
histéricos apurados durante um periodo, tendo como referencial de nzpéinde todos os
recursos envolvidos.

Os melhores recursos envolvidos sdo utilizados como : a melhor ayaiéra
possivel, mao-de-obra mais eficiente, capacidade da empne4@02 e nenhuma parada
prevista por qualquer motivo, somente para as preventivas, visando a perfeita manutenca

Segundo Martins (2001:332), a mais eficaz forma de se controlar casparéir da
institucionalizacdo do custo-padrdo onde este pode ser utilizado téoie<rile custeio tanto
por absor¢cdo como no variavel.

Para Leone (1998:227), os custos-padrdo servem como um guia parstaagao e
muitas vezes como um dos muitos fatores para o estabelecimenicedos de venda dos
produtos e servicos.

Bruni et al (2004:171), informa que com o emprego do custo-padrado, eghagsirar
os desvios do realizado em relacdo ao previsto, identificar usasalos desvios, adotar
providéncias corretivas e preventivas de erro que permitam a melhoricedgédebo.
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Para Dubois et al (2006:141), esse método ndo substitui os sistemasteil®, tnas
sim, os complementa. Esse método € proveitoso quando a emprele tcalpa grandes
guantidades de produtos e quando a producdo contratada tem grandes quantidexes de
similares.

O autor destaca ainda que esse método serve para negociacpescajepara
acompanhar estoque de produtos acabados e semi-acabados e monitorasnep&vagdes
avaliando desempenhos e identificando gargalos ou ineficiéncias.

Segundo Santos (2005:124), esse método determina uma flexibilizacaondg&o
do preco pois as atualizacdes de informacdes e checagem dogpratstasios em relacdo ao
que foi adotado como padrdo é uma certeza de preco lucrativo.

Bernardi (2004:38), nesse sistema pode ser utilizado tanto a metodiogissteio
variavel ou de absor¢do. A sua finalidade é o controle podendo tanmebértilizado para
formacdo de precos.

2.2.2.5 Custeio ABC

Para Dubois et al (2006:153), devido a globalizacdo da economia, o0 estustdss
passou a ser um instrumento para criar vantagem competitivasnpassas, devendo fazer
parte integrante da sua estratégia. E alguns aspectos devepmerseguidos como menor
custo, sem que afete a funcionalidade, a qualidade dos bens e seracegceléncia
empresarial.

Segundo Santos (2005:24), a definicdo desse critério é atribuir aroaildo, o custo
de cada atividade e processos direcionados.

Bernardi (2004):

“A competitividade de uma empresa estd diretamente relacionadgaa
capacidade de desenvolver diferenciais e manté-los, o que é gulopjmor
decisbes estratégicas que envolvam toda a empresa em suaatdsdases e
processos. Um sistema de custeio que demonstre e apdie uma dmalisto,

do uso e da eficiéncia com que as atividades e processos gestos €
fundamental para a medicdo do desempenho da estratégia, conseqierdament
empresa”. (p. 40)

Para Martins (2001:304), o critério ABC € mais uma ferramentesdtio de custos
do que de custeio de produto. O autor descreve duas visdes sobre esse critério, que sao elas
* A visdo econbmica de custeio, onde 0s custos sdo apropriados ao objeto de
custeio através das atividades em cada departamento;
* A visdo de aperfeicoamento de processo, onde 0s custos dos proéessos s
captados em atividades nos departamentos funcionais.

Bruni et al (2004:182), o custeio baseado em atividades, ABC, diferetdmaide
custeio tradicional, face empregar as atividades desenvolvidas dentrganizagdo para
alocar os custos, contrariamente aos sistemas que se baseigolume. O ABC tem por
objetivo fornecer metodologia mais coerente de alocag&o dos custos.

Cogan (2002) :

“ABC tem como foco recursos e as atividades como geradoresustes,
enquanto que o custeio tradicional focaliza os produtos como geradorestale ¢
Para o autor essa metodologia de custeio surge em funcéesdastas que 0s
outros métodos ndo deram. Um exemplo disso € o chamado preco ideal onde
cobre os custos de producédo e comercializacdo do produto ou servicodoonte
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um percentual de lucro esperado e permitindo que a empresa se mantenha
competitiva no mercado”. (43)

Para Carneiro (2006:83), o ABC compreende um conjunto de conceitos e técnicas para
custeio de produtos, servigos ou clientes, partindo do principio de que daodasles da
empresa nos quais as tarefas que ela executa e ndo dos proéwaos, ue consomem 0s
recursos da empresa. A empresa para utilizar esse método deeropmapear suas
atividades e atribuir os diversos custos a esse conjunto de atividades.

O autor deixa uma informacé&o importante, Carneiro (2006) :

“... N80 existe um sistema de custeio superior ao demais, eEaTOSS em que

€ possivel escolher um tipo de sistema capaz de satistanecessidades do
usuario. H4 casos em que um sistema de custeio por absor¢cdo atende
perfeitamente as necessidades gerenciais, com uma Otifegaore
custo/beneficio. O sistema de custeio varidvel costuma resolaepdrte dos
problemas relacionados a alocacéo de custos.” (81)

2.2.3 Precos

Aqui serdo vistos alguns conceitos breves sobre precos e as saeS8esmdentro da
literatura conhecida.

Para Dolabela (1997:190), a determinacéo do preco afeta a posicdo da empresa, no que
diz respeito ao seu faturamento e rentabilidade.

O preco do bem pode ser relacionado com cada tipo de bens (substituto ou
complementares). Segundo Rossetti (1997:418), precos dos bens substiftos e
relacionados a procura de um produto que pode ser afetado por vanasdpeecos de
produtos substitutos. Quando se estabelece entre eles elassicidadadas, positivas ou
negativas.

Bernardi (2004:123), o preco é um valor definido para um produto (perspectiva
interna), portanto um piso, enquanto valor € o preco que o0 mercado (pesspeidina) esta
disposto a pagar pelo beneficio percebido, ou seja, o limite. O autacalgsie 0 sucesso
deste limite é alcancado quando sdo considerados os dois ambi@mtess cseguintes
guestionamentos :

Aspectos internos Aspectos externos
» O que é elementar e basico no valor » Definicdo de segmentacéo ou
percebido ? posicionamento;
e O que é o esperado ? » Definicdo dos objetivos de preco;

» Andlise das condicdes internas e
¢ O que é desejado ?
externas;

» Definicdo do método de formagé&o do

¢ 0O que pode ser feito para exceder ?
prego.

Para Dubois et al (2006:217), 0s precos S0 recursos contabeis que adjodam a
controlar a eficiéncia dos bens e servicos fabricados. Os préagosefletir um determinado

15



resultado da propria eficiéncia de producdo das empresas. O atsmadgue a formacao do
preco dos bens e servigos ocorre a partir das leis da ofertprealsma, as quais regem o
mercado.

Para Santos (2005:127), o preco de venda deve levar a um valor quednageesa a
maximizacdo dos lucros, em que seja possivel manter a qualidadegrater os anseios de
mercado no preco determinado e otimizacdo da producéo por partepossan©O autor
destaca que a formulacdo do preco estd ligada as condicOesrcdon as exigéncias
governamentais, aos custos, ao nivel de atividade e a remunerag@pitdd investido
(lucro).

Segundo Bruni et al (2004:349), a empresa somente conseguira prospereicado
e continuar existindo se praticar precos superiores aos custoddioeoonde estes sdo
delimitados pelo mercado. O autor destaca que falar em precaligaacustos e estimar
fatores intrinsecos do mercado em que o produto ou servico sera ofertado.

Em Rossetti (1997:418), precos de bens complementares modificamasags ou
para menos de acordo com a procura por produtos conceituados como de alta “delatilida

Serdo destacados aqui 0s conceitos necessarios para mostnée a fielacionamento
entre preco e estratégia empresarial. Inicio com o coraeifmeco onde para alguns autores
pesquisados, € muito importante a determinacéo do preco, pois segurureD@da99:190),
afeta a posicdo da empresa no que diz respeito ao seu faturametabdidade, bem como
a sua participacéo no mercado.

Ja para Assef (1997:xv), diz que somente através de uma pdittieate de precos,
as empresas poderédo atingir seus objetivos de lucro.

O preco determina uma condi¢éo para autores até mesmo dke &eaketing, que €
0 caso do Kotler (2000:476), onde todas as organiza¢des que visam aonhuttasedas que
nao visam, determinam precos para seus produtos e servicos.

Outro autor da area de Marketing que apresenta um posicionarabrgcosconceito
de preco é Etzel (2001:278), onde para ele, preco é simplesmerdataape de dinheiro
e/ou outros itens com utilidade necessaria para se adquirir um produto.

Cogan (2002:125), descreve que diversas estratégias podem ser levadas
consideracao na fixacao dos precos de venda. O autor destaca geendepsfes convivem
juntamente que séo : a determinagao do preco pelo mercado &adaligero aos custos da
empresa.

Os conceitos de preco apresentados pelos autores acima, na vepdatla@o entre
duas partes, que séo : os consumidores ou clientes e as firmas ou empresas.
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Figura 01 — Composicao do Preco
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Fonte : Elaboracao prépria do autor

A figura 01 acima € uma representacao grafica da compodagweco dentro da
perspectiva empresarial. E a utilizacdo da estratégia nagaodo preco de produtos e de
Servigos.

Este aspecto € ressaltado pelo autor Carneiro et al (2006:4%¢wm gde ter um
caréter tatico, representado por manobras de curto prazo e bussaltilo mais imediato,
bem como estratégico, refletido no esforco do posicionamento, na buscasdédacéo de
parcela de mercado e na selecdo de segmentos-alvo.

Para Teixeira et al (2004:61), a dimensao estratégica omentaacdo de vendas,
indicando a direcéo para a qual devem ser dirigidos os esfor¢cosrenzigmento das agdes
taticas.

2.3 Estratégias

2.3.1 Definicbes

O aspecto que vale a pena ser destacado, € a definicdo deiastratevem sendo
aprimorada de tempos mais antigos da humanidade, pois segundo %¢r(a0éy:4), “a
palavra estratégiactotnyw), em grego antigo, significa a qualidade e a habilidade do
general, ou seja, a capacidade de o comandante organizar e leabo @as campanhas
militares”.

Para Bruni et al (2004:367), a estratégia “... representa a disposicaccdasafonadas
no campo de batalha para conseguir a derrota do inimigo. Consisteenvalésnento de
meios contra o inimigo, em busca de objetivos estabelecidos pelo comando”.

Carneiro (2006:16), deve-se ter em mente que o preco faz parte detariccoraior
de posicionamento da empresa onde este € definido por suas estratégias.

2.3.2 Modalidades

2.3.2.1 Estratégia de Avaliacdo do Meio Interno
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O principal aspecto que pode ser utilizado para iniciar avalidgameio interno da
empresa esta no principio que é a determinagcdo dos objetivos, m@dficaeda empresa.
Estes trés componentes estdo presentes no planejamento esti@gegiialquer empresa, ou
seja, esse sera 0 mapa que levara ao auto-conhecimento.

Lobato et al (2005:39), as diretrizes estratégicas sao definittavip&o, missao e
valores da organizacao. Essas diretrizes determinam aniewniacdo da gestdo estratégica
competitiva pois permite ao estrategista detectar os sdwisnudanca, identificar as
oportunidades, planejar de forma sintonizada com o negdécio e criac@engiara acdes
proativas. O autor destaca como analise do ambiente interno, o diegndor parte de
qualquer organizacdo da suas forcas e fraquezas, suas capaeidangeténcias para obter
0 sucesso.

Serra et al (2004:96), destaca que objetivos visam a reforcampet€ncias centrais
da empresa nos fatores criticos de sucesso dos negocios.

Outro aspecto que deve ser destacado € a questdo da criacdordewalga, €
identificar aspectos destacados internamente pela empresaamizacgo que poderdo ser
utilizadas estrategicamente para criagao de valor no mercado dianenta cl

Normann et al (2005:53), a estratégia € a arte de criar valoref@ifornece as
estruturas intelectuais, os modelos conceituais e as orientacGgsrguim que 0s gerentes
de uma empresa identifiquem oportunidades de oferecer valor aos clientes edocrsso.

Rappaport (2005:83), o ambiente de negdcios de hoje, mutavel e frequentemente
desconcertante, os sistemas formais de planejamento estratégi@ram-se uma das
principais ferramentas da alta geréncia para avaliar e enfrentaestezas.

2.3.2.2 Estratégia de Avaliacdo do Meio Externo

Um dos primeiros aspectos utilizados para avaliacdo do meimexXte a chamada
Elaboracdo de Cenarios. Para Serra et al (2004:61), “... o futuro mnégacerto, 0s
cenarios constituem uma poderosa ferramenta de planejamento, umuagaiméntal para a
tomada de decisdes estratégicas. Os cenarios sdo difatastpgsquisas de mercado e da
simples extrapolacédo das tendéncias. Mais do que isso, constitueemposaibilidade muito
mais ampla quanto ao futuro, elaborada segundo uma configuracdo rpneceta do
ambiente”.

Segundo Salazar (2003:131), “...os tomadores de decisdo devem questionar suas
pressuposi¢cdes sobre como o mundo funcionard amanha. Para que desse mooksagtes
antecipar decisdes adequadas ao uso das oportunidades”.

Outra ferramenta que pode ser utilizada para essa analiseid@xterno da empresa,
€ a analise setorial, pois segundo Serra et al (2004:74), “...uteadaatucratividade das
empresas deve-se aos seus desempenhos particulares diante d&rmonace a aspectos
proprios do setor de negdcios em que ela esta inserida. Porodiste € preciso que ao tracar
suas estratégias, as empresas analisem cuidadosamenteo odgssst parte de sua
lucratividade, que depende do desempenho do ramo de atividade a que ele pertence”.

2.3.3 Ponto de Convergéncia das Estratégias de Avaliacdo dos Meios Interno e Extern

Dentre os aspectos cabe destacar que a compreensao entracaanies meios que
permeiam qualquer organizacdo empresarial S&o 0s meios internos e eldergodestacado
em Zook (2001:28), como base do crescimento lucrativo que podeitsesdgundo duas
perspectivas citadas onde a primeira (de fora para dentro) é @ g®ntista do mundo
externo, com fronteiras empresariais naturais estabele@tiaeqgponomia de mercado basica.

18



A segunda (de dentro para fora) é do ponto de vista daqueles dernopdezsa, com as
fronteiras empresariais determinadas pelo competitivo do seu negécio.

Segundo Oliveira (1993:28), “estratégia é a situacdo em que eristedentificada
andlise e efetiva interligacdo entre os fatores externosemds da empresa. Visando a
otimizar o processo de usufruir as oportunidades ou de evitar agasna@abientais perante
0s pontos fortes e fracos da empresa”.

Outro aspecto que pode ser destacado € a chamada Visédo. Pas &ef2804:43),
“... avisdo ajuda a empresa a unir-se em torno de valores comupssgislitam direciona-
la para o aproveitamento de uma oportunidade, com vantagem competitiva”.

Uma ferramenta muito utilizada desde a década de 60 é a chandida de SWOT.
A Sigla tem um significado proveniente do Inglés, a seguir :

Figura 02

Representacédo grafica, Classica, da anali/deT

Strenght = Forca Weakness = Fraqueza

Opportunities = Oportunidades Threats = Ameacas

Fonte : Elaboracéo proépria do autor

Segundo Serra et al (2004:86), “a funcao primordial da analise S@/@sibilitar a
escolha de uma estratégia adequada — para que se alcateenindelos objetivos — a partir
de uma avaliacao critica dos ambientes internos e externos”.

O equilibrio entre as forcas de mercado e a postura da empraga ino perfeito
equacionamento de intencbes e acdes que ocorrem entre oS ambierntes e externos da
empresa, pois segundo Porter (2005:30), “ao lidar com as forcas mdaizesnpeticdo, a
empresa pode elaborar uma estratégia que assuma a ofAngostura se destina a agir de
forma mais ativa do que simplesmente enfrentar as propriasf@eu objetivo € alterar as
causas dessas forgcas competitivas”.
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CAPITULO Il

3 METODOLOGIA DA PESQUISA DE CAMPO
3.1 Amostra

Esta pesquisa tem como fundamentacdo a entrevista com gelerédesa comercial
de trés empresas distintas mas do mesmo ramo de atividadefsetmformacdes mais
importante sobre cada empresa esta disponivel abaixo e apenfsragagdes do autbnomo
gue nédo existem como site e demais informacdes.

3.1.1. Utilissimo Transportes

As informacbes sobre a empresa podem ser consultadas atravégedo s
www.utilissimo.com.br.

3.1.1.1 A Empresa

Fundada ha 35 anos, a UTILISSIMO TRANSPORTES preocupando-se com a
crescente necessidade do mercado desenvolvendo logisticegadinal dos produtos de
seus embarcadores, haja vista que é a fiel depositaria dadorexcaeste estagio entre o
fabricante e destinatario. Com a matriz em S&o Paulo elanfiliRio de Janeiro, instaladas
em terminais de carga, a UTILISSIMO TRANSPORTES pois ddnfra-estrutura adequada
a movimentacgédo de cargas fracionadas.

3.1.1.2 Conceito

Hoje a Globalizacéo forca a cada dia, rever conceitos sobrenapais e importantes
estratégias a serem implantadas, para conseguir continuarironpreta de crescimento
continuo, nos percursos Sao Paulo / Rio de Janeiro ( Capital e Int&ileita por Toshiba da
Amazonas e Toshiba Informatica S/A, pela 32 vez, a melhor Empresa de Transporte

3.1.1.3 Objetivo

A UTILISSIMO TRANSPORTES tem como objetivo fazer semprenelhor para
proporcionar um atendimento diferenciado e exclusivo, prestando assimrabatha
dedicado e com qualidade.

3.1.1.4 Seguranca e rastreamento

Além da seguranca existente em seus Terminais de Capogas;atneras de circuito
interno espalhadas em pontos estratégicos, a UTILISSIMO TRARIES foi a 12 empresa
de transportes de cargas do Brasil a instalar em sua frdistideuicdo urbana, em Séo Paulo
e Rio de Janeiro, o sistema de rastreamento tipo Trunking &8ndcapaz de monitorar toda
a operacao através de terminais de computadores instalados nas seqeesia em

Desta forma nossos operadores conseguem visualizar e controlandeideentacéo
dos caminhdes, incluindo velocidade, localizacdo, acompanhamento dasseetre¢empo
real, pois, torna-se necessario travar e destravar as portasl dodaaa evento, podendo
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inclusive trocar informacdes apOs confirmacdo por senhas individuarsgjajean caso de
perigo de assalto, pode apos ouvir a conversa no interior da cabine, dispasade alarme
e cortar combustivel, além de acionar os 6rgaos policiais. @ssaem travados da empresa
até o veiculo chegar ao primeiro cliente, quando sdo destravados & tiepaidos
novamente, repetindo-se esta operacdo a cada entrega/coleta. O sistetaaipela:

Corte do combustivel a qualquer distancia, informar ao cliente odgatd onde se
encontra a mercadoria e tempo de chegada ao destino.

Nos longos percursos e transferéncias por carretas, € utiliZ@&SOREAMENTO
POR SATELITE e monitoramento pela empresa de Gerenciamentiscke Rdicada pela
propria Corretora de Seguros, com cobertura em todo o territério nacional.

3.1.2. Botafogo Transportes

As informacbes comerciais podem ser consultadas através do :site
www.botafogotransportes.com.br.

3.1.2.1 A Empresa

A Botafogo Transportes € uma das mais modernas empresidsirasaeo setor. Para
tanto, ela possui uma logistica integrada de execucéo dastalefarmazenagem, gestao de
pedidos, controle de estoque e distribuicdo. Utilizando-se de mao-deatthraente
especializada e experiéncia apoiada por recursos da mais@daaecnologia. A Botafogo
Transportes é uma das poucas empresas do setor que atua a nhedigmal, realizando
transportes e mudangcas com a mesma eficiéncia, para qualgeetgarundo. Para tanto, a
Botafogo possui agentes aduaneiros e representantes internacionasem@eovada
qualificagcdo técnica em todos os paises. Com a Botafogo, competéncia namtéiras:.

3.1.2.2 Objetivos da empresa

A Botafogo Transportes tem por objetivo ser uma empresa cdvgyeinovadora,
agil, responsavel, confiavel aos clientes internos, externos, fornesedoomprometida com
0 bem-estar comum da sociedade. Com Certificacdo e Qualidade.

A Missdo da Empresa é transportar cargas e pessoas cel@dnexa, proporcionando
0 crescimento da empresa e colaboradores, contribuindo com o desenvolvimento do Brasil.

3.1.2.3 Area de atuacéo

A Botafogo Transportes atua em todo territério nacional e intenmalcitem Matriz
em Brasilia e Filiais nos Estados: Sdo Paulo, Rio de Janeiras,@ahia, Maranhao e
Pernambuco, prontos para atender em qualquer localidade do Pais.

3.1.2.4 Logistica

E todo o processo de Transporte da carga de origem até o seu destigoer que
seja. A BOTAFOGO TRANSPORTES, possui uma Logistica coivglatom as mais
modernas do mundo, com isto, oferecendo mais agilidade e certeasdevico rapido e de
qualidade.
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3.1.3. A. Cupello Transportes

As informacdes comerciais e demais podem ser consultadas attavége :
www.acupello.com.br.

3.1.3.1 A Empresa

Fundada em 1961, a A. Cupello Transportes além de tradicdo e expepéaacupa-
se continuamente em desenvolver tecnologia para aprimorar-senspadrte de cargas,
abastecimento de rede de postos de combustiveis, transferéntiavimentacdo de
containeres. Especializando-se no segmento de transporte rodoviario de liqugisoperi

Com a sede localizada no Municipio de Duque de Caxias, tem acesdiatdo aos
pontos de carregamento do Estado do Rio de Janeiro, 0 que para os,Clenvede-se em
agilidade, assiduidade e pontualidade no atendimento.

Ha 45 anos no mercado, acompanhando as mudancas tecnoldgicas e que esta
inteiramente enquadrada as modernidades contemporanea de gestsamahpFato que é
corroborado pelas certificacbes(ISO/ SASSMAQ), pela obtencdiccdaca de Operacao da
FEEMA e pelos projetos pioneiros desenvolvidos nas instalagdes da Transportadora.

3.1.3.2 Servicos

Transporte Rodoviario de Cargas Liquidas, Produtos Quimicos, Inflanave
Containers (Regime DTA e DI) e Distribuigao.

3.1.3.3 Principais Produtos Transportados

Alcool Anidro, Alcool Hidratado, Alcool Metilico(Metanol), QAV, Oleo &el,
Gasolina, Petroquimicos e Quimicos N&o Corrosivos.

3.2 Instrumentos de Pesquisa

Seré utilizada a entrevista como maior rigor, com de agi@y solicitacdo de
autorizacdo para exposicado de dados e questionario para detergpoatag aos parametros
estabelecidos nos obijetivos.

3.3 Questdes de Pesquisa

As guestdes foram divididas em trés grupos :

» O primeiro grupo é para determinar o perfil da empresa (nleeempregados, ramo
de atividade, tempo de existéncia da empresa e etc);

« O segundo grupo da pesquisa € para identificar aspectos relaci@natk# do
gerente sobre o que a empresa apresenta destacado ou imporisébeda gerente o
gue ele ressaltaria que deveria ser importante dentro da empresa;

+ Questbes que fardo a verificacdo dos objetivos desta pesquisa.

As perguntas utilizadas durante as entrevistas estdo preseat@sxod, 1l e Ill deste
trabalho. Foram utilizadas as mesmas perguntas para todosesene@ntes das empresas e
para o autbnomo. O resultado das perguntas e entrevistas seratageese capitulo IV
obedecendo a ordem da ultima entrevista para a primeira entrevista.
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CAPITULO IV
4 RESULTADOS E DISCUSSAO
4.1 Consideracoes Iniciais
Na pesquisa de campo foram entrevistados 04 (quatro) profissionastatode

transporte de carga rodoviario no més de Janeiro de 2007.

Todos os entrevistados autorizaram a divulgacao dos resultados desta pesquisa
conforme descri¢cao a seguir :

Quadro 01 Relacéo de Entrevistados

Caodigo Empresa Nome Cargo

A Utilissimo | Baldomero Filho Diretor Geral

B Botafogo Francisco Cezar H de Oliveita  Diretor Comercial
C A. Cupello | Francesco Cupello Diretor Comercial
D Autbnomo | Walter F. da Costa Dono

A ordem das empresas na tabela esta iniciando da ultima starpara a primeira
entrevista realizada com os profissionais selecionados e disponiveistparesgsisa.

A codificacdo determinada acima serd para facilitapresentacdo do perfil das
referidas empresas dos respectivos entrevistados.

4.2 Perfil das Empresas

Quadro 02 Perfil das Empresas

&
Empresas A B C D
Perfil
Tipo Ltda Ltda Ltda Ltda
Tempo de Operacaqg 35 32 anps 45 anos 8 anos
Numero Funcionarios 150 240 95 2
- Transporte Geral/ma Linha
Ramo de Atividade R lote e *
odo Int . Branca
sensivel
Linhas de Servicos 1 3 4 2
Nuamero de Diretores 2 4 3 1
Tipo *x #* # 1
Numero de Gerentes 3 n.d 2 1

* Transporte de Combustiveis, Petroquimico, Contéiner e Carga Seca;
#* 1-Operacao/Logistica, 1-Comercial e 1-Administrativo;
#1-Operacao/Logistica, 1-Comercial, 1-Administrativo e 1-Financeiro;
**1-Comercial e 1-Administrativo;

n.d. — ndo disponivel — o entrevistador ndo teve interesse em responder.
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Como pode ser observado acima na tabela de perfil existemmicneempresa
(Empresa D) e 3 (trés) Empresas de grande porte (EmpreBas @). O critério considerado
foi a metodologia de porte de empresa do Ministério do Desenvolvnuenindustria e
Comeércio Exterior pois ndo existem dados de faixa de faturamespondiel de cada
empresa e sim numero de funcionarios.

4.3 Visao da Empresa e Visao do Entrevistado

No formulario de entrevista (parte Il) foi solicitado que os ergtagios destacassem
em ordem numérica de 1 a 10 as areas de trabalho na sua respegtresa. O que o
entrevistado vé de mais destacado em sua empresa (coluna A)

Quadro 03 - Coluna A - Areas de destaque nas empresas

Empresas A B C D
Itens

a | Logistica 2 1 1 1
b | Financeira 2 n.d. 2 10
c | Qualidade 1 1 1 5
d | Planejamento 1 1 3 2
e | RH n.d. n.d. 4 8
f | Meio ambiente 1 8 5 9
g | Comercial 1 n.d. 4 3
h | Marketing 2 2 n.d. 2
| | Tecnologia da Informacdo 2 n.d. 2 4
] | Produtividade 2 n.d. 3 5
k | Estratégia 2 2 3 4
| |ISO 2 n.d 1 10

A tabela acima apresenta a opinido de cada entrevistador sobre a emptesbalha.
As numeracdes sdo de 1 até 10 onde o nimero 1 (um) é o que maiaca ke empresa, ou
seja, a(s) area(s) que mais se destacam para cada entrevistado.

Como pode ser observado o entrevistado da empresa A, verifica cosndestacado
e de mesmo nivel em sua empresa 0s seguinte itens : Qualidadejamkento, Meio
Ambiente e Comercial.

A empresa B apresentou como mais destacado 0s seguintes itegstica,
Qualidade e Planejamento. E em um nivel intermediario o Magketan Estratégia. O meio
ambiente é visto como o menos desenvolvido pelo entrevistado.

Jéa a empresa C destaca 0s seguinte itens : Logistiabd®le e a 1SO (certificacéo).
Os itens de performance intermediaria sdo : Financeira,Plahejamento, Produtividade e
Estratégia. E 0os que apresentaram menor desenvolvimento parawstato foram : RH,
Comercial e 0 Meio Ambiente.

Enquanto a empresa D destacou o0 seguinte na sua ordem de mais deseawuolvido
destacado : Logistica> Planejamento e Marketing > Conherdid. e Estratégia > Qualidade
e Produtividade > RH > Meio Ambiente > Financeira e 1SO.
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Conforme o quadro acima, os itens que mais se destacam na masoempi@sas
(75%) séo : Logistica e Qualidade.
O Marketing também esta bem destacado, mas menos que os iteitad{@s
anteriormente.
O quadro 04, apresentado a seguir, descreve o0 qué 0 entrevistado nvé@isde
importante ou mais prioritario (coluna B)

Quadro 04- Coluna B - Areas de destaque nas empresas

Empresas A B C D
Itens

a | Logistica 1 n.d. nd.| 10
b | Financeira 2 1 nd.|] 9
c | Qualidade 1 n.d. nd.| 1
d | Planejamento 1 n.d. nd], 2
e | RH 1 1 n.d. 3
f | Meio ambiente 1 n.d. nd.| 10
g | Comercial 1 n.d. nd.| 1
h | Marketing 2 n.d. 5 1
| | Tecnologia da Informacdo 1 1 n.d. 2
] | Produtividade 1 1 nd.| 3
k | Estratégia 2 n.d. nd.| 4
| |I1SO 1 n.d. nd. | 10

Como pode ser observado os entrevistados ndo se sentiram muito cosfortate
etapa da entrevista com excecao dos entrevistados A e D quantgpessaum conforto maior
neta etapa da entrevista.

4.4 Resultados/Contetidos das Entrevistas

Quanto a questao 01 do anexo 03 referente aos critérios de custosagerdotados

por cada empresa, foram destacados os argumentos a sequir.

Baldomero Filho (2007), destaca que sdo utilizados todos os custos para fa

qualquer composicéo, onde estes sao os mesmos da planilha de custos totais.

Para Oliveira (2007), “... empresa nenhuma pode trabalhar sem pldithestos. E
fundamental que essa planilha de custos inclua tanto o custo vaudawed o fixo que séo
reais na empresa...”.

Cupello (2007), destacou :

planilhas de custo elaboradas internamente na empresa”.
Costa (2007), faz sempre a verificacdo de todos os custos, ou segatdndo ele
critérios gerenciais.

“Eu aproprio todos os custos, e baseiormpeesem
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Na questdo 02 do anexo 03 onde interpela pelos fatores fisicos &vesba
estratégia empresarial que influenciam na formacdo do preco cpalea empresa, 0s
respectivos argumentos foram :

Baldomero Filho (2007), informou sua preocupacéo com o foco na atividade :
“...vOoCé tem que ter certeza do que vocé presta servi¢o... eu ndauteaho
transportadora, eu tenho uma empresa prestadora de servico e glee tera
gerar lucro para re-investir no meu negocio... Em funcdo dessévéncia
com esses meus parceiros que eu ndo considero concorrentes, eu @go que
largo na frente que eu ndo me intimido e n&0 me preocupo com coreorrent
Eu quero fazer a minha parte e fazer bem ...”. Ele destada que seleciona
sua carga pois para manter um padrao que facilita o seprmguividade) e
mantém para o cliente a qualidade dos servicos “...Eu seleciono psés eu
transporto carga homogénea, nao transporto carga que nao se enquaara com
minha especialidade e dai talvez a razado de estar no mercaddqthatd%e
cinco) anos”.

Oliveira (2007), destaca que se deve manter no foco do servico presiadtyeer
tendéncia de novo servico ou novo setor que exija um investimento, dewvbeirsplanejado
e considerado para manutencéo da empresa no mercado.
Cupello (2007):
Destaca sua preocupacdo com aspectos de tributos, custo deecapivas
frentes que devem ser acompanhadas “...por exemplo uma fundicdo ou uma
refinaria ou grande investimento de vulto é ele que diretamententéatar
determinado produto ou servico. Acompanha é claro, com certeza, parque fa
parte do nosso negdcio, pois todo grande investimento depende de transporte,
com certeza. Acompanha e tenta viabilizar de que forma podesse a
participar dessa cadeia.”

Segundo Costa (2007), o que mais se destaca € o0 posicionamento do governo com
politicas e regras que estdo sempre mudando determinando ifmelvauito forte que pode
ser chamada de incerteza promovida pelo governo.

A questdo 03 do anexo 03 trata dos reflexos da escolha do critéioondegdo do
preco sobre a estratégia empresarial adotada pela empresa, entevistados destacam o
seguinte :

Para Baldomero Filho (2007), os reflexos sé&o descritos de maneativabjom
menor grau de terceirizacdo, investimento, atualizacdo enmfamtas que poderdo dar um
diferencial de servicos ao cliente, como por exemplo rastrearoede a “... Utilissimo foi a
primeira empresa no Brasil em 1995 onde naquele tempo néo se dafarastreamento ou
monitoramento. NOs investimentos e instalamos”.

Oliveira (2007), destaca que os reflexos determinam investimemtdsgistica os
quais vao além do processo numa fase preliminar de planejamentéegopaom pos-
Servico.

Conforme Cupello (2007), os reflexos sdo conhecidos em todo negdcio ounidda ve
pois a mesma € baseada numa planilha de custo que ndés desenvolvemasémte onde
esta deve ser dinamica em relacdo a realidade de mercadejapwatualizando o custo e
aplicando estratégias comerciais em funcao de oportunidades de mercado.
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Costa (2007), os reflexos do critério de formacdo do preco deternmredhores
estratégias de mercado e consequientemente melhores oportunidadesncoiracao de
custos.

A questdo 04 levantou se existe alguma correlacdo entre forrdac@oeco e a
estratégia empresarial junto aos entrevistados.

Baldomero Filho (2007), confirma a existéncia dessa correlacdop reagpresario
deve ter condicdes para a prestacdo do servico, e se o0 clientesguiggs agregados além
do transporte, o autor destaca que “...n0s temos condi¢cdes de prestar wenbome em
funcao disso cobramos o preco que pague iSso”.

Segundo Oliveira (2007), essa preocupacdo € real e importante, possgatégia
nao estiver afinada pode determinar prejuizo na conducdo do negdécio ou noeatendio
cliente “...se vocé ndo estiver ligado no dia-a-dia, vocé estandaspara executar aquele
servico, pode ter prejuizo dentro do préprio servico, quer dizer, vocé paugaseeou estar
sendo enganado dentro de uma execug¢do que vocé acha que esta dand® ltrocar
dinheiro, vocé tem que ter muito cuidado, medindo passo a passo ..." .

Cupello (2007), confirma que existem reflexos e acrescenta que dexstr
condicBes no mercado para implementacdo de estratégias e€&ordwmpreco de tal forma
“... tanto de formacdo do preco, como estratégia empresariainggjascindivel para o
negocio e sem isso, ndo existe lucro quer dizer : sem lucro a empresa nao sobrevive”

Na questdo 05 do anexo 03 se pergunta como a estratégia podeyaataaal
competicdo sendo que os entrevistados apresentaram as seguintes respostas :

Para Baldomero Filho (2007), a determinacdo do perfil do produto que deve ser
transportado e a verificacdo se em cada negdcio o produto se engpadia, gervicos que
podem ser prestados, € um diferencial competitivo. O autor gastifi seguinte forma “....a
competicdo é muito acirrada e vocé hoje tem que ter condicBesfpareer o servico. O que
nado da mais hoje, e 0 que ainda muitas empresas fazem €é oferserefico ndo tendo
condicdes de presta-lo...".

Segundo Oliveira (2007), o oferecimento de servicos e suporte, iaoes| sdo
exemplos da interligagcéo entre as duas variaveis e ao ntesipo pode ser destacado como
uma procura pelo diferencial competitivo no mercado.

Para Cupello (2007) :

A estratégia esta sempre ligada a competicdo, mas desdentgreado esteja
organizado, esse aspecto é determinado pelo governo pois “...uma coisa €
consequUéncia da outra, pois com o mercado desorganizado ninguém pode
planejar nada ou fazer, tanto é verdade, no exercicio de 2004, queani@m est
longe assim, quando a gente teve aquele PIB diferente depomlateanaos de
estagnacg&o econdomica, 0,5% (meio), 1,5% (um e meio) ou 2,5% (deis)e m
porcento do PIB de crescimento, com um pais desta dimenséo, n&o Emad
2004 tivemos uma experiéncia gritante, onde a partir do inicio don2%se o
crescimento era muito maior que a oferta de transporte disponivigntpor

VOCE nao via muita competigdo...”.

Costa (2007), destaca que esta sempre atento as duas variaves ajgea&ade do
servico e o pronto atendimento do prazo do cliente. Essas dua®igasi@ importantes para
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a manutencdo da empresa no mercado, portanto demonstra quatagiasasta ligada a
competicao.

J& na questdo 06 do anexo 03 tenta captar como a competigiairdete busca de
mais mercados através de um diferencial de precos de servicos junto eastadus.

Baldomero Filho (2007), mostra-se avesso ao risco com 0 seguinte posicionamento:
“....tem que haver hoje condicbes de prestar um bom servico e se vocé for
oferecer um servico que vocé nao tem capacidade para fazer, poddeea
que vai perder dinheiro no primeiro negécio... eu s6 ofereco aquilo e te
condicOes de fazer. Talvez em funcéo disso, a gente esteja ramlmdtrante
esse tempo todo... ndo nos aventuramos, mas eu acho que todo empresario tem
gue ter até o espirito de aventureiro, pois afinal de conta, és&ripréMas eu
encaro essa atividade com muita responsabilidade, pois eu sou ngaptaht
como diz 0 antigéo : eu s6 ponho o0 meu boné onde eu posso alcancar ...".

Oliveira (2007), que se mostra na mesma linha onde os mercados psadosa

paulatinamente com os critérios de formacdo do preco condizemtea pealidade na qual

“... .a empresa hoje tem que realmente jogar 0 preco em cimaistio. Exatamente

calculando o custo, vocé vé qual o preco, e dai sua margem de lucror Ejserer agradar

ao cliente, vai quebrar mesmo e néo tem jeito”.

Segundo Cupello (2007) :

“..para conseguir alguma vantagem competitiva, tem que estaprese
inovando, entdo a empresa algum tempo definiu que ndo € uma empresa com
uma estrutura de grande porte, mas é uma empresa de médio porte onde
objetivo ndo é ser a maior, e sim apresentar o melhor servico. Em funcéo disso,
sempre se procura sair na frente quando ha alguma novidade, por exemplo :
Certificacdo do Processo ISO, desde de 1997, onde fomos a segymmdsaem
no Brasil que se certificou, e outro tipo de certificacdo - IASI é um tipo
de certificacdo especifico para area de quimica na quad té&® s ha 2 (dois)
anos, onde fomos uma das primeiras empresas a ter este tgtifiecao no
segmento. A parte de informatica ndés procuramos ter o melhor tipo
equipamento atualizado, melhor programa de informatica adaptada@samp
ou melhor, elaborada especificamente para a empresa, mellzondrta de
rastreamento e enfim, tudo que pode agregar valor ao negociairecearo
diferencial para o mercado de tal sorte que se consiga dirimepacto do
preco no negdcio. Ele vai sempre nos acompanhar dentro da regrirdaadoasi
mercado : oferta e procura . Mas € uma forma de agreg@mr a@ nosso
negocio e dar um diferencial de preco”.

Costa (2007):
“... se tiver no mesmo cliente e com talvez o0 mesmo preco, eu vou tenta
ganhar na qualidade e na eficiéncia em servico pois na hora guogresa
concorrente falhar, vou absorvendo e vou entrando na vaga que ele deixar,
porque as vezes Vocé pega cotas, dependendo da empresa ou do mercado que
vocé tiver da empresa que voceé estiver servindo.”

A questdo 07 do anexo 03, verifica junto aos entrevistados quais séticasores de
qualidade que influenciam na formagéao do preco dos servigcos ondespwsapresentaram
0S seguintes aspectos abaixo.
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Baldomero Filho (2007), destaca a confiabilidade que deve seeatada ao cliente
através de ferramentas que auxiliem também na prestacdoviseom qualidade. As
ferramentas para este fim sdo sistema de rastreamento e segugada car

Segundo Oliveira (2007), o principal € o proprio servi¢o, a qualidadedao e a
comunicacdo que deve estar sempre presente em todo o processo nseodele ser
informado da coleta da mercadoria, traslado, entrega e informdgd@sstado da mercadoria
no ato da entrega.

Sao apresentados trés aspectos por Cupello (2007) :

“... confiabilidade, pontualidade e qualidade dos produtos transportados.
....Qualidade do Servi¢co e Qualidade do Produto para que o produto ndo sofra
nenhum tipo de alteracéo, ou seja, do jeito que saiu na origem iodgue

vai chegar ao destino. Isso é fundamental...Além disso, podem seidufere
servicos agregados de acordo com o autor “....sem 0 cliente pesfiteaj§
informa a ele a previsdo de chegada, onde a mercadoria sSeala=atempo

em tempo, e se ele quiser ter acesso a isso, temos feranmesta
disponibilizar. Isso sdo formas de agregar valor ao negdcio .

Em Costa (2007), foi destacado a melhoria continua do atendimentaiafidade na
entrega junto ao cliente.

Quanto a questdo 08 do anexo 03, a incidéncia dos fornecedores no processo de
formagdao de preco.

Segundo Baldomero Filho (2007), onde apresentou que o0 impacto dos seus
fornecedores é acompanhado, mas destacou que 0s contratos junto d@EnseEsitéen como
parametro de reajustes anuais indicadores da FIPE que saordraziyeimensalmente, pela
entidade patronal, para acompanhamento dos principais elementos gédemosua planilha
de custo, pois as variacdes serao repassadas aos clientes anualmente & rémaeadrato.

Esses elementos sdo pneus, 6leo diesel, filtros e etc.

Para Oliveira (2007), é cada vez mais importante, pois o peso rdesddores sao
representativos face a propria solicitagdo do cliente quanto iascoealicoes da principal
ferramenta, o caminh&o, as quais determinardo uma procura mai@ngus e demais
insumos os quais refletirdo no processo de formacéo do preco.

Segundo Cupello (2007):

“os fornecedores sdo previamente desenvolvidos, ou seja, ndo existe mudanca
constantes de fornecedores onde a gente procura desenvolver taitdrés cr

de qualidade. Porgue nossa empresa € certificada, os fornecedaheemfer

sdo empresas grandes, também em sua maioria. Procura-sereorsempre

as operacdes num unico fornecedor de tal forma que tenha uma melhor
negociagcédo, melhor confiabilidade no prazo de entrega e umalddeilina
solucdo dos problemas que possam advir. Por outro lado ndo deixamos de
acompanhar o que o mercado esta fazendo, o que os concorrentes destes
fornecedores estdo fazendo no mercado. A sustentabilidade destesgproces
implica na maior atencao na formagéo do preco”.

J& Costa (2007) destaca que o custo da manutencdo € mais represardato autor

ressalta que “transportadora com carros novos, tem um rendimentmr mel uma
lucratividade maior, porque os gastos desses veiculos sdo bem menores”.
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Ja a questdo 09 do anexo 03, onde tentou identificar se a tomadaséde éeticada
empresa esta baseada em informacdes gerenciais ou apemdsrna;des formais que sédo
encaminhadas ao fisco.

Baldomero Filho (2007), descreve seu planejamento e acompanhamenés ate
acOes seguras e utilizacdo de todas as informacgdes de que dispde na empresa.

Oliveira (2007) destaca que atualmente deve-se ter agilidaddgmaada de decisdo
no ato de fechar um negdcio e a planilha de custos sempre ataaipaprimeiro passo que
deve ser encaminhado. A utilizacdo de informacdes formais que sauienadas ao fisco
0 padrao adotado pelo autor.

Segundo Cupello (2007):

“... todo inicio de ano ocorre uma reunido onde se define aégirdp ano.
Fecha-se nesta reunido o resultando do ano anterior e tragcars-gbjetivos,

tais como : Se vai continuar atuando no mesmo mercado ? Se vai expandir para
outro mercado ou para outros Estados? Que Estados ? Que volumerske prete
alcancar ? Que percentual se pretende crescer ? Se vai masteatégia do

ano anterior ? O percentual de faturamento que se pretenderceegm
resultado? Em resultado conseqiientemente se vai criar ferraroetdthil que

vai além das obrigatoriedades do fisco onde se traca os objetivoggue
possibilitar manter o percentual de rentabilidade ou melhorar essn=l

de rentabilidade”.

Para Costa (2007), as decisfes sao consideradas através despindbato formais,
onde existir um custo maior ou representativo, este sera traballsadoreducdo sem que se
perca o padrdo qualidade da entrega.

A questdo 10 do anexo 03 tentou buscar a existéncia da utilizacac;dalpngro de
um processo de negociacdo, com informacdes assimétricas,estraiggia de expansao de
mercado ou diversificagdo da carteira de clientes.

Baldomero Filho (2007) :
“...Eu acho que esse € um erro da maioria das empresas de teadspzarga,
elas querem agregar mais carga dentro da sua capacidatia eue esti
ociosa, ele vai la no mercado e pega por qualquer preco. Seseke
transportar a carga daquele cliente, ele perderia dinheiraonas ele agrega
acaba no fundo dando um preco final dizendo que ‘na minha média deu isso
aqui’. Quem fizer isso com transporte esta quebrado”.

Segundo Oliveira (2007), ndo se utiliza essa pratica na qual Eleransom risco
elevado para a empresa. Ele admite a pratica mas por um pegrieonde trinta dias o que
facilitaria o levantamento de custo em uma nova experiéncibgistica, facilitando a
verificacdo da viabilidade do preco praticado para aquele cliente.

Segundo Cupello (2007):

“nds temos uma margem de sensibilidade de até quanto o nosso pedaco
ser vendido. A percepcao de custo é muito importante para 0 nosso reegocio
sem isso ndo estariamos em pé aqui até hoje. Entdo nao é d@ificdéstiver

gue dar uma resposta imediata com essa sensibilidade parassgbesso
chegar até aqui ou além disso. O que temos procurado fazer rendstei@

um ano para ca é tentar vender mais servico do que simplesnaesfgottar,

pois com a estrutura que dispomos aqui hoje e com os profissionais e pel
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nivel de servico que efetuamos agente oferecer ou ser maisaekploelo
contratante em outros negocios dentro da cadeia. Por exemplo, caetrole
estoque, gestéo logistica do processo. Eu ndo tenho que sé transportar do ponto
“A” para o ponto “B”, pois eu tenho conhecimento do negécio como um todo,
posso fazer a gestéo terceirizada para ele, assim tacaméonfazer o controle

de estoque do produto dele”.

Costa (2007), acredita nesta pratica, da utilizacdo do preco coeto dbjnegociacao
para ganhar mais pracas ou volume de clientes, e tenta otiatiases do volume ou
quantidade de carga, pois existe uma de determinadas pracas onde a composi¢aonosis
demais pracas que apresentam melhores retornos faz com quentdalm na média a sua
rentabilidade.

Na questdo 11 do anexo 03 verificou-se que as decisdes determinadasddentro
empresa estdo baseadas em alguma estratégia emppestrial cada entrevistado onde suas
consideragdes foram as seguintes :

A utilizacdo da estratégia empresarial € confirmada coatiliazacdo de algumas
praticas, segundo Baldomero Filho (2007):

“as pessoas que compdem a empresa onde se conversa, dialogaese re
traca alguns planos. E além disso, nés estamos ainda em contat@uapno
mercado, com as préprias empresas que o compde, e que estao trasporta
Mas além disso, n6s temos um procedimento que ndo é muito usual na
atividade, € que nés estamos sempre em contato com 0 pessoalstge pre
servico e que estad em contato com o cliente... sdo 0s moteristagudantes.
Eles sdo as pessoas mais importantes da empresa, pois sgoeelestao
entregando a mercadoria na loja, no shopping, na loja de confeccédo ou na
industria, entregando ou coletando. E 0 meu motorista que conduz o caminh&o
que tem que saber conduzir o caminhao e os ajudantes que vao la entregar”.

Para Oliveira (2007):
“... ndo tem jeito de vocé criar qualquer estratégia hoje que nawcdzda
para o seu cliente, vocé tem que adivinhar, e as vezes, atéetequetende
para poder conseguir a preferéncia da carga”. E o autor nsesfnaocupado
com o “...mercado de transporte que € muito dividido, tem muitas exapres
onde os grandes embarcadores ja tém suas empresas fardiiat® das suas
proprias organizagdes e para vocé tirar uma empresa de muitoguanesta
prestando servico para um certo cliente, ndo tenha duvida que vocédeai per
inicialmente até que ele se adapte ao seu sistema”.

Cupello (2007), descreve que existe essa pratica, pois isso ja& facadks e
respondido na questdo 09 onde ele apresentou que anualmente é realizeslmidimande
sdo tracadas as metas e parametros para 0 ano que sehadmbBkses parametros tém
como base os numeros ou desempenhos que sao fechados do ano antestatos fhtro
de um acompanhamento de mercado onde ele ressaltou na questdo 08 gprae.taanbém
nao deixa de acompanhar o que o mercado esta fazendo...”.

Costa (2007), confirma que as decisdes na sua empresa es@daagentro de uma
estratégia objetivando o crescimento fundamentalmente.
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A questdo 12 do anexo 03 verificou a percepcdo de cada entrevistadoasobre
existéncia da relacéo de preco e lucro em cada empresa.

Essa relacdo existe para Baldomero Filho (2007), onde “... cadte di&an que dar
rentabilidade. N6s trabalhamos por cliente onde nosso preco é compastordie com o
cliente pelo grau de dificuldade de entrega, grau de dificuldade adequar ao veiculo que
transporta, quem vai me pagar e como vai me pagar”.

Segundo Oliveira (2007):

“isso é uma coisa que preocupa muito porque vocé pode ter muito bem um
preco e achar que ele estd dentro daquela margem de lucro e quando vocé
menos espera, ele esta lhe dando prejuizo. Essa relacdo € omgpacao
grande que temos que ter, e ser medido dia-a-dia sendo quando oSt me
esperar aquele produto em vez de estar dando o lucro minimo que waeé col

na sua tabela, na verdade esta Ihe dando o dobro de prejuizo”.

Segundo Cupello (2007), existe essa relacdo e com a utilizac@raedntas, as
planilhas de custo, podem se ter dominio sobre a margem ou lucro Sou eabrigado a
diminuir minha margem ou trabalhar sem margem para manterdgioegndo comprometer
o resultado do més. Essa percepcéo existe, e sabe-se 0 quen@st@loee que ndo € de
qualguer maneira, ndo sao todos 0s negdcios que se tém sucessocrdraper iSSo que
existem decisdes pensadas e pautadas, existem tipos dessewis tipos de percursos que
apresentam um custo muito maior”.

Costa (2007), sempre procura ter essa relacdo buscando a baixtodmarasobrar
alguma lucratividade colocando a média do preco de mercado.

Quanto a questédo 13 do anexo 03, tentou identificar se 0s entrevistados na sua empresa
utilizam estratégia na determinacéo do preco.

Baldomero Filho (2007), destaca que toda sua argumentagcdo que pudsfisada
nas questdes anteriores onde a tomada de decisédo é objeto d® reflam maximo quando
ocorre uma decisdo, em novos negoécios ou clientes, sem que haja uningcenttede todas
as variaveis envolvidas, esta € realizada em prazo curto @fosese um lote piloto ou um
prototipo de um novo produto para efeito de estudo de viabilidade econémicoifa@ce
autor destaca o qué sua empresa faz “... por 30 (trinta) di@srara8 vezes ja chega para o
cliente : ‘Oh! Agradecemos sua carga, mas nao temos condied@seita-la, o seu tipo de
carga ndo se enquadrou com a nossa, 0 preco que noés elaboramosseanmrp nos
erramos/falhos em um item e ele nao retrata a realidade do custo ergfmueagedecendo a
sua carga e devolvo’ ...".

Oliveira (2007), destaca que utiliza estratégia na deterdondQ preco para alocar
todos os custos usuais e outros nao planejados que possam vir a Btenbém ressalta
que o periodo maximo de projecdo para formacgéo do preco € de 1 (um) ano.

Cupello (2007), descreve o processo de formacédo de preco comrbassratégia
como j& foi descrito na resposta que o autor apresenta na questde 08 bysca da melhora
da rentabilidade da empresa utilizam as ferramentas geseresaltantes das reunides que
ocorrem dentro da empresa.

Costa (2007), destaca que a partir do custo operacional que normalroenteédo,
deve ser o0 ponto de partida quando houver a necessidade de servicosatifesetass como
escolta e outros detalhes que serédo considerados estrategicamdaterminacdo do preco
para o cliente.
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Na questédo 14 do anexo 03 foram consultados os entrevistados para ideotifica
determinacao do preco afeta a posicdo da empresa, no que ditoragpeu faturamento e
rentabilidade.

Segundo Baldomero Filho (2007) :
“...n0s ndo somos uma empresa que saimos batendo de porta em porta
procurando carga, a qualquer custo ou a qualquer preco. Nao ! N6s vamos
naquele tipo de carga que interessa ao N0sSso negdcio, com 0 NOSSO preco, e
dentro dessa negociacdo, alguma coisa a gente abre mao ou naéoNas
preocupamos com a competicdo, ndo saimos abrindo o preco néo.... preco que
ja esta definido eu posso investir porque eu sei que vou ter retorno...”.

Oliveira (2007), apresentou as condi¢des para esse equilibrio, naaetgasimeira
questdo, pois hoje “... para dar um preco para o cliente, minha pldeilbastos esta ali,
realista, com todos os valores para poder saber meu custo finaeohdegtie passar minha
margem e dar o preco para o cliente”.

Segundo Cupello (2007), sua preocupacédo deve “... ser responsavelecampma
venda responséavel para que esse item aqui seja atendido, sendo compromete nasso balang
Costa (2007), destaca sua preocupacdo com 0 acompanhamento chaégs de
planilha de fluxo de caixa levando qual o custo operacional, e dessadodara determinar

se 0 preco praticado esté afetando o faturamento e a rentabilidade daempres

A questdo 15 do anexo 03, tentou identificar o conhecimento de cada emtcetista
como é determinado o Ponto de Equilibrio nas suas respectivas empresas.

Para Baldomero Filho (2007), conhecimento se da com acompanhamentédiEs m
de receitas e despesas da empresa, mas em paraleloreptarc®n o fluxo de caixa em dia
e conhecimento das sazonalidades do setor ao longo do ano, poifoet®u que tem
conhecimento que no ultimo trimestre do ano suas despesas se elegsarengita é ainda
muito maior. Ja no primeiro trimestre as despesas sao reemoas em contra-partida a
receita € menor também em face de pouca demanda dos seus servicos.

Oliveira (2007), destaca que tem isso no dia-a-dia e ressaltagai@da. aquele preco
gue eu tenho cotado com o cliente, eu ja calculei quantas viagetharjrguantas operacdes
de carga e descarga, quantas movimentacdes de caminhdo...”. Como pbdersado, este
autor apresenta que o preco de cada cliente jA contemplaria todtepas de logistica,
bastando acompanhar cada cliente.

Cupello (2007), destaca que “trimestralmente o setor contabil iafarmonto de
equilibrio da empresa atualizado, ou seja, com essa ferramegetate estd sempre revendo
NOSSOS precos para que nosso objetivo seja atingido”

Para Costa (2007), toda empresa sabe e sabe dizer também @uantmusto
operacional ndo s6 no més, mas também por dia . Com o conhecimentovaeissaeis a
empresa sabe quanto deve faturar, no minimo, para estar em dia com o seu custo@pera

Na questdo 16 do anexo 03 verificou-se 0 conhecimento de cadastati@sobre a
estrutura de mercado onde a empresa atua. Se era um Oligopolio, Mooapgdbncorréncia
Monopolista ?

Para Baldomero Filho (2007), ele atua num mercado competitivo ondeleransim
oligopaolio.
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Oliveira (2007), destaca que nao “existe mais monopodlio, eu tenho 3@)(tAot
(quarenta) ou 50 (cinquenta) procura de precos por dia na minha ensgprasagutras tém
também, de todo o tipo de coisa ...”.

Cupello (2007), apresenta como resposta que o mercado que ele atamedtal
competitivo tendo caracteristicas de oligopalio.

Segundo Costa (2007), na sua visao ele atua num mercado onde existe um monopdlio.

A questdo 17 do anexo 03 tentou identificar juntos aos entrevistadopBE@S nas
empresas sao flexionados imediatamente quando ha aumento dos custos.

Segundo Baldomero Filho (2007), onde destaca que repassa todos os aumentos d
custo para os precos de seus clientes, mas admite fazer atéomposicdo para alguns
poucos clientes, mas sdo pouquissimos 0s custos que ndo sao represeatatiganatriz de
custo.

Para Oliveira (2007), o repasse € inevitavel, mas o repasse reésergp o reajuste do
custo e sim o seu impacto na planilha de custo onde a variagc&dowsgramenor, pois vai
depender da participacdo do item na planilha de custo que elaborou o preco do cliente.

Cupello (2007):

“..existem o0s parametros de reajustes com o0s clientes psatEM
estabelecidos, mas também j& prevé quando tem um aumento gritantende alg
item da cadeia , no caso do combustivel, isso € automaticarapassado, ele

tem um peso na estrutura de preco, e respeitado esse pesaméticamente
repassado porque é impossivel operar sem que isso aconteca, pplloexem
desde quando se adotou essa politica de custo do combustivel no Brasil, com
estrutura de formacdo do preco de combustivel errada, pois estadade
valorizagédo cambial e indexada ao preco do barril no mercadoaoienal. E
guando essa indexacao foi para cima, isso foi sempre repassado eegsando
indexacéo foi para baixo, como € 0 caso que a gente ja assigiem tempo,

o valor da moeda Americana chegou em novo patamar, e iSsoO ndo teve
beneficio nenhum na reducdo desse insumo. E esse insumo que
representava, na década de 90, 15% ou 16% da cadeia e hoje prsénta

30% ou 35%, dependendo do tipo de transporte e da regido que vocé esta
atuando, entdo se ndo tivermos esse repasse automatico, vaiinaviabil
operacao. Isso é imprescindivel ”.

Costa (2007), destaca que a cada trés meses ele veriicanestos e tenta repassar,
mas negocia, pois ndo é todo o més que pode haver o repasse para o cliente caratagustif
de aumento de custos.

A questdo 18 do anexo 03 tentou determinar o conhecimento de cada ediveest
gual modelo de estrutura de mercado a empresa de cada entrevistado atua.

Baldomero Filho (2007), considera sua empresa de médio porte eaAorakademais
empresas que atuam no setor. O autor Oliveira (2007), ndo descrevqualemodelo de
estrutura de mercado sua empresa atua.

Segundo Cupello (2007), descreve que a sua empresa “... € uma ecopresaa
estrutura de grande porte mas é uma empresa de médio porte...”.

J& para Costa (2007), que é autbnomo, denomina-se como “cara meaortemo
microempresario.
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Na questdo 19 do anexo 03 tentou-se identificar, junto aos entrevisjades,0s
servigos oferecidos por cada empresa ao mercado.

Baldomero Filho (2007), apresenta como servigo oferecido.

Oliveira (2007), destaca que oferece servico de transporte rodoviacerghe geral,
pesada e sensivel.

O autor Cupello (2007), informou que sua empresa oferece o0s segyoteei
transporte rodoviario : quimico, petroquimico e carga seca. O automfaque o foco da
sua empresa é de produtos perigosos, mas a mesma esta estparagu@jetos especiais
onde consistiria na gestédo total, ou de um projeto de logisivagestdo do estoque do
cliente, traslado da mercadoria com acompanhamento/rastreamentga aotcliente final.

Costa (2007), descreve que oferece servigo de transporte rodoviario dbréinba
(eletrodomésticos) e méveis.

A questdo 20 do anexo 03 tenta determinar o conhecimento do entrevistadassobre
caracteristicas do Oligopdlio ndo s6 frente ao grande niumero de competaorescado.

Baldomero Filho (2007), ndo respondeu esta questdo mas apresentou um entendimento
sobre o0 conceito como pode ser visto em varios momentos das regestpsestdoes
anteriores.

Oliveira (2007), destaca como perfil 0 enorme nimero de compeidae, s6 no Rio
de Janeiro, existiriam 600 (seiscentas) empresas que atuamsnmreegmento onde estao
todos concorrendo uns com 0s outros.

Para Cupello (2007), o setor é altamente competitivo e pulverizadteraxémpresas
lideres que sdo as maiores e mais especializadas em cada setor.

Segundo Costa (2007), o mercado é formado apenas por médias empresas nao
existindo nenhuma grande empresa no setor.

Quanto a questdo 21 do anexo 03 que tentou levantar, junto aos entrevistadms, qual
politica de preco mais eficiente para atingir o crescimento de longm praz

Para Baldomero Filho (2007), no passado era complicado se ter urita p&iprecos
de longo prazo face a realidade econdmica do pais, mas a ateiabdde 0s precos sao
conhecidos e existe um referencial de precos de mercado, toroeesgur de estratégia, via
pregos, mais complicado.

As condicdes para o estabelecimento da politica de preco segunidonBad Filho

(2007):
“... 0 Brasil vai crescer, se o0 pais crescer bem todo mundo coesseja, se 0
Brasil crescer 10% todo mundo vai cresce alguma coisa, mas ad®gstum
crescimento muito infimo. Vocé tem que se estruturam e sinve seu
negocio, cada vez mais na informacdo, pois como ja disse vendemos
informacdo, na sua politica, no seu marketing, o marketing quegelédio
negocio de vender para o seu cliente, vender o seu servico. Vocé &ao est
vendendo nenhuma transportadora, e sim eu estou vendendo servi¢o. E isto
bem trabalhado, bem garimpado d& para vocé crescer, sim, apesacagdome
ser bastante competitivo, entdo vocé tem que ter nessa pobticigaes, em
primeiro lugar, de prestar esse servico e ser rapido. Hojé nagrande que
engole o pequeno e sim o rapido que engole o lerdo...”.
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O autor Oliveira (2007), destaca que a politica deve estar eimelgb da otimizacao
dos recursos e ndo tendo lugar para ociosidade destes regunsagem de lucro hoje esta
muito pequena e qualquer retrabalho ou problema pode promover um prejuizocéo da
planilha de custo que foi tomada como base para elaboracéo do preco.

Segundo Cupello (2007), essa politica sO sera alcancada se “..r@rbem que ter
uma estrutura organizacional bem definida com estratégia athaiivia e de custo ; segundo
— vocé definir que mercado vocé quer atuar e como quer atuar no mertaxdeiro — prestar
um bom servigo através dos controles pertinentes ao negocio”.

Costa (2007), destaca que a planilha de custo ja é conhecida e o pregonaogem
de lucro, que podera variar, mas a parceria do cliente é fundanpemisake o cliente para
guem vocé oferece 0 servico nao tiver uma estrutura organizacionadldignada, podera
implicar num possivel custo com a desorganiza¢do, com entraves no fluxctiedogi

A questdo 22 do anexo 03 foi alocada no questionario para identfigserfil
educacional de cada entrevistador.

Baldomero Filho (2007), apresentou o nivel médio completo. Oliveira (200@%ta
(2007) destacaram suas formacgdes em Administracdo de EmpdésaCupello (2007),
informou que sua formacéo era Engenharia Agronémica.

A questdo 23 do anexo 03 foi aplicada para verificar se houve algurantento
voltado para area das empresas dos entrevistados.

Baldomero Filho (2007), destacou que possui dezenas de cursos e palestras.

Oliveira (2007), informou que participou de muitos cursos e treinamentas par
conhecer frota, especificagdo de carga para carregam ou descaetegar e

Cupello (2007), relatou que com sua formacédo e sua experiénciaries setores da
empresa serviu como uma grande vivéncia e foram realizadas @izalestras em O6rgaos
como FIRJAN, NTC ou sindicato.

E para Costa (2007), que nunca fez um treinamento formal, diz querarficar
atualizado dentro do mercado.

Na questdo 24 do anexo 03 que tentou identificar quem participava do proeesso d
escolha da estratégia de formacao do preco em cada empresa.

Baldomero Filho (2007), se apresenta como Unico responsavel pela elabdaaca
estratégia de formacao do preco.

Oliveira (2007), informa que necessita de ajuda de outros profissioaa a palavra
final € sempre dele.

Cupello (2007), descreve que por definicdo € um somatério de sensdslidadarias
areas da empresa, onde seu gerente comercial apresentaraagéiés necessarias, o diretor
administrativo apresenta informacdes de ponto de equilibrio e cusestasecrescendo ou
diminuindo.

Costa (2007), se descreve como Unico responsavel pela definicdo tiegiestla
formacgao do preco.

Como podem ser observados todos os entrevistados cooperaram neste ¢abalho
parte do tempo e disposicao para enfrentar entrevista com agarelgegravador e contribuir
de formal/rigor cientifico para este trabalho.
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CAPITULO V

5 CONCLUSOES

O objetivo geral nesta pesquisa consistiu, inicialmente, em avalianag@o de preco
como estratégia empresarial que € uma ferramenta que compé@taoastais como : custos,
sistemas de custeio e analise da estrutura de mercado.

Neste estudo foram combinados os seguintes tipos de pesquisativdesamplicativa
e de campo. Através dessas modalidades de pesquisa foi possivetarogtie os autores
entrevistados ndo utilizam ferramentas como critério de cuptegmcial, é apenas o critério
formal que serve de apresentacdo de documentagéo ao fisco.

Quanto aos aspectos subjetivos utilizados, pode-se argumentar ques algun
entrevistados determinam olhar para dentro de suas empresass [pESMOS consideram
focar no negocio e outros olham para fora da empresa, onde buscamrontgiga$ ou
diminuir algumas incertezas que sao promovidas por agentes abeisrcado como, por
exemplo, o0 governo.

Os reflexos da escolha, do critério de formacdo do preco solmstratégia
empresarial, esta mais atrelado as condicfes adaptativadalerapresa onde fica evidente
que parte dos entrevistados relacionam a condicdo de investimentaramefgas para
oferecer mais servigcos e outros destacam que podem equiliblacd@orentre otimizacéo de
investimento e minimizagdo de custos. A otimizacdo de invastingetermina diferencial
para captacdo de mercado e a minimizacdo de custos imple@mazacdo do preco via
custos.

A maioria dos entrevistados confirma a correlacdo do preco erdgegst empresarial
sendo essa correlacao forte que determina na conducgdo do negdécio, mas de fofoza empi

Quanto a competicdo todos os entrevistados confirmam sua reltgéitaecom a
estratégia de olhar para o meio interno da empresa e paraexteino da empresa. No
meio interno saber e estar preparado ou estruturado para ofefecencil ou servicos
agregados o que normalmente € oferecido ao cliente. E no meio exdermeflexo do meio
interno ou da estrutura da empresa no oferecimento do servico no mecoaado,
implementac&o de servicos com qualidade no atendimento, mesmo queandcdiajitacéo
do cliente. O meio externo determina para um dos entrevistados ampathamento da
conjuntura econdmica do pais quanto a realidade do mercado.

Dentre os entrevistados, metade destaca uma averséo aotreteoas oportunidades
com muito estudo e sobriedade.Ja o outro grupo utiliza as possiveis aaoitgnpara
mostrar o diferencial da sua empresa, quer seja através/g@seadicionais que possam ser
oferecidos ou qualidade maior e/ou precos mais competitivos par em fatias de
concorrentes, caso o cliente ofereca a oportunidade.

Os indicadores da qualidade que séo destacados pelos entrevistadpsatidade do
servico prestado com a coleta, traslado e entrega do produto senjaggeahguer alteracéo
no produto do cliente. Outros itens destacados sé@o a confiabilidade, pontualgEdeos
agregados, que poderao ser o diferencial competitivo no mercado.

Para os entrevistados o impacto dos fornecedores € inevitavel nodpregovico,
pois com oferecimento de melhores servicos e outros aspectondddos determinam-se
novos custos e precos diferenciados para essas novas demandascde sgreigados,
implementacdo de qualidade e outros aspectos que envolvam novos procdssgisticie
(infra-estrutura e etc).

A maioria dos entrevistados relata que suas decisdes estaddsaeen informacdes
formais encaminhadas ao fisco, mas existe um planejamentodantesnada de qualquer
decisdo ou negociagdo com o cliente, novos mercados ou até fornecedores.
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A maioria dos entrevistados destacou que mesmo dentro de um processo de
negociagcéo nao promove vendas de servico com margem muito pequercosp@ometem
as suas estruturas com servicos que nao podem ser atendidos através doss®Is recur

Todos os autores revelaram que suas acfes ou decisdes esadasase estratégias
empresariais e revelam esse aspecto com o posicionamentégasirdiante do cliente, do
concorrente, do mercado e da economia para formagé&o do preco.

Para os entrevistados, existe uma preocupacdo com a relacdoupregorlde deve
ser acompanhando no dia-a-dia, mesmo que o0 preco seja elaboradadpacheate com as
suas respectivas especificidades, que sejam exigidas por cada séou cliente. O preco
que é desenvolvido nesse processo podera conter um componente estrajégioofoso do
tipo de servico com oferecimento de servigcos agregados caso hajenmiolaoles a serem
exploradas.

Confirmar-se que a suposicdo apresentada no inicio do trabalho é&leuerda
considerando que a formacdo de preco é uma ferramenta ou estesfgesarial que
combina aspectos tais como : custos, sistemas de custeio e analisgtuia e&rmercado.
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ANEXOS

Programa de Pés-graduacdo de Gestdo EstratégiNegdeios
(PPGEN/UFRRJ)

Formulario de Entrevista — |

Perfil da Empresa

Nome da Empresa :

Tipo de Capital :

Ltda () , Sociedade Fechada (), Economia Mi$t&(A. na Bolsa.

Tempo de operacao (anos) : Numero deoharms .

Ramo de Atividade :

Numero de linha de produtos/servicos :

Numero de Diretores :

Tipo :

Marketing _ ; Operagao/Logistica _ ; ComerciaFinanceiro_;
Administrativo___ e Outras Areas _.

Numero de Gerentes :
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Formulario de Entrevista — Il

Visao da Empresa x Visao do Entrevistado

Dentre as areas abaixo coloqgue ordem numéricaatke 110.
Na coluna A o que vocé percebe destacado na enmpresaoluna B o que

VOCE entende como ser mais importante.
O namero 1 (um) considerar mais destacado (CabuAnais prioritario

(Col. B) e o numero 10 (dez) menos destacado &au menos
prioritario (Col. B).

Iltens

Coluna A

Coluna B

Logistica

Financeira

Qualidade

Planejamento

RH

Meio ambiente

Comercial

Marketing

Tecnologia da Informacac

O

Produtividade

Estratégia

— | xN[— || 5Q|—= 0D QO |T|D

ISO
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Formulario de Entrevista - IlI

01 — Quais sao os critérios de custos gerenciais adotados por esta empresa ?

02 — Quais sdo os principais fatores fisicos e subjetivos daégirampresarial que
influenciam na formacé&o do preco ?

03 — Quais sao os reflexos da escolha do critério da formacaeeco sobre a estratégia
empresarial adotada ?

04 — Qual a correlacdo existente entre a formacgéo do preco e a estraiggsarial ?
05 — Como a estratégia pode estar ligada a competicdo ?

06 — Como a competicdo determina a busca de mais mercados deaw@sdiferencial de
precos de servicos ?

07 — Quais sédo os indicadores de qualidade que influenciam na form@careco dos
servicos ?

08 — Qual a incidéncia dos fornecedores no processo de formagé&o de preco ?

09 — A tomada de decisdo na sua empresa estd baseada em infogeagdeais ou apenas
nas informacdes formais que sdo encaminhadas ao fisco ?

10 — Existe alguma preocupacédo na utilizacdo do preco dentro decesgw de negociacao,
com informacgBes assimétricas, tendo como pano de fundo a estratégipatesdo de
mercado ou a capacidade de determinado cliente, para diversificacatena darclientes ?

11 - As decisbGes determinadas dentro da empresa estdo baseadéyuma estratégia
empresarial ?

12 - Qual a relag&o de preco e lucro na sua empresa ?
13 - A sua empresa utiliza estratégia na determinacéao do preco ?

14 — Como a determinacao do preco afeta a posicdo da empresa, norgspdiia ao seu
faturamento e rentabilidade ?

15 — Como é determinado o Ponto de Equilibrio na sua empresa (Retaita Custo Total)
?

16 — Qual a estrutura de mercado onde sua empresa atual ? Qiigppdbnopdlio ?
Concorréncia Monopolista ?

45



17 — Os precos da sua empresa séo flexionados imediatamente quanderita damcustos
da empresa ?

18 — Qual o modelo de estrutura de mercado desta empresa ?
19 — Quiais sao servicos que esta empresa fornecem ao mercado ?

20 — Quais séo as caracteristicas do Oligopolio frente ao grandade competidores no
mercado ?

21 — Na sua opinido : Qual a politica de preco mais eficienteatiagir o crescimento de
longo prazo ?

22 — Qual a sua formacéo educacional (Graduacéo e Pds-graduacéo) ?
23 — Houve algum treinamento na empresa para sua atuacao neste setor ?

24 — Quais sao principais envolvidos no processo de escolha da estrattgimadé@io de
precos ?
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Livros Gratis

( http://www.livrosgratis.com.br )

Milhares de Livros para Download:

Baixar livros de Administracao

Baixar livros de Agronomia

Baixar livros de Arquitetura

Baixar livros de Artes

Baixar livros de Astronomia

Baixar livros de Biologia Geral

Baixar livros de Ciéncia da Computacao
Baixar livros de Ciéncia da Informacéo
Baixar livros de Ciéncia Politica

Baixar livros de Ciéncias da Saude
Baixar livros de Comunicacao

Baixar livros do Conselho Nacional de Educacdo - CNE
Baixar livros de Defesa civil

Baixar livros de Direito

Baixar livros de Direitos humanos
Baixar livros de Economia

Baixar livros de Economia Doméstica
Baixar livros de Educacao

Baixar livros de Educacdo - Transito
Baixar livros de Educacao Fisica
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