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RESUMO

NOGUEIRA, Mauro Reis. Formagao do Preco de Venda com base no método de
Custeio Variavel ou Direto em uma empresa prestadora de Servigos de Instalagdes
Elétricas. __ fls. (Monografia, curso de Graduagao em Ciéncias Contabeis) — UFSC,

Floriandpolis. 2006.

Entre diversas metodologias de formacdo do prego de venda existentes,
adotou-se o método baseado no custeio variavel ou direto, onde todos os custos e
despesas fixas sdo alocados direto para o resultado, sendo incorridos para os
produtos e servigos, somente os gastos variaveis. Neste método ha uma
contribuicdo para a formagao dos precos de venda com a utilizagdo do indice
markup. Este indice é aplicado sobre os impostos, custos e despesas fixas e ainda o
lucro estimado pela empresa para ser formado um fator que possa ser aplicado
sobre os custos variaveis e dai a obtengcdo da margem de contribuicdo. Este
trabalho foi elaborado com a determinacdo de apresentar um sistema ou um critério
de reconhecimento de custos e despesas em uma empresa de servicos de
instalagdes elétricas visando obter maior grau de certeza na formacado de seus
precos de venda. A metodologia utilizada no decorrer do presente estudo foi a
analise das variaveis que compdem 0s precos e por meio de ensaios matematicos,
deduziram-se os métodos utilizados, aplicando-se em um exemplo pratico. Os
principais resultados encontrados através da flexibilidade e da confianca que o
indice markup e a margem de contribuicdo proporcionam foram: a formagdo do
preco com a utilizagcdo da margem sobre o prego de venda bruto, o lucro incide
sobre os impostos e demais despesas existentes nos precos; a utilizacdo da
margem sobre o pre¢o de venda liquido, uma mesma margem percentual de lucro,
precos mais competitivos no mercado; a competitividade proporcionada pode ser
representada pela decisdo da empresa pelo menor preco ou, se esquivar desse tipo
de concorréncia, viabilizando investimentos na busca da diferenciagcdo, onde se
concorrera com o produto, objetivando-se o lucro do inovador e a sustentabilidade
da estratégia. Utilizando esta ferramenta de forma correta, as empresas que ainda
nao obtém um bom sistema de pregos, poderdo conseguir resultados satisfatorios e
confiaveis de modo a n&o mais correr o risco de prejuizos em suas vendas.

Palavras-chave: Custeio Variavel. Preco de venda. Markup. Margem de
Contribuigao.
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1. INTRODUGCAO

As empresas com fins lucrativos tém como objetivo fundamental, aumentar o
seu Patriménio Liquido, por meio da obtencgéo de lucros. E a garantia que este lucro
permita gerar um retorno minimo em seu patriménio esta tornando-se um desafio
que cresce a cada dia para seus proprietarios. As empresas de instalagdes elétricas
estdo enfrentando atualmente uma acirrada concorréncia. A cada ano que passa a
competitividade cresce muito se tornando muitas vezes desleal. Atingir padrdes
ideais de competitividade, unidos pela otimizagao de qualidade e de produtividade é
a grande meta a ser alcangada pelas empresas. O empresario que deseja ver sua
empresa desenvolver-se, mesmo em meio a este desafio, precisa obter no minimo
um bom controle dos custos de seus produtos e servigcos. Por isso, a utilizacdo de
um sistema de custeio podera proporcionar resultados de grande relevancia, como a
diminuicdo dos desperdicios, redugao dos estoques e um aperfeicoamento dos
processos de seus produtos e servigos, para uma formagdo mais adequada do seu
preco de venda.

Este trabalho busca minimizar esta preocupacao, influenciando solugdes de
modo a obter um equilibrio necessario, visando a otimizagado dos resultados, assim
como demonstrar aos empresarios, uma forma de gestado eficaz de formagao do
preco de venda, para empresas que prestem servicos de instalagbes elétricas
através do método de Custeio Variavel, para melhorar sua competitividade de modo
gue sua organizagao se torne um diferencial positivo dentro deste ramo de negocios

no mercado.

1.1 Tema e problema de pesquisa

Estabelecer uma politica correta de formacdo de pregcos nos servicos de
instalagdes elétricas pode melhorar os resultados relacionados a um retorno
financeiro adequado. Com isto, o empreendedor podera ver seus negocios em
continuidade a longo prazo e se garantir entre as mais conceituadas do mercado. E
é em busca deste resultado que é desenvolvido o tema: “FORMACAO DO PRECO
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DE VENDA COM BASE NO METODO DO CUSTEIO VARIAVEL OU DIRETO EM
UMA EMPRESA PRESTADORA DE SERVICOS DE INSTALACOES ELETRICAS’.
Diante deste tema encontra-se o seguinte problema: "COMO FORMAR O PRECO
DE VENDA COM BASE NO METODO DE CUSTEIO VARIAVEL OU DIRETO EM
UMA EMPRESA PRESTADORA DE SERVICOS DE INSTALACOES ELETRICAS”.

1.2 Objetivos da Pesquisa

1.2.1 Objetivo Geral

Apresentar uma proposta de formagdo de preco de venda com base no
Método de Custeio Variavel ou Direto em uma empresa prestadora de servigos de

instalagdes elétricas.

1.2.2 Objetivos Especificos

e levantar informagcbes sobre as atividades desempenhadas na
empresa;

e Aplicar o modelo de Custeio Variavel ou Direto e desenvolver o caso;

e Identificar os elementos de custos que envolvem os servigos de
instalacdes elétricas;

e Apresentar uma proposta de formagao de precos de venda a partir do

custo dos produtos e servigos.
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1.3 Justificativa do Trabalho

Tendo a premissa de que controle €& imprescindivel nos dias atuais, a
apresentacdo desta monografia, se faz de grande importancia para a tomada de
decisdes de diretores, que visem, obter maior grau de confianga e satisfagdo nos
resultados obtidos em suas empresas. Por isso pretende-se apresentar um método
que possa auxiliar os gestores de empresas de servigos de instalagcao elétrica em
suas decisdes.

O propdsito deste trabalho é de buscar por meio de estudos, as informacdes
mais consistentes possiveis, para determinar o prego de venda destes servigos pelo
método de Custeio Variavel, e com isso obter a confianga necessaria para que o0s
diretores se apdiem neste material. Isto permitirda que possam tomar as suas
decisbes da maneira mais objetiva e coerente, assim trabalhar na certeza de quanto

realmente estardo lucrando.

1.4 Metodologia da Pesquisa

A metodologia busca a compreensao das respostas aos problemas que é
adquirido, quando objetiva-se o conhecimento para a elaboragcéo de algum tipo de
saber cientifico. Conforme Carla Cruz & Uira Ribeiro, (2003, p. 11) “é na pesquisa
que se tenta conhecer e explicar os fenbmenos que ocorrem no universo percebido
pelo homem. Em outras palavras, uma pesquisa cientifica tem o propdsito de
descobrir respostas a questdes propostas”.

Quanto aos objetivos, a pesquisa a ser demonstrada neste projeto € do tipo
Explicativa, aonde pretende-se ir mais a fundo no assunto, tentando extrair as
informagdes necessarias, em cima de um assunto ja bem conhecido na area em que
faz parte. Por isso, nédo existird nada de novidade em pauta, e sim uma monografia
pesquisada, para que sua elaboracdo seja bem fundamentada teoricamente.

Quanto aos procedimentos da pesquisa, Gil comenta (1999, p. 73) “o estudo

de caso é caracterizado pelo estudo profundo e exaustivo de um ou de poucos
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objetos, de maneira a permitir conhecimentos amplos e detalhados do mesmo,
tarefa praticamente impossivel mediante os outros tipos de delineamentos
considerados”. Como este estudo, esta limitado a um unico assunto, formacgao do
preco de venda com base no método de Custeio Variavel ou Direto em uma
empresa prestadora de servigos elétricos, o estudo de caso é o procedimento a ser
utilizado.

Na coleta de dados se buscardo as informagdes necessarias para a
elaboracdo desta monografia. Diante da infinidade de abordagens que se pode
adquirir, é necessaria a separagcdo deste material. Neste caso, ficou claro que o
instrumento de pesquisa a ser utilizado sera de documentacédo, sendo explorada
pela pesquisa bibliografica, onde se pesquisara através de fontes em que o tema ja
foi estudado, ou seja, livros, artigos e teses.

Com relacdo a analise dos dados pesquisados, sera do tipo analise
documental, que estuda-se varios documentos, para descobrir onde estao
relacionados os fatos relevantes, que levardo ao complemento do projeto em

questao e ai sim poder elabora-lo da melhor fundamentacgéao tedrica possivel.

1.5 Organizagao da Pesquisa

A monografia apresenta no primeiro capitulo sua introdugéo, assim como, os
objetivos que determinaram a realizagao da pesquisa, a justificativa do estudo e a
metodologia usada.

No segundo capitulo é abordada a fundamentagao teorica, onde discorre
todos os assuntos que estdo diretamente ou indiretamente relacionados ao tema da
pesquisa e evidenciando diversas cita¢gdes de autores ja consagrados.

Ao terceiro capitulo esta destacado o estudo de caso, no qual € buscado
conhecer primeiramente a empresa, na qual € o objeto de estudo da monografia.
Destacando seu histérico, seus produtos, seus clientes e o método usado para a sua
formacéo de precos. Sdo destacados também os riscos que a empresa incorre na
definicdo de seus precgos, e diante disto, € apresentada uma proposta que viesse a

resolver este problema, com bases mais seguras e confiaveis.



2. FUNDAMENTAGAO TEORICA

2.1 Contabilidade de Custos

A contabilidade de custos de uma empresa, deve ser considerada como um
excelente auxilio no desempenho gerencial de uma entidade. Para poder chegar ao
preco de venda de um servigo de instalacédo elétrica, os gestores poderao usufruir
destas informagdes fornecidas pela contabilidade de custos, para auxiliar no controle
e ajudar na tomada de decisdes.

De acordo com Martins (2003, p.22):

No que tange a decisdo, seu papel reveste-se de suma importancia, pois
consiste na alimentagdo de informacgbes sobre valores relevantes que
dizem respeito a consequéncias de curto e longo prazo sobre medidas de
introdugéo ou corte de produtos, administracdo de pregos de venda, opgéo
de compra ou produgao, etc.

No que diz respeito a sua funcionalidade contabilidade de custos segundo

Neves e Viceconti (2003, p. 7) definem desta forma:

A avaliacao dos estoques em empresas industriais, que € um procedimento
muito mais complexo do que nas comerciais, uma vez que envolve muito
mais que a simples compra e revenda de mercadorias, sdo feitos
pagamentos a fatores de produgdo tais como salarios, aquisicbes e
utilizacdo de matérias-primas etc. ademais, estes gastos devem ser
incorporados ao valor dos estoques das empresas no processo produtivo e,
por ocasidao do encerramento do balango, havera dois tipos de estoques:
produtos que ainda n&o estdo acabados (produtos em elaboragao) e
produtos prontos para venda (produtos acabados).

Na sequéncia, apresenta-se a historia e conceituagdo da contabilidade de
custos, pois 0 conhecimento dos custos constitui-se como missao principal de um

profissional do setor administrativo de uma empresa.
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2.1.1 Evolugao da contabilidade de custos

A partir da Revolugao Industrial que abrangeu, mais ou menos de acordo com
Netto (1959), o periodo entre 1760 a 1840, ficou caracterizada uma mudanca dos
sistemas de produgdo, ou seja, 0 que era antes apenas empresas comerciais
passou agora também a empresas industriais com o aparecimento das maquinas de
producao.

A exigéncia de melhor conhecimento dos elementos da produgdo tornou
inevitavel a adequacgao imediata de um sistema, que servisse de critério para esse
novo rumo de atividades. Os administradores ndo se contentavam mais s6 em saber
se houve lucro ou prejuizo. Eles querem agora € identificar qual o custo de seus
produtos (compra de matérias — primas, materiais auxiliares, mao de obra dos
trabalhadores, energia elétrica, aluguel, desgastes dos equipamentos de producgéo,
ou seja, depreciagao, entre outros). Foi entdo determinado, que estes gastos
despendidos diretamente e indiretamente a fabricacdo seriam denominados como
Custos de Producdo. Apos estes custos serem alocados aos produtos, poderia ser
formados os Custos dos Produtos Vendidos, para poder confrontar com as receitas
na Demonstragcdo do Resultado e obter o Lucro Bruto. A contabilidade ganharia
entdo, uma nova divisao para controlar estes gastos, que passou a ser chamada de
Contabilidade de Custos.

2.1.2 Gasto e desembolso

Conforme Martins (2003, p.24), na terminologia contabil o gasto refere-se ao
momento em que a empresa, “‘gera sacrificio financeiro para a entidade
(desembolso), sacrificio este representado por entrega ou promessa de entrega de
ativos (normalmente dinheiro)”.

Nas empresas de instalagdes elétricas estes gastos estao relacionados a todo

esforgo para conseguir desempenhar este servigo.
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So6 sera reconhecido o gasto no momento em que o produto, ou o servico,
passar a ser propriedade da empresa. Tem que haver o reconhecimento contabil
que foi assumido por sacrificio financeiro.

Ja o desembolso, esta relacionado com o momento em que a empresa
adquiriu 0 bem ou servigco, 0 momento em que realmente é utilizado o dinheiro para

pagar o que gastou.

2.1.3 Investimento

O investimento também é considerado um gasto, s6 que em fungcéo de
beneficios que serdo atribuidos futuramente, como por exemplo, os materiais a
serem estocados pela empresa com o objetivo de conseguir lucro nos proximos
periodos.

Serao considerados como beneficios futuros trazidos para a entidade, por
isso outra forma de investimento. E este o pensamento que os gestores deverao ter

em ralagao aos bens ou servigos adquiridos para futuras transagdes ou servigos.

2.1.4 Custos

Utilizados em empresas que industrializam seus produtos ou prestam
servigos, o Custo € um gasto que se refere a fase em que os fatores de produgéo
sao retirados do estoque e colocados no processo produtivo para ser fabricado outro

produto. Como exemplo deste processo Martins (2003, p.25) salienta que:

A matéria prima foi um gasto em sua aquisicdo que imediatamente se
tornou um investimento, e assim ficou durante o tempo de sua estocagem;
no momento de sua utilizagdo na fabricagdo de um bem, surge o custo da
matéria-prima como parte integrante do bem elaborado. Este, por sua vez,
€ de novo um investimento, ja que fica ativado até sua venda.
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A partir de sua venda existira uma nova denominagao de custo, que sera

observada logo a seguir.

2.1.5 Despesas

Como uma continuagao do tépico anterior, no momento da venda do produto
€ reconhecida a despesa, ou seja, a despesa esta diretamente ligada a obtencao de
receitas. Continuando o exemplo de Martins (2003, p.25) “o equipamento usado na
fabrica, que fora gasto transformado em investimento e posteriormente considerado
parcialmente como custo, torna-se, na venda do produto feito, uma despesa”.

Na mao-de-obra de instalagbes elétricas, por exemplo, ndo é diferente, no
momento que s&o utilizados o servigo, estes estdo sendo considerados como
custos, mas no momento em que sdo obtidas as receitas, serdo reconhecidas as
despesas.

Ha de se destacar que existem despesas que nao passam pelo processo de
custos. Isto é mais comum em lojas comercial que nao utilizam um processo de

fabricacéo para obtencao de receitas.

2.1.6 Desperdicios e perdas

Discorre Perez Jr., Oliveira e Costa (1999, p. 17-18) que os desperdicios sdo
"gastos incorridos nos processos produtivos ou de geragao de receitas e que
possam ser eliminados sem prejuizo na qualidade ou quantidade dos bens ou
receitas geradas". Expde ainda que "manter desperdicios € sinbnimo de prejuizo,
pois ndo poderao ser repassados aos pregos".

As perdas tém uma caracteristica anormal, ndo estdo relacionadas no
processo de producdo ou comercializagdo de produtos pelas entidades para
obtencao de receitas.
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2.2 Classificagao dos custos

Quanto a classificacdo de Custo e despesas aos produtos destaca-se a
existéncia de Custos diretos e indiretos, fixos e variaveis, enquanto que nas

despesas nao estdo incluidos as diretas e indiretas.

2.2.1 Custos Diretos e Indiretos

Quando um custo pode ser alocado diretamente aos produtos necessitando
apenas uma medida de consumo, estes tém a nomenclatura de Custos Diretos. Mas
existem produtos que sao de dificil apropriacdo por nao obterem uma conducdo de
medida que seja objetiva. Estes custos sao classificados como indiretos.

Como as instalagdes de energia elétricas estdo diretamente ligadas a méo-

de-obra, pode-se destacar a alocagao deste custo da seguinte forma:

Com respeito especificamente a méo-de-obra, entendemos entdo que seja
Direta e Indireta; aquela diz respeito ao gasto com pessoal que trabalha e
atua diretamente sobre produto que estd sendo elaborado; a outra, a
Indireta, é a relativa ao pessoal de chefe, supervisdo ou ainda atividades
que, apesar de vinculadas a produg¢ao, nada tem de aplicagéo direta sobre
o produto: manutencgao, prevencgao de acidentes, Contabilidade de Custos,
programacao e controle da produgéao etc. (MARTINS, 2003, p.49).

Com relagao a este comentario o autor esta se referindo ao produto, como € o

caso de instalagdes elétricas que se faz referéncia na obra realizada.
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2.2.2 Custos e Despesas Fixos e Variaveis

Apresentam-se dois modelos de graficos para que o usuario possa entender

melhor estes conceitos:

A
$
—Total dos
Custos Varidveis
FIGURA 1 — GRAFICO DOS CUSTOS VARIAVEIS
Fonte: Perez Jr., Oliveira e Costa (1999, p. 23)
A
$

—Total dos
Custos Fixos

v

Ouantidade de Producéo

FIGURA 2 — GRAFICO DOS CUSTOS FIX0Ss
Fonte: Perez Jr., Oliveira e Costa (1999, p.21)

Com relagdo a estes graficos apresentados podemos assim dizer que os
Custos que variam de pregcos de acordo com a quantidade de produzida sdo os
Custos Variaveis. Por exemplo, a matéria-prima adquira para usar na mao-de-obra,

quanto mais obras de instalacbes elétricas a empresa fizer, havera mais
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necessidade de compra de matérias-primas, por isso elas variam de acordo com os
servigos prestados.

Por outro lado, os custos que permanecem inalterados, mesmo com a
variagdo de quantidade produzida, sdo chamados de Custos Fixos. Um exemplo que
pode ser citado € o aluguel do imével, que mesmo com o aumento ou redugédo na
produtividade, o seu valor continua inalterado.

Também existem Despesas Fixas e Variaveis, e como ja foram comentadas,
as despesas estao relacionadas a obtencao de receitas. Como exemplos podem ser
apresentados as propagandas e o salario da administracdo que nao tenha
participagdo nos lucros, Despesas Fixas enquanto que comissdo de vendedores,
participagdo nos lucros por parte de funcionarios e diretores podem ser

considerados variaveis, ja que alteram de acordo com as vendas realizadas.

2.3 Métodos de Custeio

Existem varios tipos de sistemas ou métodos usados para determinagao do
custo dos produtos vendidos. Entre eles, o Custeio por Absorcdo ainda € o unico
legalmente aceito no Brasil, porém é o método que menos fornece informagdes
gerenciais relevantes para a tomada de decisbes em uma empresa.

O Custeio Variavel sera o método que sera abordado neste trabalho por se
tratar de um sistema muito usado na formacgao de preco de venda. Porém é bem
conveniente fazer um comentario sobre outros conceitos de alocagao de custos, dos
quais serao citados o Custeio por Absorcédo e também o Custeio Baseado em
Atividades, mesmo para efeito de comparacao de definicbes entre eles. Para melhor
entendimento e devido ao aumento gradativo da competitividade, sera seguida uma
ordem evolutiva de necessidades gerenciais das empresas para a apresentagéo de

cada um dos trés métodos de custeio.
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2.3.1 Método de Custeio por Absorgao

O custeio por absor¢ao de acordo com Neves e Viceconti (2003, p. 33) "é um
processo de apuragdo de custos, cujo objetivo € ratear todos os seus elementos
(fixos ou variaveis) em cada fase da producgao”. O autor discorre ainda que, "logo um
custo é absorvido quando for atribuido a um produto ou unidade de produgéo, assim
cada unidade ou produto recebera sua parcela no custo ate que o valor aplicado
seja tolamente absorvido pelo Custo dos Produtos Vendidos ou Pelos Estoques
Finais".

Crepaldi (1998, p. 83) destaca que "o Custeio por Absorgédo ou Custeio Pleno
consiste na apropriagdo de todos os custos (sejam eles fixos ou variaveis) a
producdo do periodo”. Destaca ainda que “os gastos nao fabris (despesas) sao
excluidos”. E o método derivado da aplicacdo dos principios fundamentais de
contabilidade e é, no Brasil, adotado pela legislagdo comercial e pela legislacéo
fiscal.

De acordo com Leone (1997, p.323), "dois de nossos mais importantes
diplomas legais — a Lei das Sociedades por A¢des e 0 Regulamento do Imposto de
Renda — obrigam explicitamente as empresas a usar o custo por absorgéo, ainda
que de forma parcial”.

Martins (2003, p. 37) discorre que o sistema de custeio por absorgéo consiste
na apropriagao de todos os custos de produgdo aos bens elaborados, e sé os de
producao; todos os gastos relativos ao esforgo de produgédo sao distribuidos para
todos os produtos ou servigos feitos.

Diante destas citacdes € notado claramente que no conceito de custeio por
absorgao destaca-se, a apropriacéo de todos os custos de produgao e a separagao

das despesas, das quais serao atribuidas diretamente contra o resultado do produto.
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Custeio por Absor¢ao
Empresas de Manufaturas
Despesas Custo
A 4
Estoque de
Produtos

Demonstracao de Resultado

3 Receita
Venda » Custo dos Produtos Vendidos

Lucro Bruto
> Despesas
Lucro Operacional

FIGURA 3 — SEPARAGCAO DOS GASTOS
Fonte: Martins (2003, p.37)

O método de custeio por absorcao é decorrente de aplicagdo dos principios
contabeis, por isso mesmo ele é valido na apresentacdo das demonstracoes

contabeis e também para os lucros fiscais.

2.3.1.1 Rateio de custos

No custeio por absorcdo, os custos indiretos sao atribuidos aos
departamentos por meio de critérios de rateio.

Para ratear os custos dos produtos antes de qualquer coisa deve-se conhecer
quais os gastos inerentes a nossa producdo. Apds isso, tem que haver uma
separagao desses gastos em custos e despesas, pois como ja foi comentada, a
despesa serdo alocadas diretamente no resultado enquanto os custos terdo que
passar por uma nova divisdo, a de custos diretos e indiretos. Os custos diretos ja
estao identificados a cada produto, porém nos custos indiretos ndo ha esta
definigdo. De acordo com Martins (2003, p. 79), todos os custos indiretos sé podem
ser apropriados, por sua prépria definicdo, de forma indireta aos produtos, Isto €,

mediante estimativas, critérios de rateio, previsdo de comportamento de custos etc.
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O rateio dos custos indiretos pode comprometer o resultado, pondo em duvida
todo o seu processo devido ao seu grau de subjetividade a alocagdo. Conforme
expde Martins (2003, p. 79) todas essas formas de distribuicdo contém, em menor
ou maior grau, certo subjetivismo; portanto, a arbitrariedade sempre ira existir
nessas alocagdes, sendo que as vezes ela existira em nivel bastante aceitavel, e em
outras oportunidades so6 sera aceita por nao haver alternativas melhores.

E indispensavel que o Contador de custos obtenha minuciosamente o
conhecimento do sistema de produgdao adotado pela empresa para n&o haver
distorcdo nos dados. E aconselhavel a participacdo de funcionarios qualificados da
area de produgao nos processos das bases de rateio.

2.3.2 Método de Custeio Variavel (Direto)

Martins (2003, p. 98) discorre que "no Custeio Variavel, s6 sao alocados aos
produtos os custos variaveis, ficando os fixos separados e considerados como
despesas do periodo, indo diretamente para o Resultado; para os estoques, s6 vao,
como consequéncia, custos variaveis".

Neves e Viceconti (2003, p. 149) apresentam que o Custeio Variavel:

€ um tipo de custeamento que consiste em considerar como Custo de
Producdo do Periodo apenas os Custos Variaveis incorridos. Os custos
fixos, pelo fato de existirem mesmo que ndo haja produgdo, nao sao
considerados como Custos de Produgdo e sim como Despesas, sendo
encerrados diretamente contra o resultado do periodo.

Discorre ainda que "desse modo, o Custo dos Produtos Vendidos e os
Estoques Finais de Produtos em Elaboragdo e Produto Acabados sé conterédo
custos variaveis".

Este sistema é usado pelos gestores para a tomada de decisbes gerenciais
por poder propiciar mais agilmente informacgdes pertinentes a empresa, pois o lucro
sempre acompanha a direcdo das vendas. E considerado muito mais pratico alocar
os custos e despesas fixos para o resultado, ja que eles, independentemente do
volume de produgdo, sempre serdo 0s mesmos, 0 que ja hao ocorre com 0s gastos

variaveis que oscilam proporcionalmente a quantidade produzida.
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Outros aspectos s&o apontados por Martins (2003, p. 204) que determinam a
preferéncia da geréncia por usar somente os custos e despesas variaveis: "Pela
prépria natureza dos custos fixos (invariabilidade), arbitrariedade em seu rateio e
variagdo por unidade em fungdo de oscilagdo do volume global, e para propiciar
valores de lucro ndo muito uteis para fins gerenciais".

Apesar de ser mais util nas decisbes gerenciais, o Custeio Variavel ainda é
apenas usado para controle interno, pois por ferir os Principios da Competéncia e
Confrontagédo nédo € aceito pelos Auditores Independentes e também pelo fisco,

impossibilitando a publicagdo das demonstragdes contabeis.

2.3.2.1 Margem de Contribuicao

De acordo com Leone (2000, p. 393), "o objetivo principal do critério é a
determinacdo da Contribuigdo Marginal". Continua expondo que o seu conceito "é a
diferencga entre a receita proporcionada pelo produto, processo, servico, atividade ou
qualquer outro seguimento da Empresa e os seus custos diretos e variaveis".

Sem duvida a Margem de Contribuicdo € um dos instrumentos mais usados
para a tomada de decisdes entre os gerentes, pois segundo Crepaldi (1998 p. 121),
ela ajuda a "decidir sobre se deve diminuir ou expandir uma linha de producéo;
avaliar alternativas provenientes da produgéo, de propagandas especiais etc; decidir
sobre estratégias de preco, servigos ou produtos e avaliar o desempenho ".

De acordo com as necessidades da empresa, o Contador de Custos podera
optar em usar a Margem de Contribuicdo Unitaria ou Margem de Contribuigdo Total.
O caélculo da formula usada para obtencao do resultado é Mc = PV — CV - DV, onde
a Margem de Contribuicdo (MC) é o resultado do Pre¢co de Venda (PV) subtraido
dos Custos Variaveis (CV) e das Despesas Variaveis (DV).

O objetivo ¢é identificar se o resultado indicara um valor que podera cobrir os
Custos e Despesas Fixos e a partir desta base, analisar, por exemplo, em quais
condicbes as vendas devem ser elaboradas para melhor se proteger contra a

agressividade da concorréncia.
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2.3.2.2 Ponto de Equilibrio

Outra analise muito usada no método do Custeio Variavel, o Ponto de
Equilibrio, denominado também como Ponto de Ruptura representa um grafico onde
apontara a relagado custos e despesas totais contra receitas totais. De acordo com
Crepaldi (1998, p. 123) "para alcancgar o equilibrio nas linhas de producéo e/ou
servico do departamento, dever-se-a calcular o volume de vendas necessario para
cobrir os custos e como usar esta informacdo. Deve também entender como os
custos reagem com as mudangas de volume".

Um modelo de grafico do Ponto de Equilibrio sera exposto para melhor

entendimento desta relagao.

$A
\
Ponto de Equilibrio
Lucro
\
Custos e
despesas > Receitas
}Variéveis totais totais
Prejuizo
} Fixos
J J
(m) volume

FIGURA 4 — GRAFICO DO PONTO DE EQUILIBRIO
Fonte: Martins (2003, p. 258)

O Ponto de Equilibrio mostra exatamente em que situagcdo a empresa
conseguira cobrir todos os seus gastos (custos fixos e variaveis) de forma que os
lucros e os prejuizos sejam iguais a zero. A partir deste ponto a empresa tende a

obtencéao de lucro.
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2.3.3 Método Variavel x Método Absorgao

E normal

a comparagao entre estes métodos,

pois os tratamentos

apresentados por cada um em relagdo aos custos mudam consideravelmente o

resultado nos valores atribuidos aos estoques. Através de pratica de exercicios que

comparam estes dois métodos, varios autores chegam a varias definicdes onde

apontam as semelhancgas e as diferencas relacionadas entre eles.

Custeio Variavel

Custeio por Absorgéo

1. Classifica os custos em fixos e variaveis.

2. Classifica os custos em diretos e Indiretos.

3. Debita ao segmento, cujo custo esta sendo
apurado, apenas os custos que sao diretos ao
segmento e variaveis em relagdo ao parametro
escolhido como base.

4. Os resultados apresentados sofrem influéncia
direta do volume de vendas.

5. E um critério administrativo, gerencial, interno.
6. Aparentemente sua filosofia basica contraria os
preceitos geralmente aceitos de Contabilidade,
principalmente os fundamentos do "regime de
competéncia”.

7. Apresenta a Contribuicdo Marginal — diferenca
entre as receitas e os custos diretos e variaveis
do segmento estudado.

8. O custeamento variavel destina-se auxiliar,
sobretudo, a geréncia no processo de
planejamento e de tomada de decisdes.

9. Como o custeamento variavel trata dos custos
diretos e variaveis de determinado seguimento, o
controle da absorgéo dos custos da capacidade

ociosa nao é bem explorado.

1. Nao ha preocupacao por essa classificagao.

2. Também classifica os custos em diretos e
indiretos.

3. Debita ao segmento cujo custo esta sendo
apurado os seus custos diretos e também os custos

indiretos através de uma taxa de absorgéo.

4. Os resultados apresentados sofrem influéncia
direta do volume de producgéo.

5. E um critério legal, fiscal, externo.

6. Aparentemente sua filosofia basica alia-se aos
preceitos contabeis geralmente aceitos,
principalmente aos fundamentos do "regime de
competéncia”.

7. Apresenta a Margem Operacional — diferenca
entre as receitas e os custos diretos e indiretos do
segmento estudado.

8. O custeamento por absorgéo destina-se a auxiliar
a geréncia no processo de determinagao da
rentabilidade e de avaliagdo patrimonial.

9. Como o custeamento por absorgao trata dos
custos diretos e indiretos de determinado segmento,
sem cogitar de perquirir se os custos séo variaveis
ou fixos, apresenta melhor visdo para o controle da

absorgao dos custos da capacidade ociosa.

Quadro 1 - Diferenga entre os métodos de Custeio Variavel e Absorgao
Fonte: Leone (2000, p. 406-407)
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O que o autor acabou de demonstrar foi um resumo para efeito de
comparagao dos conceitos até aqui mostrados. Foi um jeito pratico e muito
conveniente que tornou mais facil o entendimento de cada um destes métodos de

custeio.

2.3.4 Método do Custeio Baseado em Atividades (ABC)

Com a globalizacdo agindo sobre a economia aumentando em muito a
competitividade entre as empresas, a apresentagdo de um novo conceito sobre a
alocagao dos custos, pode ser uma vantagem essencial para uma lideranga de
mercado.

A tendéncia é que métodos que melhor atendam a tomada de decisbées dos
gerentes financeiros substituam os velhos conceitos de sistema de custeio.

Nos ultimos anos a utilizacdo dos custos indiretos de fabricacdo vem
crescendo muito. Para reduzir as distor¢des causadas pela arbitrariedade no rateio
dos custos indiretos criou-se o Custeio Baseado em Atividades, mais conhecido
como ABC.

Neves e Viceconti (2003, p. 132) discorrem que o "Custeio ABC (Activity
Based Costing) € um método de custeio que, como o préprio nome indica, esta
baseado nas atividades que a empresa efetua no processo de fabricagao de seus
produtos”.

Segundo Martins (2000, p. 112) o modelo de custo ABC "é uma ferramenta
que permite melhor visualizagcdo dos custos através da anadlise das atividades
executadas dentro da empresa e suas respectivas relagdes com os produtos”.

Uma empresa € dividida em departamentos que € claro cada um deles exerce
certo tipo de atividade. Identificar quais atividades de uma entidade os recursos

estdo sendo atribuidos é o objetivo do Custeio Baseado em Atividades.
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O quadro a seguir mostra esta identificagao:

ATIVIDADE RECURSO

Vender automovel Automovel; vendedor e sala de exposigao.

Mecanicos treinados; ferramentas; manual de

Prestar servigo servico; oficina.

Quadro 2 - Identificagdo das Atividades e de Recursos.
Fonte: Brimson (1996, p. 67)

Segundo Brimson (1996, p. 67), "uma atividade requer recurso para alcangar
seu objetivo. Recursos sao os fatores de producdo - mao de obra, tecnologia,
viagens, suprimentos e similares — empregados para realizar uma atividade".

De acordo com Neves e Viceconti (2003, p. 133) os custos sao direcionados
para as atividades da empresa e destas para os produtos que sao fabricados.

Quanto aos gastos, conforme Martins (2003, p. 94) a ordem de prioridade da
atribuicdo de custos as atividades € primeiro a alocagdo direta, seguida do
rastreamento e o rateio. Esse ultimo € realizado somente nos casos em que
realmente ndo ha possibilidade de utilizar a alocagao direta ou o rastreamento;
porém deve-se ter em mente que para fins gerenciais, ndo deverao ser elaborados
rateios arbitrarios.

Conforme Brimson (1996, p. 181) "os custos séo rastreados até o objetivo
final através de uma lista de atividades. Uma lista de atividades especifica a
sequéncia das atividades e a quantidade de cada consumida para alcancar os
objetivos da empresa, como fabricar produtos, prover o processo de fabricagdo ou
servir a um cliente".

Apés a obtencdo dos custos através dos rastreamentos, € necessario saber
como estes custos serdo alocados nas atividades da empresa, e para isto precisa-se
obter direcionadores destes custos que serdo denominados de: Direcionador de
Custos e Direcionador de Atividades.
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Departamentos Atividades Direcionadores
Compras Comprar Materials n“ de pedidos
i Desenvolver Fornecedares  |n® de fornecedares
. Feceber Materiais n“ de recehimentos
Almoxarifada . — —
hWovimentar Materiais n“ de requisicies
. Frogramar Producao n“ de produtos
Adm. Produgao z
© Contralar Producao n“ de lotes
Corte e Costura Corar tempo de core
Costurar tempo de costura
Acabar tempo de acabamento
Acabamento
Despachar Produtos tempo de despacho

Quadro 3 — Levantamento dos direcionadores de atividades
Fonte: Martins (2003, p. 99)

Em uma empresa existem departamentos com suas devidas atividades. No
ABC estas atividades precisam de direcionadores que servirdo de apoio a
distribuicao dos custos aos produtos.

No quadro foi apresentado um modelo no qual foram relacionados os
direcionadores de atividades de cada departamento de uma determinada empresa.
Conforme Perez Jr., Oliveira e Costa (1999, pg. 229), o Direcionador de Custo "é a
forma como as atividades consomem recursos. Serve para custear as atividades".
Com esta definigdo, restaria entdo distribuir os produtos em cada direcionador de
atividades alocando seus devidos custos, obtendo assim, o custo total de cada

atividade por departamento da empresa.

2.4 Precos de Venda

A formacado de pregos € amplamente estudada pelo capitalismo por ser o
ponto chave para atrair o consumidor. Crepaldi (1998 p. 209) discorre que "numa
economia capitalista, a alocacao dos recursos as varias atividades se da em fungao
dos lucros esperados. Na busca do lucro, os empresarios oferecem aos

consumidores bens e servigos que atendam seus desejos, suas necessidades".
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Ha dois fatores que os empresarios deverao considerar na formagao de seus
precos de venda: ou a empresa opte em acompanhar a concorréncia ou ela tera que
diferenciar seus produtos para fugir de uma guerra de pregos.

Acompanhar a concorréncia € uma tarefa em que evitar os desperdicios e
reduzir o maximo seus custos podem fazer vantagem perante as demais empresas.
Neste fator os produtos se equiparam e o preco pode se tornar um diferencial a favor
de qual for mais atraente para o consumidor.

Ja para fugir da guerra de precos, significa que a empresa podera oferecer
um produto ou servigos de qualidade superior aos da concorréncia, ocasionando em
um aumento nos custos. Porém com produtos e servicos de melhor qualidade a
empresa podera jogar pre¢os mais altos para venda que podera ter o retorno

desejado.

2.4.1 Estratégias de Pregos de Venda

E importante estabelecer uma estratégia de precos que proporcione a
empresa um retorno financeiro adequado. O departamento de vendas tem que ficar
atento a todas as mudancas ocorridas no mercado, pois a politica de precos & de
grande importancia para as pretensdes da empresa.

Dentre inumeras estratégias de pregos existentes pode-se apontar algumas
destacadas por Santos (1995, p.121, 122), das quais acredita-se ser algumas das

mais observadas nos dias atuais:

e Meétodo do Preco Corrente — Sao adotados para os casos de produtos
vendidos a um mesmo preco por todos os concorrentes;

e Meétodo de Imitagcdo de Pregos — Este método prevé que os mesmos pregos
sejam adotados por uma empresa concorrente selecionada no mercado;

e Método de Pregos Agressivos — Ocorre quando um grupo de empresas
concorrentes estabelece a tendéncia de uma reducao drastica de precos até
serem atingidos, em certos casos, niveis economicamente injustificaveis

abaixo do custo da mercadoria;
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e Método de Pregos Promocionais — Caracteriza a situagdo em que as
empresas oferecem certas mercadorias (caso tipico de supermercado) a

precos tentadores com o intuito de atrair o publico para o local de vendas.

Além destas citadas acima, cabe ainda comentar sobre a estratégia de cotar o
preco abaixo da concorréncia, ou seja, € feita uma pesquisa de pregos dos
concorrentes e baseado no resultado obtido é adotado um valor um pouco abaixo

dos demais.

2.4.2 Método do Prego com base no Custo Marginal

Apesar de nao ser o unico existente, o Custo Marginal destaca-se por ser um
dos que obtém resultados mais satisfatérios para os administradores de uma
empresa. Santos (1995, p. 128) expde bem este fato ao definir que "pelo custeio
marginal, um dirigente responsavel pela formagao de pregos tem maior liberdade de
agao”. Discorre ainda que "o seu objetivo consiste em descobrir as combinagdes de
precos e de volume que maximizarao os lucros, contanto que o preco seja, pelo
menos, maior do que os custos marginais ou desembolsados". De fato, pois
separando todos os custos varidveis de producdo para ser formado o custo

marginal, torna-se bem mais facil cotar um prego que cubra os outros gastos (fixos).

2.5 Markup

O markup é um indice que as empresa usam sobre os custos relacionados
para determinagdo dos precgos. Atkinson, Banker, Kaplan e Young (2000, p. 251)
definem que o markup € "o montante de lucro somado aos custos estimados para a

ordem de servigo a fim de obter o preco de oferta”.
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O markup, segundo Santos (1995, p. 135) cobre as seguintes contas:

e Imposto sobre vendas;

e Taxas variaveis sobre venda;

e Despesas administrativas fixas;
o Despesas de vendas fixas;

e Custos indiretos de producao;

e Lucro.

E um indice que tem uma aceitagcdo muito grande no processo de formacéo

de pregos por disponibilizar uma seguranga necessaria para a obtencgao de lucro.



3. ESTUDO DE CASO

3.1 Histoérico da Empresa MZI

A MZI" foi fundada em julho/2001, originada da fusdo de duas renomadas
empresas no ramo de instalagdes elétricas: a ZPL Comercial Elétrica Ltda., que fora
fundada em 1988 por Volnei Berckembrock, e a MC Engenharia de Instalagdes
Ltda., que fora fundada em 1981 pelo Eng. Luiz L. de Queiroz.

Atentos ao potencial do mercado, os sécios Volnei e Luiz uniram sua
experiéncia e know-how? tecnolégico ao talento e aos recursos humanos e materiais
necessarios para a construgcdo de um negocio que atendesse suas exigéncias
éticas, de qualidade e de rentabilidade.

A Empresa constituiu-se sobre bases sdlidas e vem, paulatinamente,
conquistando maior respeitabilidade no mercado, devido especialmente ao
diferencial de qualidade dos produtos e servicos, a solidez financeira e ao
atendimento personalizado que é oferecido aos clientes.

A MZI conta com equipes técnicas altamente qualificadas e constantemente
treinadas, tendo o seu quadro de pessoal formado por engenheiros eletricistas,
engenheiro civil, eletrotécnicos, técnicos, eletricistas, encanadores, montadores de
quadros, etc.

Para cada obra ou servico a MZl| oferece uma solugdo personalizada,
adequando o produto a real necessidade dos seus clientes, sempre utilizando as
mais modernas tecnologias disponiveis.

Todas as obras e servigos sao devidamente documentados e acompanhados
por profissionais legalmente habilitados no CREA®, com a garantia dos materiais e

servigos executados.

"' MZI Instalagdes Ltda.
? Conhecimento de como executar uma tarefa.
3 Conselho Regional de Engenharia e Arquitetura



35

3.2 Produtos e servigos

A Empresa atua nos segmentos de obras de instalagdes e venda de materiais
elétricos onde trabalha com clientes nos mais diversificados ramos de atividades:
setor publico, industrias, comércio, shoppings centers, hospitais, escolas,
condominios, residéncias, etc.

Dentre as principais atividades desenvolvidas pela empresa estao:

e Montagens elétricas industriais

e Montagens de subestacdes até 25 kV

¢ Instalagdes elétricas em prédios comerciais e residenciais

e Instalagdes de sistemas de prevengao de incéndio (para-raios, iluminagéo de
emergéncia e alarme de incéndio)

e Redes de cabeamento estruturado — Instalador credenciado Furukawa

e Redes de telefonia

e |Instalagdes elétricas (conforme NBR 5410)

¢ Instalagdes hidrossanitarias

3.3 Clientes

A MZI encontra-se para a realizagao das obras, bem preparada e equipada
com veiculos, equipamentos de testes, alicates de compressdo para terminais,
escadas, andaimes, furadeiras e rompedores, incluindo todo o ferramental

necessario para execugao das instalacoes.

Dentre os diversos clientes que a empresa possui destacam-se:

o Baia Sul Medical Center
¢ Bautec

e Beiramar Shopping Center
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o C&A Modas

o Clemar Engenharia

« Condominio Ceisa Center

e Costéo do Santinho Resort

e Diprosul

o DVA Veiculos e DVA Caminhdes
e Intercity Hotel

e Lojas Americanas

e Shopping Center Itaguagu

« Softway (Callcenter)

e Supermercados Giassi

Dentre as politicas da MZI, pode-se discorrer que ela esta empenhada em
executar obras e comercializar produtos com tecnologia diferenciada e normatizada,
atingindo resultados através da eficacia da gestdo e melhoria continua nos
processos e buscando solugdes para a total satisfacdo de todos os envolvidos. E
tem como principal visdo em ser uma empresa reconhecida pelo mercado, em suas
areas de atuagdo, por seus valores e competéncia técnica e gerencial,
proporcionando aos sécios e colaboradores desenvolvimento profissional e pessoal

gerados pelos resultados obtidos.

3.4 Aplicacao dos pregos pela MZI

Para ter uma idéia inicial, quanto a sua aplicagao, a formacao dos precos de
venda dos materiais e dos servicos prestados em uma obra realizada ela MZI sao
feitos de duas formas distintas.

Como ja foi apresentada anteriormente, a MZI é composta por dois sdcios.
Por uma questdo de afinidade, ficou acordado que haveria uma divisdo das
responsabilidades exercidas na empresa. Um deles, o Eng. Luiz, ficaria responsavel
pela parte da compra dos materiais aplicados bem como seus precos de venda,
enquanto o outro socio, Sr. Volnei, se relacionaria com a parte da mao de obra dos

funcionarios e a designacéo do valor dos servigos que seriam prestados.



37

Para formar o pre¢co de venda dos materiais aplicados, o Eng. Luiz usa um
método chamado "Fatores de Multiplicagao" para precos finais. Este método foi
desenvolvido com a finalidade de obter um padrdo para cada venda que a MZI
realiza, ou seja, cada tipo de material que a empresa vende, tem o seu fator de
multiplicagdo. Este é formado através de percentuais onde sdo somados os custos
(frete, IPI...) e reduzidos os possiveis descontos obtidos perante os fornecedores,
chegando assim aos fatores de multiplicagdo do custo do produto. A partir deste
estagio estima-se uma margem de lucro sobre o material, geralmente 50% sobre o
fator de multiplicagéo obtido do custo para poder chegar ao fator de multiplicagédo da
venda, fator este que posteriormente ajudara a formar o preco final de cada material.

Como foi discorrido, o Sr. Volnei fica responsavel com a formagao do prego
da mé&o de obra aplicada. A forma que ele usa para desempenhar esta fungéo é
muito comum nas empresas de servicos que nao tem um método especifico
adotado. Assim o Sr, Volnei simplesmente distribui o valor da mao de obra de
acordo com o tipo de servigo prestado, ou pelo tempo gasto para elaboragdo da
obra, mesmo nao conhecendo o custo que sera dispendido para esta finalidade.

E assim o critério de formagdo de precos na adotado na MZl que
posteriormente sera mais bem explicado através de exemplos destacando cada um

destes processos citados.

3.4.1 Principais Materiais Utilizados em Obras

Pode haver inumeros materiais a serem utilizados em uma obra de
instalacbes elétricas, isto s6 depende do tamanho e de qual perfil de cada servigo
pedido.

Alguns dos principais materiais utilizados sao destacados em Anexo.

Dos materiais citados, obviamente alguns foram utilizados para a explicagao
que apresentaremos na formacao dos precgos pela MZI. Este quadro apresentado é
apenas a parte inicial, pois falta apresentar os precos relacionados aos materiais,

* Imposto sobre Produtos Industrializados
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mas para tanto €& preciso saber antes como sdo obtidos seus fatores de

multiplicagéo.

3.4.2 Negociagao com Fornecedores

Atualmente, diante da acentuagdo da concorréncia, as negociagdes com 0s
fornecedores tornaram-se imprescindiveis para a obtencéo do prego de venda. E
preciso selecionar os fornecedores, mas ter sempre uma cartilha de emergéncia
para possiveis acidentes que impossibilitem a entrega do material.

A MZ| interage com os fornecedores e deixa bem claro a cada um deles, a
importancia da redugéo de custos, da garantia de entrega no prazo e de um produto
com qualidade. Os fornecedores respondem com vantagens do tipo orgamentos de
precos com descontos, prazos de entrega reduzidos e a maioria apresentam tabelas
de precgos de referéncia que ajudam no processo de formagao de precos na revenda
dos materiais. Se for satisfatorio, a empresa aprova o orgamento. Quando o
orcamento for alto, a MZI continua a negociar até chegar a um acordo.

Dentre os principais fornecedores que a empresa trabalha destacam-se no

quadro a seguir em numero de produtos.

CEMAR
SEMERAL ELETRIC
CONDUSPAR
MNELMETAIS
WETZEL
ERATEC
WWES
IMNTELLI
DELTA PERFILADOS
DELTA CABLE
ISOTECK
FELIS
kRO

Quadro 4 — Fornecedores
Fonte: MZI Instalagdes Ltda, adaptado pelo autor.

—_|—a|—=—
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A importancia de obter bons fornecedores, esta se tornando cada vez mais

evidente, por isso a MZI geralmente efetua suas compras com os mesmos, pois ha



tempos trabalham juntos e sempre manteve

quantitativamente quanto qualitativamente.

uma boa

3.4.3 Calculo do Fator de Multiplicagcao dos Materiais

relagao,
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tanto

Como so6 foi discorrido anteriormente em um rapido comentario, o Fator de

Multiplicagdo podera agora ser mais bem compreendido através de exemplos

praticos que demonstram sua formacéo.

Para demonstrar o caso pratico se faz necessario abordar apenas a primeira

linha da tabela.

Tabela 1 — Fatores de Multiplicagao

F.M. Custos
Fornecedor Materiais Venda | Custo Descontos (%) % T BDI
[

CEMAR  [Terminais de conexdo 05111 | 0,3407 | 41% | 25% [ 7% | 10% | 20% [ 0% | 15% | 50%
Bornes 0, 4800 | 0,3200 | 41% | 25% [ 7% | 10% | 25% [0% | 15% | 50%

Tomadas de hlagueio mecénico 0,5441 [ 0,3627 | 41% | 25% [ 7% [ 10% [ 15% [0% [ 15% | 50%
Arcesgsarios eletrocalhas 0,4848 [ 0,3232 | 1% | 26% [ 7% [ 10% [ 15% (0% | 6% | 50%
Acessorios eletrocalhas 05195 | 0,3463 | $1% | 25% | 7% | 10% | 158% [0% | 10% | S0%
Acessdrios perfilados 05834 | 0,3889 | $1% | 25% 7% |10% | 0% [0% | 5% | 50%
Acessirios quadros 0,6389 | 04269 | 1% | 20% 7% | 10% | 0% [0% | 15% | 50%

Cuadros CCP plast 0,5750 | 0,3833 | $1% | 25% [ 7% | 10% | 10% [0% | 15% | 50%

Cluadros plast I 0,5430 | 0,3620 | 41% | 25% [ 7% | 10% | 158% [0% | 15% | 50%

Plug, Tormadas 0,6389 | 0, 4260 | 41% | 25% [ 7% | 10% | 0% [0% | 15% | 50%

WETZEL Bucha de Reducdo =/ Rosca 0,4480 | 0,2890 7375% CIF | 10% | 55%
Condulete of Rosca 04776 | 0,3081 70 BB % CIF| 5% | 55%

Linha Poliwetzel 0,4272 | 0,2756 7375% CIF| 5% | 55%

Lum. a Prova de Tempo 0,5230 | 0,3374 70 BB % CIF | 15% | 55%

Caixa de Passagem 0,4059 | 0,2619 75 06% CIF| 5% | 55%

P 0,4786 | 0,3089 B9 11% CIF | isen. | 5%

Eletroduto 0,3684 | 0,2377 76 23% CIF | isen. | 55%

Curva 0,4548 | 0,2934 70 66 % CIF | isen. | 5%

Fita lsolante 0,3666 | 0,2494 75 06 % CIF | isen. | 5%

Weflex 0,4094 | 0,2641 73 59% CIF | isen. | 5%

Fonte: MZI Instalacbes Ltda, adaptada pelo autor
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Explicando a obtencdo dos Fatores de Multiplicagdo de venda e custos

apresentados:

Especificacao

e Fornecedor » Cemar Componentes Elétricos
e Material » Terminais de Conexao
e Descontos obtidos » 41%; 25%; 7%; 10%; 20%

e Custos incorridos» IPl 15%

Primeira etapa

Calculo do Fator de Multiplicagao dos custos.
Sabe-se que 100% é igual a 1, entdo sO é preciso reduzir os descontos e

adicionar os custos como segue:

Descontos
- Retirando 41% de 1 sobra 0,59
- Retirando 25% de 0,59 sobra 0,4425
- Retirando 7% de 0,4425 sobra 0,4115
- Retirando 10% de 0,4115 sobra 0,3704

- Retirando 20% de 0,3704 sobra 0,2963.

Custos - IPI
- Adicionando 15% de 0,2963 resulta 0,3414.

Obtém-se entdo o Fator de Multiplicagdo dos custos que é 0,3414°,

Segunda etapa

Calculo do Fator de Multiplicagao das vendas.

Agora para chegar ao Fator de Multiplicacdo de venda é sé adicionar a
margem de lucro desejada, que no caso da MZI geralmente é 50%, em cima do
Fator de Multiplicagao do custo dos materiais, assim:

- Adicionando 50% sobre 0,3414 resulta 0,5121
logo, o Fator de Multiplicagdo de venda & 0,5121°.

> O valor obtido pela MZI Instalagdes foi de 0,5111
% O valor obtido pela MZI Instala¢des foi de 0,3407
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Enfim sdo conhecidos os Fatores de Multiplicacdo e através deles, em um
processo sequencial, se sabera como a MZI usa esta ferramenta para chegar ao

preco de venda das mercadorias.

3.4.4 Preco de Venda dos Materiais

Como ja sao conhecidos os valores dos Fatores de Multiplicagao finalmente &
possivel conhecer o processo final da formagao do pregco de venda dos materiais.
Pode-se entdo finalizar o quadro que a MZI usa para alocar seus pregos de venda
com os respectivos custos de cada material.

So para recordar, ja se conhecem os principais materiais utilizados nas obras,
como a MZI consegue negociar descontos com fornecedores e como se formou o
Fator de Multiplicagéo de venda e de custo para cada material que sera revendido.

Por fim, é exemplificado o calculo do preco de venda do material. Ja foi
comentado anteriormente que os fornecedores disponibilizam tabelas com os precos
de referéncia. Estas tabelas s&o imprescindiveis para a MZI efetuar o calculo
pretendido.

Explicando o prego de venda de um tipo de material usado na obra:

- Material» Terminais de Conexao

- Preco da tabela referéncia» 25,20

- Fator de Multiplicagéo de venda» 0,5111
- Fator de Multiplicagao de Custo» 0,3407

Férmulas:
e PV=FMV xPTR
e PC=FMC x PTR onde,

PV = Preco de Venda

FMV = Fator de Multiplicagcado de Venda
FMC = Fator de Multiplicagao de Custo
PTR = Preco Tabela Referéncia
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Assim calcula-se:
e PV=05111x25,20=12,88
e PC=0,3407 x 25,20 = 8,59

Estes valores sao representados na tabela a seguir da seguinte forma:

Tabela 2 — Formacéao do preco de venda dos materiais

F.M. PRECO VENDA
Materiais Venda Custo | TABELA | Venda Custo

Terminais de conexdo 05111 0 3407 25 200 12 88 8354
Bornes 0.,4a00 03200 4 300 206 1,38
Tomadas de blogueia mecénica 05441 0 3627 387 100 21060 140 40
Arcessdrios eletrocalhas 0 4848 03232 16,100 732 4 88
Acessorios eletrocalhas 05195 0 3463 0,325 a1s 0,11
Acessarios perfilados 05834 03859 3 GO0 210 140
Acessonos guadros 0 /339 0 4259 a,700 5 5R 371
CQuadros CCP plast 05750 0,35833 295 200 169 73 113,15
Cluadros plast |l 05430 0,3620 390 300 21193 141 29
Plug, Tamadas 06389 04259 25 500 16,29 10,86
Bucha de Feducdo s/ Hosca 0 4430 0,2890 17 080 7 BE 4 84
Condulete of Rosca 04776 0,3081 B0 120 28,71 18 52
Linha Poliwetzel 04272 0,275k 11,290 4 52 3,11
Lum. & Prava de Tempa 05230 03374 204 930 107 17 kY14
Caixa de Passagem 0,4059 02619 108,730 44 14 20 48
P 0.4788 03089 7,145 342 2,21
Eletroduto 0,3684 02377 25 540 8 56 b7
Curea 0,4545 02934 B,120 2,78 1,80
Fita lsolante 0,3866 02494 3,220 124 0,80
Weflex 0,4094 02641 3 k70 1580 097

TOTAL 849,64 561,89

Fonte: MZI Instalagdes Ltda, adaptada pelo autor.

Os outros materiais seguirdao o mesmo critério do exemplo citado.
Ja conhecendo o calculo utilizado para formacao do prego de venda e preco
de custo dos materiais, pode-se demonstrar a tabela completa utilizada na MZI.
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Tabela 3 — Formacao final de pregcos de materiais

F.M. PRECO VENDA
Fornecedor Materiais Venda | Custo | TABELA | Venda Custo

CEMAR |Terminais de conexdo 05111 | 03407 25200 1288 g .59
Bornes 04800 | 03200 4,300 205 1.38

Tomadas de blogueio mecdnico 05441 | 03627 387,100 210,60 140,40
Acessdrios eletrocalhas 04848 | 03232 156,100 732 4 88
Acessorios eletrocalhas 05195 | 0,3463 0,325 017 0,11
Acessdrios perfilados 05834 | 0,3889 3500 2,10 1,40
Acessdrios quadros 0E389 | 04259 a,700 556 3,71

Cuadros CCP plast 05750 | 03833 295 200 169 73 113,15

Cuadros plast 1l 05430 | 03620 350,300 211593 141 29

Pluy, Tormadas 05389 | 04259 25 500 15,29 10,86

WETZEL |Bucha de Reducio s/ Rosca 04480 | 02890 17,080 7 b5 4 94
Condulete of Fosca 04776 | 03081 G0, 120 28,71 18 52

Linha Poliwetzel 04272 | 02756 11,290 4 82 3.1

Lum. a Prova de Tempo 05230 | 03374 204 930 107 17 9,14

Caixa de Passagem 04059 | 02619 108,730 44 14 28 .48

PC 04783 | 03089 7,145 342 2.2

Eletroduto 03684 | 02377 25940 956 6,17

Curva 04548 | 02934 6,120 278 1,80

Fita Isolante 03366 | 02494 3220 1,24 1,80

Weflex 04094 | 02641 3E70 180 097

TOTAL 849.64| 561,89

Fonte: MZI Instalagdes Ltda, adaptada pelo autor.

Esta tabela é atualizada sempre em que ha alteracdo nos pregos dos
fornecedores e mantido nos arquivos em rede, protegidos com senha para somente
as pessoas diretamente envolvidas terem acesso a ele.

Por fim é sO descrever a quantidade de materiais que serdo utilizados na

obra, fazer a soma e obter o preco dos materiais para faturar a nota fiscal.

3.4.5 Precificagao da Mao de Obra

Ja comentado alhures, a tomada de pregos da mao de obra nao é feita
baseada nos gastos incorridos. Nao sao calculados os custos dispendidos para este
fim e que o sécio responsavel pelos precos, o Sr. Volnei somente utiliza como base
o tipo de servigo prestado, ou o tempo gasto para a realizagdo da obra. Desta forma
apdés serem formados os pregcos de venda dos materiais, o Sr. Volnei analisa o

servigo que sera realizado e entao disponibiliza o valor da mao de obra.
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Desta forma completa o ciclo de formacéo de precos dos materiais e da méao
de obra que geralmente a empresa MZI utiliza para uma obra de instalagcbes
elétricas.

Quando se fala em geralmente é porque em algumas vezes ocorrem obras
com diferenciagdo da mao de obra em relagdo aos materiais utilizados. Como
exemplo pode citar para este ocorrido o fato de alguns clientes necessitarem apenas

de méao de obra para alguns fins que nao serdo usados materiais.

3.5 Riscos na definigao de pregos adotados pela MZI

O método de formacao de precos adotado pela empresa MZ| pode acasionar
problemas na obtengdo de um bom resultado no final da obra realizada.

O critério usado nao reconhece os custos totais que a empresa incorre
durante a execugao dos servigos, pois nota-se que apenas os custos de aquisicao
dos materiais sdo alocados. Assim a empresa praticamente esta descartando os
demais custos relacionados, tanto fixos quanto varidveis e automaticamente
mascarando o lucro real a ser obtido.

A nao alocagao de todos os custos pode acarretar problemas como prego de
venda abaixo do que deveria ser, diminuindo os lucros da empresa ou entao
formando seus precgos acima do real, o que dificultaria as suas vendas.

Este esforco de venda nao orientado pode ocasionar um lucro e uma
rentabilidade abaixo do esperado, ou até mesmo em prejuizo, onde podera

comprometer sua estabilidade econémica e financeira no mercado.

3.6 Proposta a Formagao dos Pre¢cos com base no Custeio Variavel

Varias metodologias de formagdo do pre¢co de venda existentes utilizam a

margem de contribuicdo ou a margem de lucro na sua composi¢dao. Com algumas
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metodologias, o preco de venda é obtido diretamente e com outras se obtém o
markup, para posterior aplicacado na soma dos custos para a obtencéo do preco.

A proposta que ird ser apresentada e comparada ao método usado na
empresa MZI| sera através do indice markup aplicado para garantir uma margem de
contribuicdo adequada que consiga cobrir 0s custos e despesas fixas envolvidas em
uma obra de instalag¢des elétricas.

As vantagens que a margem de contribuicdo pode propiciar sdo: uma mesma
margem percentual de lucro, pregos mais competitivos no mercado; a
competitividade proporcionada pode ser representada pelo menor prego ou, se
esquivando desse tipo de concorréncia, viabiliza investimentos na busca da
diferenciagao, onde se concorrera com o produto, objetivando-se o lucro do inovador
e a sustentabilidade da estratégia.

Tendo como base o livro de Santos (1995), procura-se definir um critério para
ser apresentado e comparado ao da empresa estudada.

3.6.1 Formacao do preco de venda

Para poder comecar uma proposta de formagcao de prego em uma obra de
instalagdes elétricas antes de qualquer coisa é preciso conhecer os caminhos para a
obtencdo desta. Para isso se faz necessario saber quais custos que a empresa
incorre durante o seu processo, pois o foco € a apresentacdo de um sistema que
certifique a cobertura de todos os gastos da empresa para a realizagdo dos servicgos.

Desta forma deve-se relacionar os gastos que a empresa incorreu para
realizar uma determinada obra.

Com excegao aos materiais, os outros valores dos gastos, foram calculados
em percentuais ou rateios ao total de obras realizadas dentro do més.

Os dados dos gastos fornecidos pela empresa dos custos dos materiais e da

mao de obra encontram-se no anexo B.
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Os demais dados para a obtengdo de a proposta a seguir, foram assim
fornecidos pela empresa:

Custo dos materiais 2.396,18 (anexo B)
(+) Custo da mé&o de obra 500,00 (anexo B)
(+) Encargos sociais (M.O.) 45,75
(+) Despesas variaveis (M.O.) 183,00
Total dos gastos 3.124,93

- Taxas para a formagao do indice markup.

Variaveis:
PIS 0,65%
(+) COFINS 3,00%
(+) IRPJ 1,20%
(+) CSLL 1,08%
(+) Comissdes 3.50%
Total 9,43%
Fixas:
Custos Indiretos 5,40%
(+) Despesas de Vendas 1,60%
(+) Despesas Administrativas 5,80%

Total dos custos e despesas fixos 12,80%

(+) Lucro Estimado 15,00%
(=) Margem de Contribuicao 27,80%
Total Geral (9,43 + 27,8) = 37,23%

Os impostos INSS’ e 1SS incorrem somente sobre o preco de venda da mao

de obra, por isso, o calculo de ser feito separado dos materiais.

” Instituto Nacional do Seguro Social
8 Imposto sobre Servigos
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Calculo:

1° - Formagao do markup divisor e multiplicador

Preco de Venda 100%

(-) indices Variaveis 9,43%

(-) indices Fixos 27,8%

(=) Markup Divisor 62,77%

Markup Multiplicador 1,5931 (100% + 62,77%)

2° - Prego com base no Markup Divisor

Tabela 4 — Markup Divisor

Descrigao Mao de Obra | Materiais
hatéria Prima - 23918
Mao de Ohra S00 00 -
Encargos -Mao de Ohra 45 75
Despesas Waraveis - Mao de Obra 183,00 -
Total 72875 2359618
(=) Markup Divisor 06277 06277
(=) Preco de Venda 1.160,96 | 3.817,40

Fonte: Elaborada pelo autor

3° - Prego com base no Markup Multiplicador

Tabela 5 — Markup Multiplicador

Descricao Mao de Obra | Materiais
Matéria Prima - 2.3596 18
Mao de Obra A00,00 -
Encargos -Mao de Ohra 45 75
Despesas Yaridveis - Mao de Obra 163,00 -
Total 72875 239618
() Markup Multiplicadaor 1 5931 1 5931
=) Preco de VYenda 1.160,96 | 3.817,40

Fonte: Elaborada pelo autor

Concluida a proposta de formacao do preco de venda dos materiais e da mao
de obra, pode-se entdo confrontar estes custos e pre¢co de venda com os do anexo

B, que é a planilha final de precos pela MZI.



Assim € apresentada a comparacgao:

Custo dos materiais

MZI =2.396,18 Proposta = 2.396,18

Custo da mao de obra

MZI = 500,00 Proposta = 728,75

Preco de venda dos materiais

MZI = 3.854,97 Proposta = 3.817,40

Preco de venda da mao de obra

MZI = 980,00 Proposta = 1.160,98
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E notado claramente que a maior discrepancia estad na mao de obra, onde o

reconhecimento dos custos da proposta sdo maiores que a MZI, o que teve reflexo

direto no seu preco de venda.

E adequado entdo elaborar a demonstracdo marginal da conta de resultados

da obra.
Tabela 6 - DRE®

Vendas

Materiais 3.817 40

Mo de Obra 1.160 98

Total de Vendas 4.978,38 | 100,00%
(- Impostos de Yendas 469 4B §.43%
Total de Vendas Ligquidas 450892 | 9057%
(-] Custo dos Materiaig 2,396 13 45,153%
(-] Custo da Mo de Obra 728,75 14 B4%
i=) Margem de Contribuigao 138399 | 7 80%
(-] Custos e Despesas Fixos b37 23 12 80%
i=) Lucro/Prejuizo do Exercicio 746,76 |  15,00%

Fonte: Elaborada pelo autor

? Demonstracdo do Resultado do Exercicio
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O preco de venda podera ser alterado se a empresa achar necessario reduzir
seu lucro estimado para nao perder o cliente.

Nota-se que o lucro estimado € o mesmo que o obtido. Porém este resultado
podera mudar se nem todos os custos e despesas forem reconhecidos, por isto é
indispensavel o controle absoluto dos gastos.



4. CONCLUSAO

O reconhecimento de todos os gastos incorridos pela empresa na realizagao
de uma obra de instalacbes elétricas, ndo se fazia presente na MZI Instalagdes
Elétricas Ltda. Por isso, o sistema de formagao de pregos apontava falhas que
pudessem comprometer o lucro almejado pela empresa. Através deste fato, foi
disponibilizado um critério que pudesse sanar este lado adverso, e também ser
usado como uma ferramenta qualitativa de auxilio no setor de vendas da MZI.

Foi apresentado um critério de formagdo dos pregos de venda, sobre os
dados fornecidos pela empresa estudada, em que na utilizagdo do método variavel
usou-se como ferramenta o indice markup sobre o pre¢o de venda bruto. Este indice
foi propiciado através de calculos, relacionados aos custos e despesas variaveis,
adicionados a um determinado lucro estimado.

A utilizagdo desta margem sobre o prego de venda liquido proporcionou, com
a mesma margem percentual de lucro, um prego de venda mais seguro, podendo a
empresa optar por um prego maior ou menor aos dos concorrentes, com a confianga
necessaria para tal decisdo em relagéo a possiveis resultados adversos.

Assim, o indice sobre o preco de venda liquido utilizado na formacado do
preco, aumentou a competitividade via precos e elevou seu grau de certeza de lucro
sendo que a margem de contribuicdo cobriu seus custos e despesas fixos e ainda

resultou no lucro estimado pela empresa MZI.
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ANEXOS



Anexo A - Principais materiais utilizados nas obras

LUkINARLA 2

pe

REFLETOR

pe

ALETAS

pe

TERMINAIS DE COMEXAD

P

COMJUNTO DE LAMPADA REATOR E SOQUETE

]

ACESSORIOS

e

CABD DE ALIMENTACAD

I

DISPOSITWD DIFERENCIAL DR

e

FUSMNEL DE VIDRD 10A

e

INTERRUPTOR 1P - I

e

BUCHA DE REDUCAD 5/ EOSCA

e

COMECTOR FEMEA DE CABO - 330

e

COMECTOR MACHD PAINEL P/PCI - 332

pe

BORMES

pe

COMECTOR COM PORTA FUSHEL - 333

pe

ADAPTADOR IEC P/ 1 MEMA - 357

pe

TOMADAS DE BLOQUEID MECANICO

pe

PARAFUSOS E PORCAS PARA FIXACAD DE TOMADAS

pe

CAKA PARA 2 DISJUNTORES

e

INTERRUPTOR DIFEREMCIAL - DR, 30mA 2 MODULOS - 254

e

REATOR ELETROMNICO, F.P. =095 1 x40 W, BMNOLT

e

LAMPADA FLUORESCENTE 40%Y S84/5085

e

ACESS0RIOS ELETROCALHAS P 5%

e

ACESSORIOS ELETROCALHAS 1P 10%

e

CABO ISOLADO TIPO PP - 750%, #3x 15 mm®- PT

CABD ISOLADO FLEXNWEL 750 # 10 mm®- BC

CABD ISOLADOD FLEXWEL 70V # 25 mm® - AF

CABD ISOLADD FLEXWEL 70V # 15 mm®- PT

CABD ISOLADO FLEXMWEL 750V # 15 mm®- %D

FITA ISOLANTE, 19" % 20m - PT

PLUGUE 2P+T, P/ COMPUTADOR, Cf PRENSA CABD - CF

ABRACADEIRA INCOLOR 100 %25

TERMINAL PRE-ISOLADD TIPOPIND # 15A25 mm®- 11mm

ACESSORIOS PERFILADOS

TERMINAL PRE-ISOLADD, TIPO FORQUILHA #15 A 25 mm®-

CABQ ISOLADD FLEAMNWEL EPR 90° 1KV # 950 mm? - PT

TERMINAL DE COMPRESSAO #1500 mm®

TERMINAL DE COMPREESSAD # 950 mm®

COMNDULETE G/ ROSCA

LIMHA POLMETIEL

DISJUNTOR 3P, 160 A 200A, BEKALZ0Y - 35KASEDY

ABRACADEIRA INCOLOR, 280 x 35

PARAFUSO CAR. SEXTAVADA ROSCA TOTAL 1/4" x 1"

PARAFUSO CAR. SEXTAVADA ROSCA TOTAL, 1/4" x 3/4"

LUk, A PROVA DE TEMPO

PORCA SEXTAVADA  1/4"

ARBEUELA LISA, & 1/4"

ARBELUELA PRESSAD 1/4"

FITA ISOLANTE 20mt - AF

FITA ISOLANTE 20mt - ME

FITA ISOLANTE 20mt - BC

ACESSORIOS GUADROS

PLACA LUMIMOSA P INDICAZAD SAIDA, AUTONOMA, FACE

QUADROS CCP PLAST

PLACA LUMIMOSA P INDICAZAD SAIDA AUTONOMA, FACE

CANALETA CAlKA TOMADA E FIACAD PARA LIGACAD DOS

BLOCO AUTOMNOMO 165 W 220 %

CAlKA DE PASSAGEM

CAMALETA CA[KA TOMADA E FIACAD PARA LIGACAD DOS

ACIONADOR Cf OSCILADOR E SIREME FA-DO AC-01F
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CEMTRAL ALARME INCENDID, 18 PONTOS, C/FONTE E pe
CUADEDS PLAST I pe
TUBULACAD PARA SISTEMA cj
EXTINTOR DE PO QUIMICD SECO 4 KG, COM SINALIZACAD E pe
PC pe
CAMALETA C/TAMPA SEPARADA 201 DX2200m m pe
CALA 7E7EX3T mm PYSISTEMA X pe
TOMADA 2P+T UNWERSAL COM PLACA - SISTEMA X It
PARAFLISO CABECA PANELAS 4 2 52 pe
BUCHA DE NYLOM 5- B pe
CABO |S0LADD FLEXWEL 7800 # 25 mm?® - AF m
CABD |S0LADD FLEXWEL 7800 & 28 mm®- PT m
ELETRODUTD pe
CABD |S0LADD FLEXWEL 7800 # 10 mm?® - AL m
CABO |S0LADD FLEXWEL 7800 & 10 mm®- PT m
CABD |S0LADD FLEXWEL 7800 # 10 mm?- BC m
ELETRODUTD DE FERRD, 5. F., PESADD, 34" ¥ 3m pe
CLURMWA pe
FITA ISOLANTE pe
CARA DE ALUMIMIO, TIPD X @& 34" - CF TAMPA, pe
COMECTOR PARA CARKA DE ALUMINIO, 3/4" 5/ ROSCA pe
ABRACADEIRA TIPD [0 CF CUNHA GALVANMIZADA 3/4" pe
ELETRODUTD CORRUGADD FLEXMWEL, @& 5/4" - AM m
ABRACADEIRA INCOLOR, 280 x 35 pe
COLA PARA CANALETA, pe
CORREMTE M= 7 m
PLUG, TOMADAS pe
TAMPA 1T MB P CARA DE ALUMINIO, @ 3/4" - cf pintura pe
CARA DE ALUMIMIO, TIPD X & 34" - 57 TAMPA, pe
CURNWA DE FERRED G.E. MEDID & 90° » 34" pe
LA DE EMENDA SF ROSCA A 34" pe
WEFLEX pe
TOMADA 2P+T UNPY, P COMPUTADOR 5/ PLACA F.F pe
ELETEOCALHA LISA 400 x50 x 3000mm pe
ELETEOCALHA PERFURADA &0 x 50 x 3000mm pe

ELETRODUTO DE FERRD, G.E. LEVE @  1/2" % 3m
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Anexo B - Apresentagao do resultado final da obra realizada pela MZI Instalagées Ltda

CONTROLE DOS MATERIAIS UTILIZADOS DAS INSTALACOES DA OBRA: CUSTO MATERIAIS: 2.396,18 | 4.834,9T| 2.896,1B| 15,32 505,30
COD. DA OBRA: 005-1.06 CUSTO MAO DE OBRA: 500,00 757,95
PRECO VENDA MAT.: 3.854 97 [ 4.834,97] 2.896,18] 15,32 505,30
PRECO VENDA M.O.: 980,00
Quantidades Valores Unit. Valores Totais Balango
_— . . Orgado e | Utilizado - n
Descricdo Unid. | Fabric. Orgada | Estoque | Enviada | Devol. | Saldo ?150 e ndo | Venda | Custo Venda Custo Pasitivo | Negativo
- (Venda) | (Custo)
utilizado | orcado

CABQ ISOLADO FLEXWEL EPR 90° 1k # 95,0 mm?- m__|COMDUSP| 72 I 72 72 0 27,79 18,83 200058 1.35556 0,00 0,00
TERMINAL DE COMPRESSAQ #1500 mm® pe INTELLI 5] 5] 5] 5] 0 0 5,14 292 3084 17 55 0,00 0,00
TERMINAL DE COMPRESSAO # 950 mm?® pe INTELLI 12 0 12 2 10 2 0 246 140 2952 1400 492 0,00
DISJUNTOR 3P, 160 A 2004, B5kAZ20Y - 35kASEDY pi WEG 1 I 1 i 1 0 0 1.540,73]1.000,00] 154073 1.000,00 0,00 0,00
ABRACADEIRA INCOLOR, 280 x 34 pe CEMAR 100 0 100 g0 20 80 0 013 017 13,00 3.37 1040 0,00
ADAPTACAD DO BARRAMENTO cj MACRO 1 0 a 240,00 0,00 240,00 0,00 0,00 0,00
WAC-DE-OBRA cj MACRO 1 I a 950,00 0,00 950,00 0,00 0,00 0,00
PARAFUSO CAB. SEXTAVADA, ROSCA TOTAL, 14" « 1" pg MITTO 0 5] =] 0 B 0,15 0,00 0,50 0,00 0,30
PARAFUSO CAB. SEXTAVADA, ROSCA TOTAL, 144" x pi MITTO 0 G 5 1] 5 0,15 0,00 020 0,00 020
PORCA SEXTAVADA  1/4" pg CEMAR 2449 12 12 0 12 0,03 0,00 0,41 0,00 0,41
ARRUELA LISA, 1/4" pe CEMAR 1000 12 12 0 12 0,03 0,00 037 0,00 0,37
ARRUELA PRESSAD 1/4" pi MITTO 0 12 12 1] 12 0,02 0,00 024 0,00 024
FITA ISOLANTE 20mt - AZ pg 3M 1 1 0 1 2,48 0,00 248 0,00 248
FITA ISOLANTE 20mt - MR pe 3M 1 248 0,00 0,00 0,00 0,00
FITA ISOLANTE 20mt - BC pi 3 1 2,48 0,00 0,00 0,00 0,00
WAD-DE-OBRA PARA EXECUCAD - (1 funcionaria) cj WiZ ] 1 1 ] 1 500,00 0,00 500,00 0,00 500,00
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