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Resumo: A sobrevivéncia de uma industria passa pela manutencdo da sua posicdo de mercado e a
capacidade de manter o seu processo lucrativo, enfrentando um mercado com extrema
competitividade. Porém, essa realizacdo depende muito da relagdo de vendas com o seu cliente e o
preco de venda que é repassado a ele, pois no mundo de negécios, valores sempre falam mais alto
do que uma relagdo amigével. Nesse caso, para ajudar a empresa de estudo, situada no ramo de
plastico flexivel, a buscar o melhor preco dentro do mercado, enxergando as falhas e oportunidades
da empresa, este projeto teve a finalidade de substituir o sistema de precificagdo j& existente por
outro que seja compativel com o processo produtivo, trazendo informacdes cruciais para a anélise de
vendas e a confiabilidade na formacdo dos dados apresentados, gerando mais seguranga para a
empresa no momento de venda. Dessa forma, este projeto se debrugou em compreender o processo
produtivo da empresa, entender as suas necessidades comerciais junto a sua posi¢cdo no mercado,
revelando problemas e encontrando solu¢des para o processo de vendas de seus produtos.

Palavras-chave: Preco de Venda. Plastico Flexivel. Processo Produtivo.

Abstract: The survival of an industry depends on maintaining its market position and the ability to
maintain its profitable process, facing an extremely competitive market. However, achieving this
depends on the sales relationship with your customer and much more on the sales price that is
passed on to them, as in the business world, values always speak louder than a friendly relationship.
In this case, to help the study company, located in the flexible plastic sector, to seek the best price
within the market, seeing the company's failures and opportunities, this project aimed to replace the
existing pricing system with another that is compatible with the production process, bringing crucial
information for sales analysis and reliability in the formation of the data presented, generating more
security for the company at the time of sale. Thus, this project focused on understanding the
company's production process, understanding its commercial needs along with its position in the
market, revealing problems and finding solutions for the sales process of its products.

Keywords: Sale price. Flexible Plastic. Productive Process.

1 INTRODUCAO

Para se estabelecer em um nicho de mercado competitivo do ramo industrial
requer inUmeras decisdes e acdes por parte da empresa, acdes essas que garantam

a sua sobrevivéncia, preferencialmente gerando lucros para a organizacdo e seus
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acionistas. Uma dessas decisdes esta baseada em como realizar a formacédo de
preco da empresa e adequar esse modelo aos pre¢cos do mercado.

Segundo Martins (2003), o preco de venda é entendido como 0 montante em
dinheiro, bens ou servicos que se espera receber em troca do produto, sendo ele um
dos principais fatores que determinam a competitividade das empresas, uma vez
qgue influencia diretamente a demanda pelos produtos e servicos oferecidos. De
acordo com Frohmann (2023), o ponto de partida para a gestdo de precos € o
modelo de negodcio. Trata-se de uma compreensdo clara dos proprios valores
acrescentados e dos processos subjacentes de criacdo de valor. O objetivo da
modelagem de precos é responder as questdes sobre para qué, quando, por quem e
com base em quais parametros o preco € definido.

Essa decisdo de como precificar tem o poder de alavancar os lucros de uma
empresa e torna-la competitiva em seu segmento, promovendo um crescimento da
instituicdo. Todavia, nem sempre a empresa possui 0 menor custo do mercado ou
melhor poder de barganha na compra de seus insumos, isso traz um desafio a mais
no momento de elaborar o preco de venda, pois 0 custo interno da operagdo da
empresa precisa de alguma forma se encaixar dentro do universo de precos
oferecidos pelo mercado, ja que raramente uma empresa estara sozinha em um
segmento. Nesse sentido, € preciso que o modelo de preco de venda usado pela
empresa demonstre com precisao os indicadores do processo fabril e o lucro de
seus produtos, modelando com clareza a realidade da fabrica e trazendo esse
entendimento para a realizacédo do preco.

Junto a essa visdo, € preciso analisar as variaveis externas em que a
empresa esta inserida, ajudando a diagnosticar as distor¢cdes do preco de venda
gerado internamente em relagcdo ao praticado no mercado, ja que para Porter (2004)
guando h& uma disparidade significativa de custos em relacdo aos concorrentes, a
vantagem competitiva pode ser corroida. Em acordo, Martins (2003, p. 217) explica
que para sobreviver nesses mercados cada vez mais competitivos, a empresa
precisa perseguir e alcancar altos niveis de qualidade, eficiéncia e produtividade,
eliminando desperdicios e reduzindo custos. Assim, € necessario que os gestores
recebam informacdes precisas, tempestivas e atualizadas para um apoio eficaz ao

processo decisorio.
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Nesse contexto, realizar a precificacdo de um produto ou servigo ndo se trata
apenas da realizacdo de um calculo puramente dito, é preciso compreender as
nuances do ecossistema em que a empresa esté inserida e o que o mercado espera
dos produtos oferecidos, assim como definido por Marshall (2009), que aponta que
"0 preco € um sinal importante da qualidade e do valor percebido pelo consumidor”.
Isso declara que, por mais que uma empresa promova uma ideia de valor agregado
através do marketing de seus produtos, demonstrac6es de qualidade e afins, a
deciséo final do preco de venda sempre recai sobre o mercado consumidor, que vai
entdo decidir se esta disposto a pagar o preco pelo produto oferecido. Percebe-se
ainda que, os consumidores da atualidade possuem mais acesso a informacdes
sobre as mercadorias vendidas e as praticas de negocio das empresas, fazendo
com que sempre que um produto é lancado ao mercado, ele passe por
comparativos, verificando qual dos concorrentes pode oferecer mais vantagens com
menor preco, gerando sempre uma ideia de custo-beneficio ao consumidor, o que
limita por vezes até que ponto o preco de venda de um determinado produto pode
chegar.

Assim, na problematica do referido estudo observou-se que definir a maneira
de aplicar o preco de venda sobre os produtos vendidos € uma das principais
dificuldades da empresa, visto que, essa decisdo terd impacto direto sobre os lucros
da instituicdo. Essa dificuldade estd associada ao nimero de variaveis que surgem
no momento de realizar o preco de venda, podendo ir desde questbes tributarias até
0 custo do processo da fabrica. Tais variaveis podem aumentar conforme o tipo de
producdo existente, gerando condi¢cbes especificas no custo do processo. Nesse
contexto, a empresa pode operar em sua estrutura de manufatura uma producédo em
série, apresentando assim uma alta padronizacdo no processo e no custeio de seus
produtos, ou realizar toda sua producdo sob demanda, personalizando seus itens
para cada cliente, fazendo com que cada pedido gere um custo e uma margem de
lucro individual.

O presente trabalho foi aplicado em uma empresa de médio porte que atua na
transformacao de plastico em materiais para embalagens flexiveis, especializada em
sacos e bobinas plasticas, estando presente h4 mais de 50 anos na cidade de
Cacador, SC.
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Por se tratar de uma empresa ja consolidada, alguns procedimentos em meio
ao processo de realizacdo do preco de venda encontram-se enraizados na
metodologia da empresa, oferecendo certa resisténcia as mudancas propostas.
Apesar da dificuldade encontrada, muitas das iniciativas abordadas foram aceitas
pela gestdo da fabrica, tendo apenas algumas negativas durante o processo, que
foram contornadas, chegando a um consenso entre ambas as partes. Assim, 0
objetivo do estudo se limita a desenvolver um modelo de prego de venda em uma
industria de transformacao de pléstico flexivel baseado na estrutura do processo

fabril da empresa em estudo.

2 REVISAO DA LITERATURA

A arte de gerir um negdcio e torna-lo lucrativo é um desafio a varios gestores
de todo o mundo. Administrar essa premissa dentro de um cenario globalizado, em
que sempre ha um fator para gerar davida nas decisbes da empresa ndo é algo
simples. Para organizar essas variaveis € necessaria uma compreensdo do seu
processo e o quanto os impactos externos podem afetar a empresa, tendo assim o
entendimento de onde e quando explorar uma oportunidade ou fugir de riscos.
(Kotler; Keller, 2019)

Dutra (2010) discorre que, quando essas afirmacBes sdo feitas dentro do
territorio nacional, o cuidado deve ser redobrado, visto as incertezas econémicas e
politicas que sempre sondam o pais, gerando ainda mais inseguranca nas acfes por
parte dos empresarios. Nesse contexto, tomar medidas que possam assegurar 0O
desempenho econdmico da empresa tornam-se imprescindiveis.

Uma dessas medidas esta na correta formacdo do preco de venda dos
produtos, criando espaco para a empresa em uma economia que gera cada vez
mais concorréncia. Segundo Kotler e Keller (2019) os clientes ja possuem muita
informagé&o para serem ludibriados sobre o preco de venda aplicado, basta uma
simples pesquisa de mercado para encontrar um custo-beneficio melhor, isso faz
com gue mesmo que uma empresa tente fugir do preco praticado no mercado, 0s
proprios clientes vao sinalizar se ha algo de errado. Nesse sentido, gerir estratégias,
organizar equipes qualificadas e entender as necessidades dos seus clientes sao

pecas chaves para conseguir desenvolver um preco de venda que atenda todas as
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partes interessadas, fazendo com que haja um equilibrio entre a necessidade do

cliente e a do empresario.

2.1 Mercado Econdmico

A economia mundial passou por diversas mudancas ao longo do tempo,
sofrendo com guerras, crises humanitérias e periodos inflacionarios, gerando
grandes depressdes financeiras pelo mundo. Contudo, também houve fatores de
progresso, que através da globalizacdo se espalharam com o surgimento de novas
tecnologias e praticidades na circulacdo de dinheiro. A economia € algo vivo,
variavel, estd em constante movimento e precisa ser acompanhada de perto pelos
gestores para ndo ser engolida por ela. Essa visdo € declarada por Signorelli (2022),
que diz: “é imprescindivel que os executivos estejam alertas a essas oscilacdes e
desenvolvam planejamentos de curto prazo, para hdo serem pegos de surpresa e
causem prejuizos financeiros na organizagao.”

Além dos aspectos apresentados, € preciso entender que a forca econdmica
da sociedade em que o0 negdcio esta localizado interfere diretamente nas decisées
econbmicas da empresa, pois, a distribuicdo de renda e recursos nem sempre esta
organizada de forma igualitaria. Esse cenario pode influenciar diretamente a relacao
da empresa com seu preco de venda (Mendes et al., 2015). De acordo com
Rodrigues (2014), o mercado onde esta localizado a empresa como sendo um dos
fatores externos que mais influenciam nas decisdes de fixacdo de precos, sendo que
estes fatores influenciam nestas decisbes principalmente pela demanda e pela

concorréncia.

2.2 Fabricacdo de Embalagens de Plastico Flexivel

O processo de producéo de filmes e sacarias plasticas pode ser dividido em
algumas etapas, que incluem a extrusdo, a orientacdo molecular e a laminacao.
Segundo Kolafik (2012), a extrusao é a primeira etapa, na qual o material plastico é
fundido e transformado em um filme plano. Ja a orientacdo molecular é um processo

no qual o filme é esticado em duas dire¢cdes, o que confere maior resisténcia e
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transparéncia ao material. Por fim, a laminacdo € a etapa na qual duas ou mais
camadas de filme sdo unidas por meio de calor e pressao.

De acordo com Harada (2022), os materiais mais utilizados na producéo de
filmes plasticos sdo o polietileno de alta densidade (PEAD), o polietileno de baixa
densidade (PEBD) e o polipropileno (PP). Cada um desses materiais possui
propriedades especificas, que o0s tornam mais adequados para determinadas
aplicacbes. Além disso, a producdo de filme plastico também envolve o uso de
aditivos, que podem conferir propriedades adicionais ao material. Segundo Harada
(2022) os aditivos mais utilizados sdo os antioxidantes, os estabilizantes térmicos, 0s
agentes anti-fogo, os agentes anti bloqueio e os pigmentos.

Para garantir a qualidade do filme plastico produzido, é necessario controlar
diversos parametros durante o processo de fabricacdo. Segundo Hopmann, Windeck
e Hennings (2014), alguns dos parametros que devem ser monitorados sdo a
temperatura do material, a velocidade de extrusdo, a espessura do filme e a tenséo

de orientagao.

2.3 Gastos Industriais

A estrutura da contabilidade de custos é uma ferramenta poderosa no que se
diz respeito a controle de processo, visto que, quando bem-feita, pode gerar
informacBes que guiardo a empresa a tomada de decisbes seguras e mais
assertivas. Nesse contexto, Silva (1999) destaca que a gestao de custos é um dos
instrumentos que o administrador pode utilizar para revitalizar a estrutura interna de
controle da empresa, assegurando o dominio de todos os fatores que interferem nas
operacoes.

Pompermayer (2008, p. 70) complementa a visao ressaltando que o sistema
de custeio visa principalmente subsidiar o seu usuario com informacdes que
contribuam para o exercicio das funcdes de controle e planejamento. Portanto, o
sistema procura disponibilizar aos seus usuarios 0 maior numero possivel de
informacgdes, auxiliando-os na gestdo de seus negocios. Para poder compreender
como estruturar o custeio de um processo, as margens de lucro e as formas de
analisar os resultados obtidos com a precificacdo de um produto, é preciso primeiro

entender os conceitos mais basicos da contabilidade de custos.
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Nesse cenario, € importante iniciar com a definicAdo mais béasica das
estruturas de custos: 0 que séo gastos? Segundo Martins (2003, p. 24), gastos sédo a
compra de um produto ou servico qualquer, que gera sacrificio financeiro para a
entidade (desembolso), sacrificio esse representado por entrega ou promessa de
entrega em ativos (normalmente dinheiro). Mediante a inUmeras formas de gastos
gue pode haver em uma industria (investimento, custo, despesa, perda, desperdicio
e desembolso), é preciso identifica-los de modo que os valores mais criticos ao
processo sejam analisados e acompanhados de forma correta.

2.4 Custeio de Producéo

Pode-se definir e analisar os custos de um produto de diferentes abordagens,
variando de acordo com a necessidade do processo, informa¢des necessérias para
gestdo ou para o comprimento da legislacdo. Para Leone (2000, p. 43) "a
contabilidade de custos estuda os custos de acordo com sua relevancia, usabilidade
e variabilidade."

Em conjunto, Gregorio e Soares (2013) definem que o método de custeio
pode ser entendido como o critério utilizado, por uma unidade, para apropriar custos
dos fatores de producéo as entidades de objeto de acumulacéo de custos, definidos
pelo método de acumulacéo de custos.

Os sistemas de custeio sdo formados por principios e métodos. O principio
informa o tipo de informacéo que é gerado e quais informacdes sdo importantes a
serem fornecidas. Por outro lado, o método informa como as informacdes seréo
obtidas (Bornia, 2010).

2.5 Formacéao do Preco de Venda

O preco de venda € um elemento-chave para o sucesso de qualquer negocio.
Ele afeta diretamente a margem de lucro e a competitividade da empresa. Para
definir um preco de venda justo e rentavel, € necessario levar em consideracao
diversos fatores, como custos de producédo, concorréncia e demanda do mercado.

Segundo Martins (2003), o preco de venda deve ser considerado o fator mais
importante na determinacdo da rentabilidade das empresas, uma vez que afeta

diretamente o lucro bruto e o resultado final. Portanto, € fundamental que as
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empresas realizem um estudo minucioso dos custos envolvidos na producdo de
seus produtos ou servicos, a fim de definir um preco justo e competitivo.

Outro aspecto importante na definicdo do preco de venda é a andlise da
concorréncia. Como aponta Kotler e Keller (2019), "os concorrentes sdo uma das
forcas mais importantes que moldam o ambiente de marketing de uma empresa”. Ao
conhecer a estratégia de precos dos concorrentes, a empresa pode ajustar seus
precos de forma a manter-se competitiva.

Além disso, é preciso considerar a demanda do mercado. Segundo Yanase
(2018), "o preco € um fator importante na determinacdo da demanda de um
produto”. Portanto, € importante que a empresa avalie a disposicdo dos
consumidores em pagar pelo produto ou servi¢o oferecido, bem como as tendéncias
de mercado.

Para Frohmann (2023), a digitalizacdo oferece enormes oportunidades de
diferenciacdo em precos. Nao através do valor do preco propriamente dito, mas por
meio do modelo de preco. Numerosas histérias de sucesso provam que modelos de
precos inovadores tém um impacto muito forte nos beneficios percebidos pelo
cliente. Com referéncias baseadas em valor, a atencdo do cliente se volta para o
desempenho ou para o resultado financeiro. Modelos de prec¢os inovadores nao sé
conduzem a uma melhor monetizacdo dos beneficios, mas também sdo um
impulsionador de valor para o cliente: aumentam o valor para o cliente e, assim,
melhoram o modelo de negdcio.

Por fim, € importante lembrar que a definicdo do preco de venda nédo é um
processo estatico, mas sim dinamico e que deve ser constantemente avaliado e
ajustado. Como destaca Kotler e Keller (2019, p. 413), "o preco de um produto deve
ser revisto periodicamente para refletir mudancas no ambiente de marketing e nas
condicBes econdmicas". Portanto, é fundamental que as empresas estejam atentas
as mudancas do mercado e ajustem seus precos de forma a manterem-se

competitivas e rentaveis.
3 METODOLOGIA
Este trabalho se trata de um projeto de pesquisa aplicada de carater

exploratdrio e uma abordagem quantitativa. Além disso, o projeto se enquadra como
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uma pesquisa-acado, ja que ira atuar de forma efetiva no problema apresentado pela
empresa do presente trabalho, essa visdo é descrita em Severino (2017), que
descreve que uma das principais caracteristicas da pesquisa-acdo é a énfase na
contextualizacdo do fendbmeno investigado. Os pesquisadores procuram entender o
caso dentro do seu ambiente natural, considerando os fatores sociais, culturais,
politicos e econdmicos que possam influenciar os resultados.

Para um melhor entendimento dos processos que foram desenvolvidos neste
topico, foi elaborado um fluxograma das atividades que devem ser realizadas para a

conclusao desse projeto, conforme demonstrado na Figura 1.

Figura 1 - Fluxograma do desenvolvimento do projeto

1-

Compreender o 2 - Compreender 3 - Contabiliar o 4 - Desenvolver o
mercadoea [#»| ©OProcesso |y - | |  custeio dos
operagio de Produtivo Gastos produtos
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do simulador de
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sim 6 - Entrega
™| do Simulador ’

T Néo-

Fonte: Autoria prépria (2023).

As etapas definidas no fluxograma tém em sua finalidade os seguintes
motivos:

1 - Compreender o mercado e as operacfes de vendas: 0 primeiro ponto
discutido foi o funcionamento da precificacdo na area comercial da empresa,
entender como funciona o fluxo do processo do setor, as dificuldades e beneficios
do sistema em que esta em uso no momento, compreender como o0 mercado se
comporta e como o preco de venda se comporta com as variagbes do mercado e
afins. Em suma, € necessario ter no¢cdo do que foi preciso fazer para atender o

maximo possivel das dores do setor comercial.
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2 - Compreender o processo produtivo: apds entendida as necessidades
comerciais da empresa, € 0 momento de entender todo o desenvolvimento do
processo produtivo da empresa, analisando os setores e entendendo as variagoes e
as dificuldades da operacao, ja fazendo vinculo com as informac¢bes repassadas
pelo comercial, fazendo uma breve conversa entre os setores. Em conjunto, foi
necessario definir os parametros de producdo das maquinas, velocidades, tempo de
util e setup dos setores, perdas incluidas no processo e o percentual de eficiéncia do
processo, valores que irdo contribuir para a construcdo do custeio dos produtos,
tanto para as bases de rateios quanto para o consumo dos materiais. Dessa
maneira, 0s parametros estardo mapeados e prontos para serem inseridos no
simulador de preco de venda.

3 - Contabilizar os gastos: organizar os valores dos gastos da fabrica,
separando por periodos e destacando valores como méao de obra, energia, custos
indiretos, despesas e afins. Além disso, € necessario, apds o entendimento do
processo, contabilizar as métricas de consumo dos materiais secundarios, como
tintas e adesivos, juntamente com os valores de cada componente. Apos todos 0s
valores ja separados e catalogos, é possivel definir a melhor forma para desenvolver
o custeio dos produtos.

4 - Desenvolver o Custeio dos Produtos: ap6s definido o tempo atil de cada
setor e 0s gastos diretos e indiretos, o0 método de custeio por absorcao ja pode ser
desenvolvido, tendo o custo unitario por tempo para cada setor, precisando apenas
definir a forma de rateio dos setores indiretos para os setores produtivos e a forma
de inserir os valores de despesas do més sobre o custo final do produto. Nesse
ponto do projeto ja& € de conhecimento, as necessidades comerciais, 0s aspectos da
producao, os valores gastos e as formas de custear esses produtos, faltando apenas
unir essas informacdes as questbes de margens, tanto de lucro quanto de
contribuicdo, despesas variaveis e impostos, adentrando na parte final do projeto.

5 - Desenvolvimento do Simulador: etapa de criacdo do simulador, unindo
todas as informacbes e necessidades catalogadas para criar 0 modelo de
precificagdo. O Simulador de preco foi criado em planilha de Excel, contendo uma
aba do programa para cada filial da empresa, duas ao total, além de uma pasta com
banco de dados e um painel para analises prévias das cotacdes de vendas ja feitas.

Uma tentativa do projeto foi criar um mecanismo para salvar em PDF todas as
Revista Produc¢éo Online. Florianépolis, SC, v. 24, n. 1, e-5238, 2024.
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cotacbes de vendas feitas em pastas bloqueadas, para manter o registro das
informacdes feitas e facilitar a impressé@o ou a propria auditoria dos precos. Como
todo o trabalho foi feito em Excel, precisara de muita organizagéo, inidmeras revisdes
e cautela no momento de criar as informagdes, pois o software € totalmente editavel
e precisa ter conferéncia constante para ndo gerar dados equivocados, o que pode
acarretar a nao efetivacéo desse projeto.

6 - Entrega do Simulador. ap6s exaustivas conferéncias, o projeto do
simulador poderé ser entregue ao setor comercial para passar por um periodo de
teste para verificar possiveis falhas que ainda estejam no sistema e a prépria
adaptacao dos colaboradores com o novo modelo de precificacdo. Sendo positivo 0
periodo de teste do novo modelo, tem-se como entregue e finalizado projeto, caso
contrario, foi necesséario rever a metodologia aplicada, desenvolver uma nova
métrica para o preco de venda ou em casos mais graves, encerrar o projeto sem a
sua conclusdo, fato esse que ird depender de varias analises dos setores da
empresa envolvidos.

Definido os passos principais deste projeto, foi definido nos proximos topicos
0S passos para a sua construcdo de forma mais detalhada. Cabe ressaltar que, a
pedido da empresa de estudo os valores, tanto produtivos quanto econémicos, que
prejudiquem a integridade das informacfes da empresa serdo distorcidos, evitando
qualquer dano para qualquer parte envolvida, ja que sdo valores que envolvem
lucratividade e desempenho da operacdo, sendo esses dados apresentados de

forma didatica para a possivel construcdo do presente projeto.

4 RESULTADOS E DISCUSSAO

Esta secdo visa, ndo apenas apresentar os numeros e dados brutos, mas
também fornecer uma compreensdo mais profunda do significado por tras deles,
contribuindo assim para o0 entendimento do projeto apresentado. Serdo
apresentadas as analises dos resultados obtidos com a aplicacdo simulador de

precos.
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4.1 Estudo Comercial e do Processo Produtivo

A empresa de embalagens flexiveis, com mais de 50 anos de atuacdo,
enfrenta um mercado dindmico e desafiador, atuando em um cenario de
concorréncia imperfeita, onde a pressado por precos competitivos € intensa. A
compra do insumo essencial, resina plastica, se assemelha a um monopdlio,
gerando desafios na gestdo de custos e na negociagdo com fornecedores.
Consciente das limitacdes para competir com gigantes do mercado, a empresa
adota uma estratégia de foco em nichos especificos, valorizando atributos além do
preco. A andlise do mercado econémico revela um ambiente complexo, mas a
empresa busca prosperar através de uma abordagem inteligente e adaptativa,
reconhecendo as nuances do seu ambiente competitivo e destacando-se néo
apenas pela sobrevivéncia, mas pela diferenciacdo no setor.

Para os estudos dos setores foi desenvolvido um relatorio técnico que contém
as informacgdes necessarias para o compreendimento de suas atividades e aspectos
técnicos. Ele foi usado in loco nos setores da fabrica, tendo carater qualiquantitativo,
apresentando informac8es como a velocidade de cada maquina, unidade de medida,
turnos, tempo por turno, dias trabalhados e a descricio de como ocorre 0
funcionamento de cada maquina, tendo esse relatério como premissa a extracdo do
namero de horas e o comportamento das maquinas do setor. Para fins de
organizacéao do trabalho foi apresentado neste momento apenas o relatério usado no

setor de Extruséo da filial de Santa Catarina (Figuras 2 e 3).

Figura 2 - Aplicagcdo do Relatério Técnico para extracdo de dados quantitativos

0 v y
Relatério Técnico Data 90/08 (013
setor: O, lo,oro Filial : ‘C’:Ju%cui
Seq Méaquinas Velocidade Unid / Tempo Turnos Tempo / Turno Dias Uteis
1 04 - Qullls 55 ;.J,\ [ woga. a 4 44
2 03- ®oawe 40 W [ oo I LY 24
$ les- uww,ufi %5 [noaa. 4 a4 24
4 U - Coasnenval e £ \X(\ [ \nowon A AU a4
5 oS- (oes 150 [\eaa d 24 24
6 |06- Qult: s o [ laea, 4 ot 44
LEF Coew 200 O/ hoza. 4 a4 au
8 lod- o 250 %,M 4 24 au
9 $- Caznewl A0 L)(j [waaon 4 24 L4

=3

Fonte: Autoria propria (2023).
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Figura 3 - Aplicacao do Relatério Técnico para extracdo de dados qualitativos

Relatério Técnico Data 92/ 08 /225
Setor: . louemnc Fillal:  Cacadoa
Descreva o Funcionamento da Maquina.
A ( \ - L L b % yoka \ ¢ Ls
(g} N 2 wkeas ol ® & A « < RO ¢
1 (g \o b v hear ol L \ e 200
¥ ol v
\ \ " \ o pornch wlnanel
Wolchs | quk ¢ @8 yearewea ©o colos - it VA faioile ol diceo
v ponte  de emacloa @ vmolearol | Giveli rorde o laskivo
Como calcular o Tempo de Produghio dessas maquinas 7
O wlenls deve s Jeilo hilizonde © \ ey, oy 2 5
o )
2 ) 4 < M
PaTarsyes e iy P hin ) @k poQ hoge e x|)\,‘|/1)..“l > 4
N > D ¥ !
Con Chim  ~Aner Opant VO Cpial a0’ Guuvidia © P | Do . wS = L. ool « €
0 v
- Lalol o ¢ V=Y 22 el J 5 . D/
{ a2 ? &
) W/ ( LY e | ) |
- - oCe ) B i ' b . (3 } - e
Velec Le \ sk o/ N ) i A -
0 - \ g il B o ‘ o

Fonte: Autoria prépria (2023).

4.1.1 indices de Perdas

As perdas de cada setor foram catalogadas utilizando como base o
comportamento de dois anos de producédo, de 2021 até 2022, sendo trabalhadas e
aplicadas no preco de venda em forma de percentual.

Com os valores histéricos de perdas foram definidos percentuais médios de
perdas para cada processo produtivo, tendo como base um peso minimo de 300 Kg,
que conforme houver aumento de produtividade o percentual de perda reduzira até
certo limite, procurando simular a diluicdo de perdas que ocorrem na fébrica
conforme aumenta o tamanho do lote de producao. Para reproduzir esse decaimento
foi determinada uma funcéo de primeiro grau que simula essa variagao, tendo como
eixo X 0s pesos minimo e maximo para a reducao de perdas e 0 eixo Y o percentual
de perda decorrente de cada peso da reta, esses dados estdo sinalizados no

Quadro 1 e na Figura 4.
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Figura 4 - Grafico com a funcéo de primeiro grau das perdas dos setores

Reducao de Perdas
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4,00%
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Fonte: Autoria prépria (2023).

Quadro 1 - Compilado das informacdes graficas dos setores

Setor Peso A Peso B Perdas % A Perdas % B (X,Y) A (X,¥)B
Extrusdo 300,00 5.000,00 2,50% 2,00% (300:0,025) {5000:0,020)
Laminagdo - - - - - -
Impressdo 300,00 5.000,00 3,80% 2,00% (300:0,038) {5000:0,020)
Refile 300,00 5.000,00 4,00% 2,00% (300:0,040) {5000:0,020)
Acabamento 300,00 5.000,00 3,80% 2,00% (300:0,038) | (5000:0,020)

Fonte: Autoria prépria (2023).

As perdas de producdo apresentadas para as filiais estdo relacionadas a
setups de maquinas e falhas no processo, cenarios que sao desafios cruciais a
serem superados no ambiente industrial. Segundo Shingo (1985), setups
demorados, como é o caso das impressoras da empresa em estudo, contribuem
para periodos de inatividade ndo produtiva, diminuindo assim a eficiéncia fabril. A
ideia de incorporar um percentual de perda no processo no preco de venda pode ser
justificada como uma estratégia para mitigar os custos associados a desperdicios e
ineficiéncias operacionais. De acordo com Kaplan e Anderson (2004), essa
abordagem é uma forma de garantir que 0s custos reais estejam cobertos,
proporcionando uma margem de seguranca para as variagbes no processo

produtivo.
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4.2 Contabilizacédo de Valores

A alocacao de custos em centros de custo e departamentos permite uma
identificacdo mais precisa dos custos associados a cada area ou processo
especifico. Kaplan e Cooper (1998) argumentam que essa precisao € essencial para
evitar distor¢cdes nos calculos de custos e proporcionar uma viséo clara dos recursos
consumidos por cada atividade. Para a contabilizagdo dos valores gastos, foram
coletados os langcamentos contabeis de um ano, de agosto de 2022 até agosto de
2023, gerando um valor médio de gastos para cada grupo de contas, sendo
apresentados apenas em grupos de interesse, sendo eles mao de obra, custo fixo,
energia, centro de custos de apoio produtivo e despesas, informacdes essas que
estdo representadas nos Quadros 2 e 3. Todos os valores de comuns de uma
competéncia contabil estdo presentes nesses grupos, valores como depreciacao,
beneficios aos colaboradores, requisicdes de almoxarifado e afins, sendo um

espelho dos valores langcados na contabilidade.

Quadro 2 - Grupo de Gastos para setores de custeio direto

Setores Mao de Obra | Custo Fixo Energia Total
Mistura R$ 50269 |R$ 20365 | R$ - R$ 70634
Extruséo R$ 216906 | R$ 126489 | R$ 90318 | RS 433.713
Laminacao
Impresséo R% 352961 | R$ 350206 | R$ 51.390 | R% 760.557
Refile R 56056 | R$% 16985 | R$ 15121 | R% 88.163
Acabamento R 78021 |R$% 26358 |R% 27149 | R% 131528
TOTAL R 754.213 | R$ 546.404 | R$ 183.978 | R$ 1.484.5985

Fonte: Autoria prépria (2023).
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Quadro 3 - Grupo de Gastos para setores de custeio indireto e despesas.

Setores Mao de Obra | Custo Fixo Energia Total
Produtivo Indireto | R$ 265914 | R$ 189.314 | R$ - R$ 455228
Administrativo R$ 205679 | R$ 124834 | R% - R% 330513
Comercial R$ 08649 | RS 50489 | RS - R$ 149138
Financeiro R$ - R$ 80.154 | R$ - R$ 80.154
TOTAL R$ 570.242 | R$ 444.791 | R$ - R$1.015.033

Fonte: Autoria prépria (2023).

Para ndo prejudicar o desempenho do preco de venda, alguns valores do
balancete mensal foram retirados por serem de carater especificos, como uma
rescisao trabalhista com alto valor, festas de comemoracao, ac¢des judiciais e afins,
valores que nao corriqueiros das competéncias analisadas. Ao excluir seletivamente
certos valores de despesas mensais, a empresa pode ganhar vantagem competitiva
ao oferecer precos mais baixos e manter seu padréo de volume de vendas intacto.
No entanto, Porter (2004) alerta que essa estratégia pode ser insustentavel a longo
prazo e impactar adversamente a reputacdo da empresa quando feita de forma
desorganizada, pois a diferenciacdo de custos deve ser baseada em eficiéncia
operacional real, ndo em praticas de precificacdo que mascaram custos reais.

Posterior ao valor de cada centro de custos, foi preciso entender os valores a
serem cobrados dos insumos da fabrica. O principal componente do custo dos
insumos do produto é a matéria prima e por ser produzida através de uma
commodity altamente variavel como é o petroleo, o preco desse componente nao
pode simplesmente seguir 0 preco de estoque ou uma métrica fixa, pois isso levaria
a prejuizos enormes visto que o meu custo de producéo pode ficar maior do que seu
preco vendido de matéria-prima.

Nesse sentido, para mitigar esse problema foi estabelecido junto ao setor de
compras uma analise mensal, do preco atual de mercado dos componentes, 0 custo
unitario do estoque e uma simulacdo do estoque do més subsequente, essa
simulagéo foi feita usando o volume de compras estipulado para o més e o valor de
estoque inicial do més, a juncdo desses dois componentes dara o preco médio
simulado do estoque para o proximo més. Esse acompanhamento gera uma visdo
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controlada para a empresa do que ira ocorrer para o proximo més e de como devera
ser o comportamento dos precos atuais para suprir a variacdo futura do estoque,

essa andlise foi feita e demonstrada na Figura 4.

Figura 4 - Painel de simulacao de precos de estoque para matérias primas

Controle de Preco de Matéria Prima out - 2023
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® Compra ®Estoque ® Preco Atual ®Simulacdo

Fonte: Autoria prépria (2023).

Para os demais insumos como 0s secundarios, o entendimento do preco foi
diferente, sendo usado o valor de estoque médio para cada grupo de produtos, pois
ndo sao materiais que apresentam tamanhas variacbes em sua compra e
representam um valor menor em relagéo ao custo total do produto.

Os precos dos insumos raramente vao ser cobrados com o mesmo valor ou
valor maior de custo do que o apresentado em estoque no més corrente, iSSo porque
as variagbes de compra ou até mesmo a distribuicdo de quantidade dos itens no
més podem mudar. Em meio a esse cenario foram adotadas essas medidas, que
corroboram com explanado por Porter (2004) , afirmando que além de considerar os
custos dos insumos, as estratégias de precificacdo devem levar em conta a
dindmica competitiva do mercado, considerando que 0s precos dos insumos podem
variar devido a fatores como sazonalidade, condi¢cbes climaticas e flutuacbes de

mercado, devendo portanto, adotar estratégias flexiveis em relacdo aos precos
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cobrados dos materiais, prerrogativa essa que foi implementada no simulador de
preco desenvolvido neste projeto.

Para os custos fixos indiretos € necessario realizar o rateio para aplicacdo do
custeio por absorcdo na andlise. O rateio foi construido de acordo com a propor¢ao
de horas uteis de cada setor na fabrica. Conforme descrito por Martins (2003), os
critérios de rateio ndo sédo algo trivial, ou de facil decisdo, pois sempre havera
inconsisténcia ou algum critério que nao correspondera exatamente com a realidade.
Em acordo, Hansen (2009) afirma que uma das principais dificuldades na defini¢cao
do rateio de custos fixos indiretos reside na variedade de métodos disponiveis, como
meétodos de rateio baseado no volume, baseado em atividades ou por departamento
que apresentam diferentes abordagens, o que pode levar a alocagdes distintas e
impactar a avaliagdo da rentabilidade de produtos ou linhas de producdo. Diante
desse cenario, o critério usado tem como base o mesmo aplicado na geracao do
custeio real dos produtos, tendo como base que, quanto mais tempo gerado de
trabalho, mais atividades dos setores de apoio irdo ser depreendidas para o setor de
producéo especifico, podendo sim haver variacdo com o esfor¢o real dos setores de
apoio para com o produtivo.

Com as taxas de rateio definidas, basta aplica-lo sobre o valor de custo
produtivo indireto para se chegar ao valor destinado a cada setor, as taxas e 0s
valores de rateio estdo descritos no Quadro 4. Assim, 0s custos totais por hora de
cada processo também podem ser observados no Quadro 5, sendo esses valores
zerados nos processos de Mistura e Laminacao, pois o primeiro esta 100% alocado

na Extrusdo e o segundo pertence apenas a filial do Rio Grande do Sul.

Quadro 4 - Proporcéo de horas para rateio de custo indireto

Horas . RS Produtivo
Setores Liquidas % Rateio Inidreto Total
Mistura 0 0.00% RS$ -
Extruséo 4 666 44 33% R% 201.805
Laminac&o 0 0,00% R% -
RE 455228
Impresséo 1.755 16,68% 5 R% 75910
Refile 864 8.21% R% 37371
Acabamento 3.240 30,79% R$ 140.142
TOTAL 10.525 1.00 R$ 455.228 | R% 455.228

Fonte: Autoria prépria (2023).
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Quadro 5 - Aplicacdo de custos diretos e indiretos aos setores produtivos

Setores Tempo Direto Indireto Total Custo/ Hora
Mistura
Extruséo 4 666 R$ 504 347 | R$201.805 | R§706.152 R$ 151,35
Laminacao
Impresséo 1755 R$ 760.557 R$ 75910 R$ 836.467 RS 476,62
Refile 864 R$ 88 163 RE 37 371 R$ 125534 RS 14529
Acabamento 3.240 R$ 131528 | R$140.142 | R$ 271.670 RS 83,85
TOTAL 10.525 R$ 1.484.595 | R$ 455.228 | R$ 1.939.823

Fonte: Autoria préopria (2023).

4.3 Desenvolvimento do Simulador de Preco

O primeiro passo do desenvolvimento é a definicdo do aspecto visual da
planilha em que o operador ira trabalhar, pois isso foi a base para as vincula¢es de
células, formulas e comando no Microsoft Excel. O Layout desenvolvido ja levou em
consideracdo tanto as necessidades comerciais de inclusdo de informacdo quanto
as operacbes de calculo de preco e custeio, buscando a melhor organizagéo
possivel em busca do melhor visual e objetividade para o simulador. Para fins de
organizacéo, foi estipulado como campos editaveis pelo usuario apenas 0s campos
com cores em destaque, como as células em azul claro indicadas na Figura 5, as
demais células dessa aba do Microsoft Excel foram protegidas com senhas para fins
de seguranca da informacéo gerada, o aspecto final pode ser visualizado na Figura
5.
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Figura 5 - Demonstracdo do Layout da aba de uso do simulador de preco.

Cotagio  112-00001 Cotagdio - Filial SC [ mpRIMIR |

o Item : Cliente p ante g Estado Grupo Tipo Data
Cotagao
23/10/2023 16:43
. b Tinta g/ m* Cores Frente Cores Verso L Categoria Form. Ref Picote Coex
Impressao Caracteristicas
. r .
Dimensées Forma il Largura. C o Esp Bobina Largura ( Bob ) Espessura [ Bob ) Densidade
0,00 0,0000 0,00
Qtd. Vendida Peso 0,00 perda 0,00 0,00%
Setor Situagdo Velocidade unid/ tempo Quantidade Setup (min) Tempo (horas) Custo / Hora Custo
Extrusdo Nio
Tear Nio
Adesivagio Nio
Laminagdo Nio
Imp. Comexi Nio
Refile Nio
Acabamento Nio
Descrigdo % Aplicagio Prego Médio Quantidade Valor Descrigdo Prego Médio Quantidade Valor
Formula 0,00 0,00 0,00 Cliche 0,00 0,00 0,00
Pet 0,00 0,00 0,00 Tubete 0,11 0,00 0,00
PP 0,00 0,00 0,00 Adesivo 12,31 0,00 0,00
Tintas 100,00% 19,42 0,00 0,00 Catalizador 131,55 0,00 0,00
Solventes 100,00% 7,40 0,00 0,00 Sem Ziper 0,00 0,00 0,00
3 Al
Icms pis / Cofins Lucro ( Ebit ) Desp [ Custo Margem de Cont. Prego / I(g Preco /
Frete Comissdo 28,32% 0,00% 0,00 0,00
Custo de Produto 0 - - Valor Total RS - Lucro RS
Custo de Cliche Lucro Real RS - RS Comp. Kg 0,00 0,00%

Fonte: Autoria prépria (2023).

Nos campos superiores tém-se as informacdes de cunho comercial, como
cliente, representante, segmentos e afins, que tem como principio ajudar o setor a
filtrar e tomar decisbes com base nas cotac¢des geradas. Um pouco abaixo comegam
informacdes do produto, como nivel de tinta, largura, formulacéo, forma de dobra do
material, quantidade vendida etc. Nas células na parte central foram designadas
para a simulacdo do custo do produto, sdo nesses campos que ira ser demonstrado
a velocidade de producdo, a quantidade processada do setor, o tempo de
processamento e custo de cada operacao, correspondendo a parte de custo fixo do
produto. Abaixo desses valores estdo os custos variaveis do produto, como valores
de matéria prima, tintas, adesivos e afins, finalizando a parte de custo de produto.
Com a parte comercial e custeio finalizada, falta apenas os indicadores para compor
o calculo do markup, que estéao localizados na parte inferior da planilha, finalizando
assim o valor final de venda, tendo indicativos de o valor unitario por quilo vendido e
pela unidade do produto usada, sendo metro ou milheiro.
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Para fins de facilidade foi inserido dois campos na parte inferior da planilha, o
primeiro é para uma simulacdo rapido de um preco concorrente, ou seja, a
simulagdo de venda sugere um valor de R$ 20,00 por kg mas o concorrente esta
vendendo a R$ 18,90 por kg, “Qual seria minha margem de lucro a esse prego?”;
isso gera um facilitador para realizar comparacfes de preco ou no ato de aplicar
descontos no valor vendido.

Em segundo lugar um espaco para a simulacdo de do custo do cliché
exclusivo do item, isso tornou-se necessario pois, por vezes, o cliente gera um
pedido de R$ 6.000 e verificou com o setor de clicheria que o custo unitario do cliché
para essa producdo € de R$ 4.000, isso inviabiliza a venda mesmo que ja haja um
valor de custo desse material distribuido no custo hora do setor de impresséo, para
esses casos foi inserido esse campo que subtrai o valor gasto com esse acessorio
do lucro simulado do orcamento.

ApoOs a definicdo do layout inicial da planilha foi necessario estabelecer como
os dados poderiam ser salvos no Microsoft Excel e como o operador poderia refazer
um orcamento realizado semanas atras por exemplo. Para essa problematica foi
desenvolvido uma programacdo interna no Microsoft Excel em linguagem VBA,
buscando todos os dados necessarios tanto para analises futuras das cotacdes
guanto para o célculo de orcamento ja existentes. Os dados buscados por esse
comando irdo salvar essas informa¢des em uma aba da planilha que alimentard o
sequencial de cada usuario, ou seja, quando uma nova linha for salva, o nimero da
cotacdo que aparecera na tela inicial de orcamento tera o acréscimo de um digito,
para orcamentos que estdo sendo refeitos o sequencial permanecerd 0 mesmo,
sendo apenas aplicado um codigo auxiliar que foi denominado de verdo, podendo o
operador realizar 0 mesmo orcamento quantas vezes forem necesséarias mantendo o
mesmo ndamero sequencial.

Por fim, o cédigo estruturado recebeu uma ultima funcdo, a de imprimir o
orcamento gerado e salva-lo em PDF no diretorio especifico do setor comercial, com
as informacdes do sequencial, filial e data da operacdo. Todo esse processo
ocorrerd de forma automatica, bastando apenas o usuario clicar no botdo indicado
na planilha. ApoOs finalizadas as necessidades e estruturas de usabilidade da

planilha, os esforcos de desenvolvimento passaram a ser a estrutura de calculo e
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como as restricdes e funcionamentos da producdo poderiam ser relacionados entre
Si.

Para aprimorar a etapa de validacdo, os valores de custos reais foram
extraidos do relatério do moédulo de custeio do ERP da empresa, fornecendo
informacbes como peso produzido, aparas, custo de matéria prima e afins, os

relatorios usados como base estéo representados nas Figuras 6 e 7.

Figura 6 - Relatério de custeio do ERP da empresa, dados gerais

Dados Gerais da Ordem de Produgao

OP: 743209 Situagdo: Encerrada
Produto: 624586 (24x35x0,009) - (6C) -(100120) SCS PEBD IMPRE TRANSP FRANGO DESOSSADO 2,5 KG Ref.:
Versdo: 03 V03
Quantidade Programada (kg): 1.557,96 Quantidade Produzida (Kg): 1.438,200 Perda (kg): 91,15
Qtd. Programada (Un. Origem): 224 MIL Qtd. Produzida (Un. Origem}): 208,082
Custo Total: 29.922,19 Custo/Kg: 20,81 Custo/Un. Origem: 145,21

Detalhes da Apuragao

Descricéo da Conta Quantidade Unitério Valor Total
01 CUSTO DO PRODUTO VENDIDO 1.737,09 17,23 29.922,19
01.1 MATERIA PRIMA 1.492,21 12,01 17.926,86
01.1.04 Filmes Proprios 1.492,21 12,01 17.926,86
01.2 MATERIAIS SECUNDARIOS 244,89 19,03 4.660,26
01.2.01 Tintas Bases/Pastas 13,05 23,23 303,22
01.2.02 Tintas Formuladas 117,31 15,38 1.803,76
01.2.03 Solventes 114,52 10,27 1.176,54
01.2.06 Fitas Embalagens Etc 133,26
01.2.07 Cliches Interno 711,05
01.2.09 Fita Dupla Face 301,04
01.2.10 Laminas Auto Afiantes 113,08
01.2.12 Outros Materiais Secundarios 118,31
01.3 GASTOS GERAIS DE FABRICACAO 2.173,16
01.3.01 Materiais Diversos 262,54
01.3.02 Energia Eletrica 427 45
01.3.03 Depreciacao 513,97
01.3.07 Servicos De Terceiros 969,21
01.4 MAO DE OBRA DIRETA 5.161,90

Fonte: Autoria prépria (2023).
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Figura 7 - Relatério de custeio do ERP da empresa, matéria-prima

Dados Gerais da Ordem de Produgio

OP: 743211 Situagdo: Encerrada
Produto: 4000025 FORMULA (PADRAO) SCS P/ FGO SEM EVA PEBD TRANSP. (CAC) - V01 (000153)
Versédo: 1 V01
Quantidade Programada (kg): 1.557,96 Quantidade Produzida (Kg): 628,800 Perda (kg): 0,00
Qtd. Programada (Un. Origem): 1557,9648 KG Qtd. Produzida (Un. Origem): 628,800
Custo Total: 6.835,95 Custo/Kg: 10,87 Custo/Un. Origem: 10,87

Detalhes da Apuragio

Descricédo da Conta Quantidade Unitario Valor Total
01 CUSTO DO PRODUTO VENDIDO 628,80 10,87 6.835,95
01.1 MATERIA PRIMA 628,80 10,64 6.689,06
01.1.01 Resinas 622,60 10,65 6.629,21
01.1.02 Aditivos E Pigmentos 6,20 9,65 59,85

Fonte: Autoria prépria (2023).

Em posse dos dados reais de producdo desse item, foi configurado uma
simulacdo de preco de venda com as mesmas dimensdes e caracteristicas do
produto, aplicando um preco de vendas e taxas ficticias, apenas para fins didaticos,
visando manter a integridade das informa¢cOes da empresa, a simulagcdo de preco

pode ser visualizada na Figura 8.

Figura 8 - Simulag&o de venda do item comparado

Cotagio  112-00001 Cotacdo - FILIAL SC [ mPRIMIR |
Cotagio Item : Cliente Representante Segmento Estado Grupo Tipo Data
TESTE ABC XYZ Frigorifico 5C Sacaria Mono Lateral Simples 24/11/2023 11:40
. Tintag/m* Cores Frente Cores Verso - Categoria Form. Ref Picote Coex
Impress3o = Caracteristicas = =
Médio 2 - 3,40 6,00 0,00 Pebd Transp. 693 Nio N3o
o . .
Dimensées Forma il Largura. p p a Bobina Largura ( Bob ) Espessura ( Bob ) Densidade
SL52 24,00 35,00 0,0090 70,00 0,0045 1,00
Qtd. vendida 206,00 Unidade Mil Peso 1.557,36 Perda 145,12 8,74%
Setor Situagdo Velocidade unid/ tempo Quantidade Setup (min) Tempo (horas) Custo / Hora Custo
Extrus3o Sim 140 Kg /Hora 1.706 Kg 15,00 12,44 151,35 1.882,67
Laminagdo Nio
Imp. Comexi Sim 250 Met / min 52,892 Mt 54,00 4,43 476,62 2.109,59
Refile Nio
Acabamento sim 30 und / min 213.071 Und 15,00 44,64 83,85 3.743,04
Descrigio % Aplicagio Prego Médio Quantidade Valor Descrigio Prego Médio Quantidade Valor
Formula 100,00% 10,75 1.706,48 18.349,98 Cliche 0,00 1.557,36 0,00
pet 0,00% 0,00 0,00 0,00 Tubete 0,11 1.557,36 172,26
PP 0,00% 0,00 0,00 0,00 Adesivo 12,31 0,00 0,00
Tintas 100,00% 19,42 125,88 2.444,65 Catalizador 131,55 0,00 0,00
Solventes 100,00% 7,40 125,88 931,54 Sem Ziper 0,00 0,00 0,00
Al hl .
Icms 12,00% Pis / Cofins 9,25% Lucro ( Ebit ) Desp / Custo Margem de Cont. Pre;o / I(g Preco l Mil
Frete 3,00% Comissio 3,00% 12,42% 28,85% 37,46% 32,00 241,92
Custo de Produto 29.634 19,03 Kg 143,85 Mil Valor Total RS 49.835 Lucro RS 4,943
Custo de Cliche Lucro Real RS 4.943 RS Comp. Kg 32,00 4.943,16 12,42%

Fonte: Autoria prépria (2023).
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Com as duas bases de informacdes prontas € possivel realizar as

comparacdes entre os dois cenarios, o real e o simulado, nesse cenario tem-se as

seguintes comparacdes apresentadas nos Quadro 6.

Quadro 6 - Comparativo de gastos entre o simulador e o0s custos reais

Simulador Custo Real Variacao
Volume do Produto (Kg) 1.557.36 1.43820 8,29%
Custo Wédio de Mp 10,75 10,64 1.03%
Volume de Materia Prima (Kg) 1.706,48 1.529 35 11, 58%
Volume de Perda (Kg) 149,12 91,15 63,60%
Valor de Tintas/Solventes 337619 3.283 52 2.82%
Volume de Tintas (Kg) 251,76 244 88 2 81%
Tempo de Producdo (Horas) 61,51 59,23 3,85%
Custo Fixo 7.735,30 7.335,06 5.46%
Despesas 223183 211616 5.46%

Fonte: Autoria propria (2023).

Baseado no comparativo gerado no Quadro 6 é possivel retirar algumas

conclusdes do comportamento do simulador em compara¢cdo com o ocorrido nos

custos reais do produto.

a)

b)

Volume de producdo: Apesar de apresentar a mesma quantidade em
unidade de produto vendido, o peso dos materiais ndo esta condizente,
isso recebe influéncia de forma direta das opcdes da empresa por
trabalhar com a densidade dos polietilienos como 1,00 g/cm? , e ndo o seu
valor padrdo de 0,92 g/cm3, isso por vezes irA acarretar algumas
distor¢des tanto na quantidade de processamento nos setores quanto no
volume total de matéria consumida no inicio do processo.

Custo de matéria-prima: O valor médio da matéria prima simulada esta
1,03 % acima do valor real consumido, valor superior ja esperado, pois
para esse comparativo, 0os insumos inseridos no simulador estavam em
média 2% acima do valor de estoque, situacdo proposta e aprovada pela
empresa, de sempre possuir um valor de venda acima do valor real de
estoque, prevendo ou tomando ganhos das variacbes dos seus
fornecedores.
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c)

d)

Volume de perdas: Além da variacdo de peso, o volume de aparas é
gerado através de um percentual médio de cada setor produtivo, assim
como ja explicado neste projeto. Devido a isso, por vezes 0s percentuais
gerados acabam n&o se comportando de forma exata quando comparado
com itens especificos de producdo. Na unido desses dois fatores gerou-
se uma variacdo de 63,60 % em relacdo ao simulador, isso gerou um
alerta para esse indicador, se fazendo valido uma nova apuracdo da
forma como foi feito as perdas e se ndo houve nenhuma falha no registro
de informacfes das informacgfes reais, ja que as mesmas sao feitas de
forma ndo automatica.

Tintas e solventes: Nesse quesito, para o item apresentado, tanto o
volume quanto os valores simulados de tintas e solventes estdo
adequados com o esperado, estando um pouco acima dos valores
gerados no custeio real, isso demonstra que a forma de aplicacdo dos
consumos de tintas é valida, pois quando aplicado de forma correta, em
relacdo ao seu grupo de impresséo, gerasse um valor condizente com 0s
volumes e valores reais

Tempo de Producédo : O tempo de producdo também demonstrou boa
precisdo obtendo pequena variacdo em seu tempo total, isso muito em
virtude de o item ser um material de producdo especifico, néo
dependendo de calculos de médias distorcidos para se chegar nas
velocidades dos setores, isso corrobora para o bom desempenho desse
aspecto, pode ser que outro material ndo tenha o mesmo desempenho
nesse quesito.

Gastos : Apesar do custo por hora real ter total influéncia sobre o quanto
a empresa produz de volume real dentro do més, os custos tiveram em
sua avaliacdo uma variacdo pequena, porém representando um valor
acima do realizado. Esse aspecto de gastos fixos € quase impossivel de
ser desempenhado de forma idéntica ao que acontece na realidade da
empresa, pois os valores do simulador sempre levardo em conta a
capacidade total liquida da empresa, e caso essa capacidade ndo seja
atingida, a taxa hora de todos os setores sofrem alteracdo, se tornando o

indicador de mais dificuldade de acerto na formacéo de preco de venda.
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Além dos pontos de custeio, foi elencado uma simulacéo de lucro para cada

um dos cenarios, tendo suas diferencas apresentadas no Quadro 7.

Quadro 7 - Comparacao entre os lucros entre o simulador e os custos reais

Simulador Custo Real

Fat. Bruto R$ 49.835,00 Fat. Bruto R$ 49.835,00

lcms -R$ 598020 12,00% lcms -RE 598020 12,00%
Pis/Cofins -R$ 4 056 57 9.25% Pis/Cofins -R§ 4 056 57 9,25%
Fat Liguido R$ 39.798 23 100,00% Fat Liguido R$ 39.798 23

CPV -R$29.633,73 -74.46% CPV -R$29.922,19 7518%
Despesas -R$2.231,63 2885%| |Despesas -R$ 2.116,16  28,85%
Frete -R$ 1.495,05 3,00% Frete -R$ 1.495,05 3,00%
Comissao -R% 1.495,05 3,00% Comissao -R% 1.495,05 3,00%
Lucro R$ R$ 494277 12,42% Lucre R$ R$ 4.769,78  11,98%

Fonte: Autoria propria (2023).

Ao analisar o lucro apresentado a partir do preco de venda sugerido, tem-se
uma variacdo do resultado real para o simulado de R$ 172,99, sendo apresentado
um lucro maior do que o real, uma reducdo de -3,50%, valor entendido como
aceitavel pelo setor de custo da empresa e a diregcdo comercial para o primeiro teste.
Nesse contexto, entende-se que o custo simulado pelo sistema de precificacdo tem
uma precisdo adequada, possuindo mais acertos do que falhas, apresentando uma
coeréncia com o processo real da empresa.

O simulador apresentado neste projeto foi utilizado na formacao de preco de
venda, com uma base no custo real, visando uma abordagem transparente e
precisa. No entanto, as dificuldades na identificacdo de custos diretos e indiretos, na
alocacdo de custos, na previsdo de variacbes nos custos de producdo e na
adaptacdo as dinamicas do mercado destacam a complexidade dessa estratégia.
Dessa forma, o resultado até agora apresentado mostram um caminho de avanco
para a empresa e uma ampliacdo de possibilidades no que tange controle e

atividades de preco.
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5 CONCLUSAO

Ao longo deste projeto foi explorado minuciosamente cada detalhe da
formacdo de preco de venda para uma industria de transformacédo, levando em
conta 0 maximo de variaveis possivel que impactaram no desempenho do preco
final. No decorrer do projeto foram realizados estudos dos processos contabeis e
industriais da empresa, sendo gerados tabelas, relatérios, além de visitas técnicas, a
fim de ampliar o horizonte de conhecimento do assunto. Em acordo ao
conhecimento da industria foi designada parte deste projeto para o entendimento
das necessidades comerciais da empresa e como ela estd inserida no mercado
econdmico. Com essas etapas finalizadas deu-se inicio entdo ao desenvolvimento
do projeto, desde a construcdo de indices industriais até a criacdo da planilha usada
como simulador.

Diante do exposto é possivel concluir que o projeto teve éxito em seu objetivo
que era de desenvolver um modelo de preco de venda em uma indulstria de
transformacdo de plastico flexivel baseado na estrutura do processo fabril da
empresa de estudo. Esse aspecto tornou-se valido, pois todo o seu desenvolvimento
foi pautado nas bases do processo fabril da empresa respeitando ao maximo as
particularidades de cada etapa, além de se preocupar em levar os valores contabeis
da empresa para dentro do pre¢co de venda de forma coerente, compreendendo as
alocacgbes de custo e despesas. Nesse contexto tem-se como assertivo a proposta
inicial do projeto.

O levantamento das caracteristicas do processo produtivo foi conduzido de
maneira criteriosa, identificando as premissas e restricbes do processo. Esse
mapeamento proporcionou uma visao abrangente do ciclo de producéo, permitindo
ajustes pontuais que resultaram em maior eficacia e qualidade da simulacdo do
tempo de producédo desses produtos.

A contabilizacdo dos gastos da empresa por periodo foi realizada de forma
sistematica, contabilizando todos os valores possiveis para o desenvolvimento do
projeto, valores como gastos com mao de obra, energia e insumos foram
catalogados de acordo com suas necessidades, respeitando sempre as regras e

normas contabeis vigentes na empresa.
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Um meétodo de custeio apropriado ao processo foi estabelecido, considerando
as especificidades do negdcio. O método de absor¢cdo usando o tempo como base,
proporcionou uma Vvisdao mais clara dos custos envolvidos em cada etapa do
processo produtivo, possibilitando uma alocacdo mais eficiente dos recursos e uma
avaliacdo mais precisa da rentabilidade de cada produto.

Finalmente, a formacédo do preco de venda foi definida de acordo com as
necessidades da empresa e 0s objetivos especificos sinalizados, considerando os
custos, a margem de lucro desejada e a sensibilidade do mercado. A estratégia de
precificacdo foi cuidadosamente elaborada para garantir competitividade,
sustentabilidade financeira e valor percebido pelos clientes. Essas medidas
combinadas refletem uma abordagem integrada e assertiva na gestdo do negdcio,
fortalecendo a posicao da empresa no mercado.

Em sintese, o projeto ndo apenas cumpriu sua proposta inicial, mas também
trouxe beneficios tangiveis a empresa, fortalecendo sua posicdo no mercado e
proporcionando uma base sélida para avancos internos. O sucesso do projeto é
evidente na melhoria da precisdo na precificagdo, na eficiéncia operacional
aprimorada e na capacidade aumentada de gerenciamento de dados. Este modelo
de preco de venda ndo apenas atendeu as expectativas, mas superou as metas
estabelecidas, destacando-se como uma ferramenta valiosa para a empresa em sua

busca por exceléncia e competitividade no cenério industrial.
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