ADMINISTRACAO
DO FRETE




1- Por que Administrar o Frete?

Gerenciar a logistica de sua empresa ndao é uma tarefa facil, mesmo quando o nivel de
movimentagdes € baixo. Contudo, algumas dicas e técnicas podem auxiliar vocé na hora de
gerir seus transportes, remessas e recebimentos, além de reduzir as possibilidades de erros
e equivocos em seu dia a dia. Em primeiro lugar, a gestdo de fretes é algo que deve receber
alguma atencdo de qualquer tipo de negdcio. Mesmo para empresas que apenas utilizam
motoboys ou servicos de courier, uma boa racionalizacdo nos transportes pode evitar gastos
desnecessarios e também atrasos e problemas no recebimento ou entrega de cargas e
volumes.

Principais tipos de frete

Em primeiro lugar, tente separar seus fretes em duas categorias principais: aqueles pagos
em suas compras ou aquisicdes e aqueles pagos na entrega de produtos e itens para
clientes. No mercado, costuma-se referir ao primeiro grupo como fretes “inbound” e ao
segundo como ‘“outbound”. A separacdo facilita alguns calculos necessarios a boa
manutencgdo de seus negodcios. Enquanto o primeiro grupo compreende um custo que deve
ser associado a manutencdo de seu negdcio, o segundo grupo na verdade € um custo de
venda, e incidira de forma direta nas margens dos produtos e servigos que vocé
comercializa.

Refletindo um pouco mais

Uma vez separados os fretes nesses dois grupos principais, é preciso que vocé defina, em
cada um deles, quais os fluxos mais frequentes: fornecedores dos quais vocé adquire
produtos com frequéncia, clientes habituais, rotas mais usadas de distribuicdo e operagoes
de entrega mais previsiveis. Tente levantar dados como a distédncia média para cada um
desses fluxos, volume e valor médio dos produtos transportados, bem como a existéncia de
outros custos, como pedagios. Apds separar e detalhar cada um dos fluxos, vocé podera ver
com maior clareza quais as operacoes que realmente dao lucro ou estdo de acordo com um
nivel aceitavel de gastos, e aquelas que causam prejuizos.

“Dossiés” de transportadoras

Crie relatérios que avaliem o servico das transportadoras que atendem sua empresa.
Relacione todos os dados de contato, operacdes que foram e serdo efetuadas, bem como
uma avaliacdo de cada um dos fretes, tanto em termos de custo quanto em relagdo ao nivel
de perdas, atrasos, acomodacdo geral dos produtos e eficiéncia e tempos de carga e
descarga. Isso evitara que vocé permanega com transportadoras que ndo prestam um bom
servico e, ao mesmo tempo, permitird a vocé ver quais sdo aquelas que realmente estdo
atuando conforme as expectativas.

Negociagao

Um bom empresario nunca para de negociar. Utilize os dados que vocé levantou na etapa
anterior para exigir melhorias por parte das transportadoras, solicitar descontos ou
abatimentos por atrasos ou operagOes feitas fora das conformidades e até mesmo para
renegociar contratos e acordos.

Tecnologia na gestao de fretes



Ndo deixe de utilizar controles associados a softwares e bancos de dados em sua
organizacdo. Além de facilitar a integracdo com outras areas e sistemas de sua empresa,
controlando e gerindo transportes por meio de softwares e até mesmo sistemas na nuvem
vocé evita a perda ou extravio de dados e documentos, pode dispor relatérios a todos dentro
da empresa e também facilitar a comunicacdo com as proprias transportadoras e outros
prestadores de servigos, como despachantes, contadores, advogados e traders.

2 - Metodologias de Definicao
de Precos

Definicao

O que é: A precificagdo é a arte de imputar precos em produtos de forma que eles
correspondam a percepgao de valor dos clientes, estejam alinhados aos precos praticados
pelos concorrentes, paguem os custos diretos de producdo do produto e permitam que a
empresa chegue ao ponto de equilibrio, ou seja, consiga uma combinacdo de margem e

volume que pague os custos indiretos, geralmente fixos, e a deixe no zero-a-zero.

Por que atentar a precificacdo: Definir o preco de venda corretamente é essencial para que
seu negocio seja sustentdvel e tenha futuro. Esse processo é complexo, e deve ser baseado
em diversos fatores, como: andlise de custos, da concorréncia e do comportamento do
consumidor. Afinal, o principal o objetivo do comércio é gerar renda que cubra os custos do

negocio e gere lucro.

Percepcao de Valor

A primeira coisa que vocé precisa entender é o quanto vocé atende as demandas do seu
publico-alvo em relagdo ao valor que ele atribui as caracteristicas do produto ideal. Parece
algo complexo, mas na realidade é bastante simples. Apenas tentar mapear o que os clientes
mais valorizam naquele mercado, como atendimento, prazo, qualidade, preco, dentre outros,

e analisar quem entrega melhor aquilo que o cliente precisa.



Uma forma facil de fazé-lo é utilizando uma curva de valor. Nessa curva vocé ird colocar seus
principais concorrentes e atribuir notas a vocé e a eles para as principais necessidades do

publico:

1) Sou melhor que meus concorrentes nos principais atributos - isso significa que eu atendo
melhor o publico do que a concorréncia, ou seja, eles ndo se importariam em pagar um

pouco mais para consumir meus produtos.

2) Ndo ha muitas diferencas entre eu e meus concorrentes - nesse caso, o mercado define o
preco. Se eu precificar acima da concorréncia, venderei menos. Se precificar abaixo,
venderei mais. A minha estrutura de gastos me falard a faixa de precos que conseguirei

praticar.

3) Meus concorrentes sdao melhores do que eu nos principais atributos - o negdcio s6 sera
viavel se eu conseguir praticar precos abaixo da concorréncia ou se eu conseguir melhorar

rapidamente nesses atributos.

Analise da Concorréncia

O segundo passo na sua definicdo de precos é analisar a concorréncia e verificar se vocé esta
alinhado com eles, segundo a percepgao de valor que ja foi verificada. Essa atividade nada

mais é que fazer um bom trabalho de cotagdo de precos.

Nesse momento vocé se pergunta: “mas eu vou ter que cotar precos de todos os meus

produtos na concorréncia? Um comércio pode ter milhares de produtos!”



N3o... ndo é necessario. Para fazer esse trabalho, eu sugiro que vocé siga um método
parecido com o que é feito no cdlculo da inflagdo no Brasil. Em linhas gerais, os principais

indices sdo calculados a partir da criagdo de cestas de produtos amplamente consumidos.

Para que vocé comece esse exercicio, pense “quais sdo os carros-chefe do meu comércio? Os
20% de produtos que trazem 80% do meu faturamento” e desenvolva este exercicio
analisando estes campebes de vendas. A partir desse ponto, vocé pode comparar e ter algo

parecido com este relatdério no seu resultado:

Analise da Concorréncia

O segundo passo na sua definicdo de precos é analisar a concorréncia e verificar se vocé esta
alinhado com eles, segundo a percepgdo de valor que ja foi verificada. Essa atividade nada

mais é que fazer um bom trabalho de cotagdo de precos.

Nesse momento vocé se pergunta: “mas eu vou ter que cotar precos de todos os meus

produtos na concorréncia? Um comércio pode ter milhares de produtos!”

N3o... ndo é necessario. Para fazer esse trabalho, eu sugiro que vocé siga um método
parecido com o que é feito no calculo da inflagdo no Brasil. Em linhas gerais, os principais

indices sdo calculados a partir da criacdo de cestas de produtos amplamente consumidos.

Para que vocé comece esse exercicio, pense “quais sdo os carros-chefe do meu comércio? Os
20% de produtos que trazem 80% do meu faturamento” e desenvolva este exercicio

analisando estes campedes de vendas.

E importante se atentar também para o posicionamento do seu concorrente. Se vocé quer
ter precos baixos como diferencial e perceber que seu prego é mais alto do que concorrentes,

algo esta errado na sua estratégia ou na sua gestdo de custos.



Gestao de Custos

Uma vez que vocé percebeu que vocé tem uma estratégia forte e estd alinhado aos pregos
do mercado, chegou a hora de ver se a sua estrutura de custos estd adequada e planejar
mudangas. Vocé pode comegar também o seu trabalho de precificagdo por esse passo, tendo
em mente que vocé terd que planejar cortes de gastos profundos, caso sua estratégia e o

mercado ndo comportem o preco desejado.

Para comecar a fazer esta analise, vocé deve classificar os custos em duas categorias, fixos e
variaveis, e definir um periodo para analise, sugerimos o prazo de um més. Todas as

despesas que tenham sido originadas pela empresa devem ser analisadas:

Custos Variaveis ou Diretos

Sao diretamente proporcionais a quantidade de produtos vendidos, ou seja, quanto maior o
volume de vendas, maior sera o percentual de participacdo por produto. Sdo eles: matéria-
prima, tributos sobre vendas, comissdes de vendas, comissdes sobre formas de pagamento,

etc.

Nesse caso, o preco do seu produto deve pagar integralmente os valores unitarios desses
custos. Alids, a soma deles define o seu prego minimo, sem margem para quitar os custos

fixos e gerar o lucro da operacao.

ApOs saber os seus custos varidveis unitarios, ou seja, custos diretos de cada unidade
vendida, vocé deve entender o conceito de custo fixo unitario. Cada unidade vendida de
produto vendida é composta de: 1) custos diretos; 2) margem de contribuicdo. A margem de
contribuicdo é o que sobra para pagar os outros custos da empresa, que geralmente sdo

fixos ou sofrem pequenas variagoes.



A regra dos custos fixos é bastante simples. Vocé tem que estar sempre calculando o valor
do seu ponto de equilibrio, ou seja, o nimero de unidades que precisa vender para ficar no

minimo no zero-a-zero.

Se o0 seu produto custa em média R$100 e os custos diretos somam R$40, vocé tem uma
margem de contribuicdo de R$60. Se os seus custos fixos somam R$6.000 por més, vocé

precisa vender R$6.000/R$60 = 100 unidades para atingir seu ponto de equilibrio.

A questdo que pode fazer toda a diferenca é que, como esses custos ndo variam muito,
vender mais significa que o seu custo fixo unitario, ou seja, os custos fixos divididos pela
guantidade de vendas, sera menor. Imagine que vocé esta analisando um produto que custe
R$100 e ele responde por 50% do seu faturamento de R$10.000. Fazendo o calculo, percebo

que eu vendo cerca de 50 unidades por més.

E normal esperar que ele arque com 50% dos custos fixos da empresa, ja que ele trds 50%
da receita. Supondo que os custos fixos totalizem R$5.000, eu espero que este produto
pague R$2.500 de custo fixo. O custo fixo unitario dele é de R$2.500/50 = R$50. Se a
margem de contribuicdo dele é de 50% (R$50), estou no zero-a-zero com ele. Se for maior,

significa lucro, e menor, prejuizo.

Agora vamos supor que com a mesma estrutura de custos fixos (R$5.000) eu aumentei a
venda dele para 100 unidades por més. Agora o meu faturamento passou para R$15.000 e
ele representa 66% do faturamento (R$10.000). Se eu quiser que ele passe a pagar 66%
dos custos fixos, encontro o valor de R$3.333,33 que divididos pelas 100 unidades vendidas,
encontro R$33,33 de custo fixo unitario. Nimero bem menor do que os R$50 que eu

precisava de margem para sair no zero-a-zero.



3 - Classificagcoes de Custos e
seus Componentes

PRINCIPAIS METODOS DE CUSTEIO

Cada método tem suas vantagens e desvantagens, mas, para efeitos contabeis, somente o
custeio por absorgdo é admissivel. O custo padrdo pode ser adotado na contabilidade, desde

gue as variagGes ocorridas sejam ajustadas em periodos minimos trimestrais.

CUSTEIO POR ABSORCAO

Custeio por Absorcdo (também chamado “custeio integral”) é o método derivado da
aplicagdo dos Principios Fundamentais de Contabilidade. Consiste na apropriagdo de todos os
custos (diretos e indiretos, fixos e varidveis) causados pelo uso de recursos da producdo aos
bens elaborados, e s6 os de producgdo, isto dentro do ciclo operacional interno. Todos os

gastos relativos ao esforgo de fabricagdo sdo distribuidos para todos os produtos feitos.

A aquisicdo de bens de consumo eventual cujo valor ndo exceda a 5% do custo total dos
produtos vendidos no periodo de apuracdo anterior podera ser registrada diretamente como
custo (RIR/1999, art. 290, paragrafo Gnico).

CUSTEIO VARIAVEL

O Método de Custeio Direto, ou Variavel, atribui para cada custo um classificacdo especifica,
na forma de custo fixos ou custos variavel. O custo final do produto (ou servico) sera a soma

do custo variavel, dividido pela producdo correspondente, sendo os custos fixos considerados



diretamente no resultado do exercicio. Gerencialmente, € um método muito utilizado, mas,

por sua restrigdo fiscal e legal, sua utilizagdo implica na exigéncia de 2 sistemas de custos:

O sistema de custo contabil (absorgao ou integral) e

Uma sistematica de apuracdo paralela, segregando-se custos fixos e variaveis.

CUSTEIO PADRAO

O custo-padrdo é um custo pré-atribuido, tomado como base para o registro da producdo
antes da determinacdao do custo efetivo. Em sua concepgao gerencial, o custo-padrao indica
um “custo ideal” que devera ser perseguido, servindo de base para a administragdo mediar e

eficiéncia da producdo e conhecer as variagdes de custo.

Esse custo ideal seria aquele que deveria ser obtido pela industria nas condigdes de plena
eficiéncia e maximo rendimento. A Resolugdo CFC n° 750/93 fixou os Principios
Fundamentais de Contabilidade, dentre os quais aparece o Principio do Registro pelo Valor
Original que determina a avaliagdo dos componentes do patrimdnio pelos valores originais
das transagdes com o mundo exterior a valor presente em moeda nacional, sendo mantidos
na avaliagdo das variagOes patrimoniais posteriores, o que descarta a utilizacdo do custo-
padrao para fins de avaliacdo dos estoques e dos custos dos produtos vendidos, posto que

este pode divergir da transagdo efetiva.



4 - Exemplos de Formacao do
Valor do Frete

PRECO DO FRETE (SERVICO DE TRANSPORTE)

O que é?

Preco cobrado para executar o servico de transporte de mercadorias,
servico que engloba as atividades de: coleta, transporte e entrega da
carga.

Para que serve?

O seu calculo é importante para remunerar de forma justa o servico
de transporte rodoviario de carga.

Como se calcula?

Deve-se iniciar o calculo escolhendo o veiculo ou uma categoria de
veiculo. Levanta-se o tempo de uso deste veiculo, em horas ou dias,
por més, a participacao das despesas administrativas no faturamento
da empresa e o percentual de impostos pagos, além, sdo claro, da
quilometragem rodada na viagem ou servigo. Veja o exemplo:

Com os valores: da diaria e do quilémetro, calcula-se a maioria dos
precos de transporte.

Exemplo 1

Uma viagem Sao Paulo-Itu-Sdo Paulo, onde o caminhdo médio, cuja
capacidade liquida é de 14 toneladas, que roda 220 km, demora 1,5



dias na execucao do servico e gasta com despesas de viagem R$
180,00. Quanto se deve cobrar?

Sao Paulo-Itu-Sao Paulo = (Didria X Tempo Servico + Quildometro X
Km rodado + Despesas de Viagem) X Markup

Sdo Paulo-Itu-Sao Paulo = (216,90 X 1,5 + 0,9202 X 220 + 180,00)
1,593625

Sado Paulo-Itu-Sao Paulo = R$ 814,64 por viagem ou R$ 58,19 por
tonelada (814,64/14)

Exemplo 2

Um servigo que utilizard 3 veiculos médios durante 5 dias que
deverao rodar 4.200 km. Qual o prego deste servico?

Preco do servico = ( 3 x 136,10 x 5 + 4.200 x 0,9202) 1,593625

Preco do servico = R$ 11.322,45 (sendo R$ 1.132,24 de lucro, ou
10%)

Como se nota, com as planilhas de custo operacional, que se
encontram na secao de Economia do site Guia do Transportador
pode-se calcular facilmente varios custos e precos da atividade de
transporte. Veja também outros arquivos relacionados ao assunto.



NOTA: Os calculos acima tomaram como base os dados abaixo:
Veiculo: média dos Caminhdes Médios

Custo fixo mensal = R$ 3.266,53

Custo variavel por km = R$ 0,5774

Dias trabalhados por més = 24 dias

Percentual de participacao das despesas administrativas = 10%

Total de impostos incidentes = 12,25%

Margem de lucro = 15%

CALCULO DO MARK UP

Markup = 1 / [1- ( Total de impostos incidentes + % participagao
Desp. Adm. + Margem de Lucro)]

Markup = 1 /[1-(12,25% + 10% + 15%)]

Markup = 1,593625



