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RESUMO

Este trabalho tem como tema principal a formacdo do preco de venda, sendo seu
objetivo geral propor a implementacdo de uma metodologia para formagao do preco
de venda em um escritério de servicos contabeis. Para isso, realizou-se pesquisa
bibliogréafica acerca do assunto principal e da prestagao de servigos na area contabil,
a fim de estrutura-los conceitualmente. Ja no estudo de caso, aplicado em um
escritério de contabilidade do municipio de Sapiranga/RS, empregou-se o0
desenvolvimento teérico abordado e utilizou-se de informacdes historicas da
empresa, por meio de entrevistas e observagdo participante. A partir das
informacgdes obtidas, foi apurado o custo/hora dos servicos, identificado o numero de
horas demandas por cada cliente analisado, segregados os custos em fixos e
variaveis, apurado o custo de realizacao dos servicos de 10 clientes de diferentes
segmentos, e entdo apurado o preco de venda de cada um e comparado com 0
praticado atualmente. Ao final, essa apuracao alocou os custos analisados ao preco,
e evidenciou algumas distor¢oes entre os valores apurados e os exercidos. Tais
constatacoes denotaram que a metodologia pode sim ser implementada na empresa
em questao, entretanto, ndo assegurando a sua efetiva aceitacdo pelo mercado,
levando-se em conta fatores externos, como a concorréncia.

Palavras-chave: Custos. Preco. Venda. Contabeis.
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1 INTRODUCAO

Este trabalho académico tem como tema central a formacédo do preco de
venda. Adentrando a possibilidade de implementacdo desta metodologia de gestao
em um escritério de servicos contabeis, analisando os resultados obtidos,
considerando as mudangas na ciéncia contabil, assim como no meio empresarial.

Visando pesquisar acerca do assunto custos, descrever a atividade de
prestacao de servicos contabeis, apurar o custo/hora dos setores da empresa,
identificar o niumero de horas demandadas por cada cliente analisado, segregar os
custos em fixos e variaveis, apurar o custo de realizacao dos servigos de 10 clientes
de diferentes segmentos e tributacdo, e calcular o preco de venda e comparar com o
praticado atualmente. E na condicdo de estudo de caso, de método qualitativo e
quantitativo, utilizando-se de pesquisa bibliografica, entrevistas e observacéao
participante.

Sua estrutura, disposta em cinco capitulos, traz no primeiro a introducao,
alinhando o problema de pesquisa e 0s objetivos, no segundo a fundamentacao
tedrica, com os temas custos, formagdo do preco de venda e prestacao de servigos
contabeis, no terceiro a metodologia, com os métodos e procedimentos empregados
no trabalho, no quarto o estudo de caso, com a apresentacao e analise dos dados, e

por fim, no quinto as consideragodes finais, com as conclusoes.

1.1 DEFINICAO DO PROBLEMA

A empresa objeto do estudo de caso possui em sua estrutura administrativa
uma Coordenacdo de Gestdo, que gerencia os assuntos ligados a estratégia,
orcamento e financas da empresa. Esta, a partir do controle orcamentario e de
analises junto a Direcdo, constatou a necessidade de uma metodologia para
precificacdo de seus servicos prestados, visto que, apesar de possuir um
faturamento estavel tem a sensacdo de injustica em determinadas cobrancas de

honorarios, seja para prejuizo quanto para lucro excessivo.



Para tanto, 0 mesmo, aqui chamado de Escritorio X, tragcou em seu ultimo
Planejamento Estratégico, realizado em 2013, o objetivo de instituir um sistema que,
com base nos custos, melhor precifiqgue seus servicos, objetivando a cobranga justa
de seus honorarios bem como a evolucdo de sua lucratividade. Logo, este trabalho
traz como problema de pesquisa a seguinte questao:

E possivel e viavel a implementacdo de uma metodologia para formagéao do

preco de venda em um escritério de servicos contabeis?

1.2 OBJETIVOS

A seguir sdo apresentados o objetivo geral e os objetivos especificos.

1.2.1 Objetivo geral

Propor a implementacdo de uma metodologia para formacao do preco de

venda em um escritério de servigos contabeis.

1.2.2 Objetivos especificos

e Pesquisar acerca do assunto custos;

e Descrever a atividade de prestacdo de servicos contabeis realizada na
empresa estudada;

e Apurar o custo/hora dos setores da empresa;

¢ Identificar o numero de horas demandadas por cada cliente analisado;

e Segregar os custos da empresa objeto em fixos e variaveis;

e Apurar o custo de realizacdo dos servicos de 10 clientes de diferentes
segmentos e tributacao;

e (Calcular o preco de venda e comparar com o praticado atualmente.



1.3 JUSTIFICATIVA

Levando em conta as mudancas econémicas e culturais atuais, visualiza-se
cada vez mais necessaria a valorizagdo dos controles internos nas empresas,
principalmente na area financeira, departamento estratégico e fundamental nas
organizagoes.

Nao é diferente nas empresas de servigcos contabeis, que, apesar de
pregarem a seus clientes a importancia da formalidade e dos controles, por vezes,
internamente, ndo o fazem, desta forma, identifica-se necessaria a implantacéo de
uma ferramenta de gestdo que venha ao encontro desta problematica, visando
corrigir lacunas, organizando, formalizando, profissionalizando e preparando este
prestador de servicos para as mudancas da atividade contabil. Esta ferramenta
idealizada vem a ser uma metodologia para a formacéo do preco de venda.

Por intermédio da implementacdo de uma metodologia para formagédo do
preco de venda, se pressupde o alcance de controles administrativos como
desdobramento do planejamento estratégico, assim como o regramento financeiro
na empresa, para prospeccao e realizacdo das estratégias atuais e futuras da
organizacao. A seguir, adentrar-se-a no referencial teorico.
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2 REFERENCIAL TEORICO

Neste capitulo serdo apresentados os conceitos ligados ao tema principal
deste trabalho, a formacao do preco de venda, embasados em relevantes autores da
area, a comecar pela tematica dos custos, seguido pelo preco, e por fim, da
atividade de prestacédo de servigcos contabeis, ramo da empresa objeto do estudo de
caso. Todavia, vem a ser a formagéao de precos o enfoque principal do mesmo.

A formacado de precos € momento importante da estratégia das empresas
em um contexto geral, pois se trata da ocasido em que se busca equilibrar a oferta e
demanda de mercado de determinado produto ou servico, levando em conta os
gastos de execucdo da atividade realizada e o resultado esperado pela empresa,
este ultimo como item necessario a continuidade e sustentabilidade do negé6cio no
curto e longo prazo.

Afirma Coelho (2009) que as empresas almejam vender seus produtos e
servigos por valores acima dos esforgos aplicados, logo, a cobertura dos custos e a
obtencé&o de lucro passam a ser o grande objetivo da formagao de precos. E como a
formacao de precos esta fortemente ligada a gestao de custos, seu entendimento é

indispensavel.

2.1 A CONTABILIDADE DE CUSTOS

No campo histérico, de acordo com Bornia (2010, p. 11), a contabilidade de
custos surgiu com o aparecimento das empresas industriais (Revolugéo Industrial)
com o intuito de determinar os custos dos produtos fabricados. Anteriormente a isto,
ainda segundo o autor, a contabilidade de custos praticamente nao existia, ja que as
operacdes resumiam-se basicamente em comercializacdo de mercadorias.

O resultado era alcangado diminuindo-se custos dos produtos vendidos da
receita da empresa, e subtraidas as despesas incorridas para o funcionamento da
empresa, ainda hoje, esse é o esquema basico da Demonstracdo do Resultado do

Exercicio.
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Quadro 1 — Demonstracao do resultado do exercicio
Vendas
(=) Custo dos produtos vendidos
Lucro bruto
Despesas administrativas
Despesas comerciais
Despesas financeiras
Lucro liquido

—~—
Ll

Fonte: Adaptado de Bornia (2010)

A contabilidade, que vem a ser o processo sistematico e ordenado de
registrar as alteracbes ocorridas no patriménio das empresas, pode assumir
diferentes formas dependendo do usuério e do tipo de informacéao buscada, é o que
afirmam Bruni e Fama (2011). Dentre estas formas estd a contabilidade de custos,
que os mesmos dizem ser aquela voltada a andlise dos gastos realizados pela
entidade no decorrer de suas operagoes.

Bruni e Faméa (2011, p. 22, grifo dos autores) ainda listam que as funcdes
basicas da contabilidade de custos devem buscar atender a trés razoes primarias:

a) determinacado do lucro: empregando dados originarios dos registros
convencionais contabeis, ou processando-os de maneira diferente,
tornando-os mais Uteis a administragcao;

b) controle das operacoes: e demais recursos produtivos, como os
estoques, com a manutengao de padrées e orgamentos, comparagoes
entre previsto e realizado;

c) tomada de decis6es: o que envolve producdo (o que, quanto, como e
quando fabricar), formacdes de precos, escolha entre fabricacao prépria
ou terceirizada.

Ratificando, Bornia (2010) também diz que as informacbes contabeis
extrapolam a mera determinagdo contabil do resultado do periodo, mas sim, séao
relevantes para o controle e para subsidiar o importante processo decisério da
organizagcdo. Entretanto, muitas empresas desenvolvem apenas a contabilidade
para fins fiscais, ndo explorando seu potencial como ferramenta gerencial,

complementa Bernardi (2009). A seguir, a terminologia aplicada aos custos.

2.2 TERMINOLOGIA DE CUSTOS

A contabilidade, ao focar os estudos das atividades econémicas, apresenta
aspectos bem especificos para cada um dos termos que lhe sao préprios, como
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custos, gastos, despesas e investimentos. Esses, entretanto, sdo comumente
confundidos uns com os outros, assim como tidos como sinénimos.

Para a adequada interpretacdo do estudo dos custos se faz necessario o
esclarecimento acerca da definicdo dos termos técnicos empregados nesta area,
sendo importante o seu discernimento a fim de distingui-los. Logo, sédo apresentados
0s conceitos de gastos, custos, despesas e investimentos.

2.2.1 Gastos

Gasto ou dispéndio, segundo Bernardi (2009, p. 41) é tudo o que se
desembolsa para atender as finalidades da empresa, por meio de atividades de
producdo, administragdo e vendas, inclusive investimentos nas mesmas, logo, as
demais espécies de termos — custos, despesas e investimentos — sdo na verdade
subdivisdes do amplo termo Gastos.

Martins (2010) ainda diz que gastos representam sacrificios financeiros para
a obtencao de produto ou servico qualquer, a fim de atingir seus objetivos, e que sao
representados pela entrega ou promessa de entrega de algum ativo, geralmente

dinheiro.

2.2.2 Custos

Os custos representam os gastos referentes a bens ou servicos empregados
na producao de outros bens ou servigos, estando entdao agregados aos produtos ou
servicos produzidos pela entidade, dizem Bruni e Fama (2011). Como exemplos de
custos, podem-se citar os gastos com matérias-primas, embalagens, mao-de-obra
fabril e energia elétrica.

Dubois et al. (2009) completam que s6 devem ser incluidos no custo dos
produtos 0s insumos necessarios a elaboracao destes elementos, sem 0s quais nao

seria possivel produzi-los.
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2.2.3 Despesas

Despesa é o valor dos insumos consumidos para o funcionamento da
empresa e nao identificados com a fabricacdo, afirma Bornia (2010, p. 16), e
complementa que a mesma refere-se as atividades fora do ambito da fabricagéo,
geralmente sendo separada em Administrativa, Comercial, e Financeira.

Como exemplos se podem citar gastos com salérios de vendedores, salarios
administrativos e comissoes.

2.2.4 Investimentos

Investimento é todo gasto ocorrido na aquisicio de bens que serdo
estocados pela empresa até o momento da sua utilizacao, isto é, o seu consumo,
asseguram Dubois et al. (2009, p. 15). Sao, portanto, ativos de carater permanente e
de longo prazo, que por meio de depreciagdo ou amortizagdo irdo tornar-se custos
ou despesas, reforga Bernardi (2009).

Sao exemplos de investimentos aquilo que a empresa gasta na aquisicao de
bens patrimoniais, como maquinas, equipamentos e instala¢gdes. Abordar-se-4 no

seguinte tépico a classificacdo dos custos.

2.3 CLASSIFICACAO DE CUSTOS

Assim como diferenciados por distintas terminologias, os custos podem
também ser classificados de acordo com a metodologia pela qual sdo empregados.
Bernardi (2009) afirma que a gestao dos custos pode ser classificada em funcéo da
forma de associacdo dos custos aos produtos elaborados, seu comportamento em
relagdo ao volume, aos controles exercidos sobre 0s custos, em decisdes especiais,
e em funcdo da analise do comportamento passado.

Em relagdo aos produtos fabricados, os custos sdo classificados em diretos

e indiretos, quando sao valorizados em fungao de certas medidas de consumo ou de
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forma arbitraria, e em relacdo ao volume de producao se subdividem em fixos e

variaveis, quando da énfase as quantidades elaboradas, dizem Dubois et al. (2009).

2.3.1 Custos diretos

Os custos diretos sao aqueles que podem ser apropriados de maneira
objetiva aos produtos elaborados, porque ha uma forma de medicao clara de seu
consumo durante a fabricagdo, de acordo com Dubois et al. (2009), que
complementam que o custo é apropriado diretamente ao produto ou servigo, como é

0 caso da m&o-de-obra direta e das matérias-primas.

2.3.2 Custos indiretos

Ja os custos indiretos ndo podem ser simplesmente vinculados as unidades,
necessitando de alocagdes para isso, causando dificuldades e deficiéncias aos
sistemas de custeio, pois podem ser feitos por varios critérios de rateio, relata Bornia
(2010). Exemplos sdao a méao-de-obra indireta, aluguel, seguros, depreciacédo e
supervisao de diversas linhas de produgao.

2.3.3 Custos fixos

Os custos fixos sdo aqueles que em determinado periodo de tempo e em
certa capacidade instalada, nao variam, qualquer que seja a o0 volume de atividade
da empresa, trazem Bruni e Fama (2011, p. 30), ou seja, existem mesmo que néo
haja producdo. Como exemplos de custos fixos se podem citar o custo com pessoal
administrativo, depreciacdo, amortizacdo, seguros, imposto predial, aluguéis e
despesas administrativas.
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2.3.4 Custos variaveis

Os custos variaveis se relacionam aos volumes produzidos ou vendidos, e
geralmente so identificados diretamente, sem rateios, assim sendo inexistentes se
nao ha volume, explana Bernardi (2009), como exemplos, os materiais diretamente
aplicados no produto, mdo-de-obra aplicada diretamente, e custos identificaveis ao
produto por medi¢c&o objetiva, desde que tenham relagdo direta com o volume.

Percorridas as subdivisbes da classificacdo dos custos, serdo discorridos os

sistemas de custeio na préxima sec¢ao.

2.4 SISTEMAS DE CUSTEIO

A apropriagao dos custos aos produtos deve ocorrer através de métodos de
custeio. Bernardi (2009) diz que o calculo dos custos dos produtos se da através da
divisdo dos custos associados a cada produto pelas quantidades produzidas. Como
dito anteriormente, a maior dificuldade esta na vinculagéo dos custos indiretos, que
exigem procedimentos mais complexos, ao contrario dos custos diretos.

O sistema de custeio decide o que deve ser considerado (qual informagéo é
importante) para, em seguida, analisar como a informacgéao sera obtida (de que forma
serd a operacionalizacao do sistema), completa ainda Bernardi (2010). Os principais
sistemas de custeio sdo por absorcao, variavel, padrdo e por atividade (ABC), vistos

a sequir.

2.4.1 Custeio por absorcao

O custeio por absorcdo é o método que designa a alocacao de todos os
custos aos produtos ou servigcos. Martins (2010) afirma que todos os gastos relativos
ao esforco de produgéo sao distribuidos para todos os produtos, e que, a0 mesmo
tempo em que é ilégico ao realizar rateios arbitrarios e falha como instrumento

gerencial, é obrigatério para fins de avaliacao de estoques.
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O mesmo autor traz que o custeio por absorcéo é derivado da aplicagdo dos
principios de contabilidade geralmente aceitos, ndo consistindo em um principio
contébil, mas sim um método nascido com a contabilidade de custos, sendo adotado
pela contabilidade, logo, vélido para o balango patrimonial e demonstracdo de
resultado do exercicio, como, na maioria dos paises, para fins fiscais.

2.4.2 Custeio variavel

No custeio variavel somente os custos variaveis sao vinculados aos
produtos, os custos fixos ndo. Souza e Diehl (2009, p. 105) asseguram que
considera-se que os produtos consomem somente 0s custos variaveis e, portanto,
os custos fixos sdo devidos a estrutura. Desta forma obtém-se simplicidade no
processo, uma vez que a maior dificuldade encontra-se na alocacao dos custos fixos
e nos indiretos, porém, pode ser prejudicial em longo prazo, dissociando 0s recursos
necessarios (estrutura da empresa, custos fixos) dos produtos.

A seguir, esquema distinguindo os sistemas de custeio absorc¢ao e variavel:

Quadro 2 — Esquema custeio absorcao e variavel
ABSORCAO VARIAVEL

Receita Receita
(-) Custos Variaveis
(-) Despesas Variaveis
Lucro Bruto Margem de Contribuico
(-) Custos Fixos
(-) Despesas Fixas
Lucro Operacional Lucro Operacional

Fonte: Adaptado de Coelho (2009)

(-) Custos Totais

(-) Despesas Totais

Note-se, que no custeio variavel surge o conceito de margem de

contribuicdo, assunto abordado mais adiante, no contexto deste trabalho.

2.4.3 Custeio padrao

O custeio padrao é aquele que desenvolve o custo dos produtos por padrdes
previamente estabelecidos. Dubois et al. (2009) embasam a afirmagéo trazendo que

este sistema tem como propdsito prefixar um valor meta e controlar os gastos, antes
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que sejam incorridos na producdo, procurando antecipar-se aos montantes de
custos para fabricar um ou mais produtos.

Dubois et al. (2009, p. 145) ainda colocam que o emprego deste método é
proveitoso apenas quando a fabrica trabalha com grandes quantidades de produtos
iguais ou lotes, e quando a producdo contratada tem grande quantidade de itens
similares. Os autores também dizem que o custeio padrdo ndo substitui os demais

sistemas de custeio, mas sim os complementa.

2.4.4 Custeio por atividade (ABC)

O custeio por atividade (ABC) visa demonstrar a relacao entre recursos
consumidos, as atividades executadas e os produtos. Bornia (2010, p. 112) diz que o
custeio baseado em atividades pressupde que as atividades consomem recursos,
gerando custos, e que os produtos usam tais atividades, absorvendo-os.

Desta forma, ainda conforme Bornia (2010), o objetivo deste sistema vem a
ser “organizar a empresa por atividades”, considerando que estas irdo gerar custos,
calcular os custos de cada area, compreender o comportamento dessas atividades,
identificando as causas dos custos, e por fim apropria-los aos produtos conforme a
intensidade de uso.

Souza e Diehl (2009) dizem que enquanto os outros sistemas de custeio
conseguem respondem Quanto, Como e Para que foram realizados os custos, o
ABC, além desses, responde Por qué os custos ocorreram, permitindo acées sobre
esta raz&o, entdo, esta resposta se torna relevante a melhoria dos processos.

Discorridos os sistemas de custeio, ver-se-a no proximo item a analise/volume/lucro.

2.5 ANALISE CUSTO/VOLUME/LUCRO

A analise custo/volume/lucro — CVL — é uma importante ferramenta para a
tomada de decisdes, que leva em conta trés fatores relacionados entre si, o volume

produzido, receitas e custos, estando a lucratividade associada intimamente as
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essas variaveis, afirmam Souza e Diehl (2009). Dubois et al. (2009, p. 177)
enumeram pressupostos que segundo 0s mesmos conceituam a analise

custo/volume/lucro, sendo eles:

1. As varidveis nos niveis de receitas e nos custos decorrem das
oscilagdes nas quantidades de produtos ou servigos produzidos.

2. Os custos e despesas devem ser segregados na parte fixa e na parte
variavel, considerando que esta dltima responde diretamente as
alterac6es nas quantidades de produtos.

3. Os custos fixos ndo respondem aos diferentes niveis de produgédo em
curto prazo. Graficamente sdo representados por uma reta paralela ao
eixo das quantidades.

Esta metodologia que vem a ser util nas decisGes estratégicas e taticas
pertinentes aos precos, mix de produtos e aumentos dos custos, ampliacdo da
capacidade fabril, tem simplicidade conceitual e facilidade de aplicagdo em qualquer
tipo de empresa, completam ainda Dubois et al. (2009, p. 178), assim como listam

mais alguns pressupostos:

4. Os custos variaveis respondem as quantidades. Em termos gréficos, o
comportamento dos custos varidveis é de uma linha reta crescente em
relacdo as quantidades. Esse € um pressuposto valido dentro dos
intervalos relevantes.

5. O intervalo relevante é uma faixa de quantidades em que é desejavel
realizar o planejamento. Abaixo do limite minimo a produgéo € inviavel e
acima do limite maximo é impossivel.

6. A andlise de CVL tradicional cobre apenas um produto ou assume que,
em um determinado mix de produtos, as proporcoes dos custos fixos e
variaveis e as quantidades vendidas permanegam constantes.

Estes ultimos pressupostos tém ligacao direta com o ponto de equilibrio,
uma vez que a anadlise custo/volume/producdo € utilizada frequentemente para

definicdo do mesmo, sendo este o tema do préximo item.

2.5.1 Ponto de equilibrio

O ponto de equilibrio € o volume calculado em que as receitas totais de uma
empresa igualam-se aos custos e despesas totais, logo, o lucro € igual a zero, € o
que afirma Bernardi (2009, p. 65). Souza e Diehl (2009) dizem que por meio dele é
possivel encontrar o nivel minimo de operacao que a empresa precisa ter para nao

ter prejuizo. Pode ser encontrado por meio das seguintes formulas:
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Quadro 3 — Férmula do ponto de equilibrio

Receita Total = Preco x Quantidade
Custo Total = Custo Fixo Total + Custo Variavel Unitario x Quantidade
Custo Total = Receita Total

Custo Fixo Total
Preco — Custo Variavel Unitario

Ponto de Equilibrio em Quantidades

Ponto de Equilibrio Monetario = Preco x Ponto de Equilibrio em Quantidades
Fonte: Adaptado de Souza e Diehl (2009)

Bernardi (2009) traz trés classificacdes para o Ponto de Equilibrio: o Ponto
de Equilibrio Contabil, que vem a ser o apresentado na figura 3; o Ponto de
Equilibrio Financeiro, que subtrai do custo fixo total as provisées, ja que estas nao
representam desembolsos imediatos de caixa, e acrescenta as despesas
financeiras; e o Ponto de Equilibrio Econdmico, que soma ao custo fixo total a

remuneracao esperada de seu capital investido no negécio, conforme figura:

Quadro 4 — Varios pontos de equilibrio

Custo Fixo Total

Preco — Custo Variavel Unitario

Custo Fixo Total — Provisées + Despesas Financeiras
Preco — Custo Variavel Unitario

Custo Fixo Total + Remuneracéo do Capital

Preco — Custo Variavel Unitario

Fonte: Adaptado de Bernardi (2009)

Ponto de Equilibrio Contabil =

Ponto de Equilibrio Financeiro =

Ponto de Equilibrio Econémico =

Os autores, Souza e Diehl (2009), ainda listam que através da anadlise do
ponto de equilibrio é possivel verificar o potencial de lucro por produto, determinar o
preco para determinado custo e volume, alteracdes de custos e preco minimo

admissivel. No préximo topico sera abordada a questdao margem de contribuicao.

2.5.2 Margem de contribuicao

A margem de contribuicado € conceito essencial a formagao de precos de
venda, vem a ser o montante da receita diminuido dos custos variaveis, da mesma
maneira, a margem de contribuicdo unitaria consiste no preco de venda menos o0s
custos variaveis unitarios do produto, diz Bornia (2010).

Assim, conforme o autor, a margem de contribuicdo importa a quantia do

preco de venda que resta para cobrir os custos e despesas fixas e gerar lucro. E
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nesse sentido ainda ha o conceito de razdo de contribuicdo, que é a margem de
contribuicdo dividida pela receita, remetendo igualmente a cobertura dos custos e
despesas fixas, porém, em termos percentuais, segundo Bornia (2010). Em termos
de equacao podem ser encontradas da seguinte forma:

Quadro 5 — Margem de contribuicédo

Margem de Contribuigdo Unitaria = Preco — Custos Variaveis Unitarios

Margem de Contribuicdo Unitaria / Preco
Fonte: Adaptado de Bornia (2010)

Razao de Contribuicdo

Bornia (2010, p. 55) completa que, enquanto a margem de contribuicao
unitaria esta ligada ao lucro do produto, a razdo da contribuicdo relaciona-se com

sua rentabilidade. A seguir, abordar-se-a a estratégia ligada aos precos.

2.6 ESTRATEGIA E PRECOS

A estratégia esta profundamente ligada a formagéao de precos, pois se faz
necessario um planejamento criterioso a fim de atender a todas as varidveis
envolvidas. Bernardi (2009) fala em politica de precgos, e que essa é fundamental,
citando fatores como o marketing, € 0 que esse precisa levar em conta, como por
exemplo, imagem, marca, posicionamento do produto e participacdo de mercado.

Outros pontos consideraveis sdo, ainda conforme o autor, variaveis que a
empresa tem pouco ou nenhum controle, como reagdes dos consumidores, dos
concorrentes, sensibilidade aos precos, habitos de consumo, padrées de valores,
crescente oferta e substitutivos. Nas préximas secdes serao vistos 0os conceitos de

preco e valor, e estratégias de posicionamento e enfoque.

2.6.1 Preco e valor

Os termos preco e valor possuem algumas diferencas entre si, e estas
distincbes se encontram na esséncia do significado de cada uma. Por exemplo,
Dubois et al. (2009) dizem que o valor de um bem depende do grau de utilidade que
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este bem tera para as pessoas que o0 consomem, e que isto € muito subjetivo, pois
assim como para algumas pessoas algo pode ser de grande utilidade, para outras
pode nao ser.

Os mesmos autores, ja ao falarem do preco, dizem que este vem a ser a
expressao quantitativa do valor de um bem ou servigo, portanto, existe a diferenca
entre o preco de um produto e o valor que o mesmo representa para alguns
consumidores, uma vez que o preco é fixo, e o equilibrio entre estes dois itens € um
dos desafios da politica de pregos, sendo o posicionamento tema do préximo tépico.

2.6.2 Posicionamento

Em se tratando de posicionamento, Bruni e Fama (2011) falam de estratégia
para vantagem competitiva, como essa sendo a base do sucesso e rentabilidade da
empresa, e que para alcanga-la é necessario se definir qual caminho seguir, listando
trés estratégias competitivas, a de liderangca em custos, a de diferenciacdo de
produtos e a de focalizagao ou enfoque.

Na ideia de lideranca em custos a empresa vem a ser aquela com o menor
custo em seu setor, e isso pode ocorrer a partir de economias de escala, tecnologia
mais avancgada, acesso preferencial as matérias-primas, entre outras, dizem Bruni e
Fama (2011). Ja a estratégia de diferenciacao é explicada por Coelho (2009, p. 150)

como sendo a ocasido da empresa

[...] escolher os atributos com os quais ira diferenciar seus produtos/servigcos
dos produtos/servicos do concorrente. Essa estratégia pode ocorrer através
da criagdo de uma marca propria, formas diferenciadas de fazer o produto
chegar ao consumidor, mecanismos de divulgacao, servico pds-venda,
cultura que estimule a inovacdo na empresa e/ou treinamento de pessoal
para proporcionar atendimento diferenciado.

E a estratégia de enfoque, conforme Coelho (2009), € quando a empresa
foca o neg6cio em um determinado ambiente do mercado ou grupo, como por
aspectos geograficos, tipos de clientes, nivel social, entre outros, concentrando
esforcos para atender um segmento especifico, deixando de atender aos demais. No
seguinte item serdo tratados temas ligados ao Mercado.
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2.6.3 Mercado

Um grande fator a ser levado em conta na formacéo do preco de venda é o
mercado onde a empresa esta situada, pois neste encontram-se a demanda, ou
compradores, e a concorréncia.

No tocante a demanda, Coelho (2009, p. 85) afirma que o homem tem
desejos quase ilimitados, mas recursos limitados, portanto, ele deve escolher
produtos que l|he oferecam mais valor e satisfacdo pelo dinheiro gasto.
Complementando, Souza e Diehl (2009) dizem que a politica de precos da empresa
deve levar em conta a capacidade de aquisicdo do comprador, 0 seu potencial de
crescimento, sua propensao para exigir baixos precos e o custo de atendimento,
direcionando seus esfor¢os para aqueles compradores mais favoraveis.

Ja em relacéo a concorréncia, Souza e Diehl (2009, p. 290) trazem que esta
deve ser avaliada considerando os concorrentes em si e 0 ambiente no qual ela
ocorre e, em vista do numero de compradores e de vendedores, o nivel de
concorréncia no mercado pode ser maior ou menor, influindo nos precos fixados.

Abordar-se-a na proxima secao a formacgao de precos.

2.7 FORMACAO DE PRECOS

A contabilidade de custos que, conforme citado anteriormente, tem como
funcdes basicas a determinacao do lucro, o controle das operagdes e a tomada de
decisdes, € de grande importancia na formacéo de precos, afirma Martins (2010),
uma vez que para administrar precos de venda € necessario conhecer o custo do
produto. Mas nao apenas isso, diz também o autor, é preciso levar em conta a
demanda, os precos dos concorrentes, os produtos substitutivos, a estratégia de
marketing, e ainda pode depender do mercado.

Corroborando com Martins, Carneiro et al. (2011) trazem que a formacao de
precos pode ser classificada em trés categorias principais: baseados em demanda,

baseados na concorréncia, e baseados em custos.
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Em relagdo ao método baseado na demanda, ainda conforme Carneiro et al.
(2011), esse busca estimar as reacdes da demanda, por exemplo, em geral quanto
maior o preco cobrado por um produto menor tende a ser a demanda, contudo para
produtos de prestigio ou exclusividade essa curva costuma ser ascendente, até um
determinado limite de preco alto.

Conceito semelhante ao anterior € o do método baseado na concorréncia, —
Martins (2010) consolida esses dois em um s6 (método baseado no mercado) — que
Carneiro et al. (2011) afirmam levar em conta os pre¢cos dos concorrentes,
considerando a analise de custo/beneficio pelo consumidor. Entra em cena neste
quesito o posicionamento, como diferenciagéo e lideranca em custo, ja citados.

Apesar de verificar que a formagao de pregos € em muito forgada pelo
mercado, a légica da empresa tradicional traz que o preco de venda é calculado a
partir dos custos, diz Bornia (2010), expressando a partir da seguinte equacao:
“Preco = Custo + Lucro”. Nesse cendrio, o lucro é determinado por um percentual

sobre os custos, a ser verificado através do mark-up, tema do préximo ponto.

2.7.1 Mark-up

O Mark-up, como método para formagédo de precos, consiste em adicionar
uma margem de lucro pretendida sobre a venda aos custos unitarios dos produtos,
podendo essa ser padrao ou diferente por linha de producgao, dizem Souza e Diehl
(2009), podendo ainda este indice ser divisor ou multiplicador, conforme figura:

Quadro 6 — Formula do mark-up

Mark-up Preco = Custo Unitario

divisor G = (1 —Margem% — Custos variaveis sobre a venda%)
Mark-up Preco Custo 1

multiplicador ¢ Unitario (1 —Margem% — Custos variaveis sobre a venda%)

Fonte: Adaptado de Souza e Diehl (2009)

Bernardi (2009, p. 164) complementa que o mark-up a utilizar sera
estruturado conforme a incidéncia de impostos, as despesas variaveis de venda, a
inclusdo das despesas operacionais e o lucro desejado na venda, concluindo que o
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preco formulado com mark-up € um referencial a ser analisado € ndo mais uma

imposicao ao mercado. No préximo capitulo abordar-se-a o tema servigos contabeis.

2.8 PRESTACAO DE SERVICOS CONTABEIS

Nesta secdo abordar-se-a o tema prestacao de servicos contdbeis, através
de breve conceito e histérico da contabilidade, atribuicbes e caracteristicas do
profissional contabil e da exposicdo de alguns dos servigos contabeis efetuados por
empresas deste ramo.

A relagdo da contabilidade com custos vem a ser o aspecto basico e de
ponto de partida, mas também ha neste caso o vinculo ocasional, que consiste no
fato da empresa objeto do estudo de caso deste trabalho, ser uma prestadora de
servigos contabeis. Adiante, desbrava-se esta ciéncia, hoje evoluida, mas ainda

complexa e subjetiva, que também data da antiguidade.

2.8.1 Contabilidade

Num contexto histérico, o ano de 1494 é considerado um marco para a
contabilidade, pela publicacdo da obra “Summa de Arithmética, Geometria,

‘el

Proportioni et Proporcionalita”, do Frei Italiano Luca Pacioli. Este livro continha o
“Tractatus de Computis et Scripturis”, que introduziu o método das partidas
dobradas. O método, segundo Marion (2009), consistia, e ainda hoje consiste, no
fato de que para qualquer operacdo ha um débito e um crédito de igual valor. No

mesmo contexto, Padoveze (2009, p. 15) destaca que:

Em termos histéricos, registros indicam que a Ciéncia Contabil praticamente
surgiu com o advento da civilizagdo. Com a sedentarizacdo da humanidade
e a descoberta da capacidade do homem de armazenar bens, nasceu a
necessidade de controle desses bens. Ha evidéncias historicas de registros
contabeis nas civilizacbes dos sumérios, babilénios, assirios, egipcios,
hebreus, gregos etc.

No tocante aos conceitos da contabilidade esta pode ser definida como
instrumento de direcao que fornece informagdes Uteis para a tomada de decisoes.
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Neste sentido ainda, Padoveze (2009) complementa que a contabilidade vem a ser o
sistema de informacao que controla o patriménio das entidades, e ludicibus et al.

(2010, p. 1) contribuem que:

A Contabilidade, na qualidade de ciéncia social aplicada, com metodologia
especialmente concebida para captar, registrar, acumular, resumir e
interpretar os fenébmenos que afetam as situagcdes patrimoniais, financeiras
e econdmicas de qualquer ente, seja este pessoa fisica, entidade de
finalidades nédo lucrativas, empresa, seja mesmo pessoa de Direito Publico,
tais como Estado, Municipio, Unido, Autarquia etc., tem um campo de
atuacdo muito amplo.

Portanto, a contabilidade, que em sua raz&o de existir, tem como objetivo 0
controle patrimonial, possui também enfoque gerencial necesséario as organizagdes
no sentido de mensuracgao e analise de dados para a tomada de decisdes. Enfoque
gerencial este, ndo levado a sério em algumas entidades, tornando o trabalho do
contador, por vezes, meramente cumprimento de obrigacdes legais. Partindo disso,
no tépico seguinte sera explanado acerca do profissional de contabilidade.

2.8.2 Profissional de contabilidade

7

O profissional de contabilidade é o agente de acado e transformacdo da
ciéncia contabil, visualizada anteriormente. Possui um vasto campo de atuacao,
corroborando, Marion (2009) diz que esta é uma das areas que mais proporcionam
oportunidades para os profissionais.

O autor cita algumas dessas alternativas: contador: exerce fungdes
contabeis, com formacgao superior; auditor: examina a exatidao dos procedimentos
contabeis; analista financeiro: analisa a situacao econdémico-financeira da empresa;
perito contabil: verifica a exatiddo dos registros contabeis, solicitado pela justica;
consultor contabil: presta consultoria de assuntos contabeis; professor de
contabilidade: exerce o magistério de ensino médio ou superior; pesquisador
contabil: investiga cientificamente a contabilidade; cargos publicos: atua nas esferas
governamentais ligadas a area; cargos administrativos: exerce postos de chefia.

Saindo do campo de op¢des de atuagao e ingressando na area legal, por se

tratar de uma ciéncia, a area do conhecimento contabil é regida, no Brasil e no
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mundo, por leis, normas, resolu¢cdes e principios. Os quais formam valores e
diretrizes, norteando o profissional e usuarios.

Os Principios de Contabilidade sao os balizadores que regem o exercicio da
atividade profissional contabil no pais, ditadas pelo Conselho Federal de
Contabilidade (CFC) e fiscalizadas pelos Conselhos Regionais de Contabilidade
(CRC). Conforme o Art. 2° da Resolugdo CFC n.?750/93, atualizada pela Resolucéo
CFC n.?1.282/10, representam a esséncia das doutrinas e teorias relativas a ciéncia
da contabilidade.

No ambito legal, as regras a serem seguidas estdo principalmente na Lei n®
6.404/76, que dispde sobre as sociedades por ag¢des. Por muitos anos esta foi o
unico instrumento de embasamento para o profissional contabil. Nos ultimos anos
vem sofrendo atualizagdes, como as dispostas na Lei n® 11.638/07. Contudo, tal
enfoque em demasia origina criticas de ludicibus e Marion (2011, p. 3), que expdem:

A funcéao basica do Contador é produzir informacoes Uteis aos usuarios da
Contabilidade para a tomada de decisdes. Ressalte-se, entretanto, que, em
nosso pais, em alguns segmentos da nossa economia, principalmente na
pequena empresa, a funcdo do Contador foi distorcida (infelizmente),
estando voltada exclusivamente para satisfazer as exigéncias do fisco.

Ja por meados de 2005, iniciou-se no Brasil o processo de convergéncia as
Normas Internacionais de Contabilidade (IFRS), visando a descentralizacdo do foco
fiscal, com a criacdo do Comité de Pronunciamentos Contabeis (CPC), por meio da
Resolucado CFC n® 1.055/05.

Abarcado o amplo mercado de trabalho do profissional de contabilidade,
suas responsabilidades legais e principios, bem como, as inerentes mudancas
oriundas da grande transformacao pela qual passa a contabilidade brasileira através
das Normas Internacionais de Contabilidade (IFRS) e do Comité de
Pronunciamentos Contabeis (CPC), no préximo titulo serdo abordados algumas das
atividades executadas por empresas prestadoras de servigos contabeis.

2.8.3 Departamento de pessoal

O Departamento de Pessoal € o setor responsavel pela folha de pagamento
e demais obrigagdes trabalhistas das empresas clientes, conforme o Conselho
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Regional de Contabilidade do Rio Grande do Sul — CRCRS (2012), esse contempla
as relagdes entre empresa e seus empregados, e deve atentar a vasta legislacao,
seja ela a Consolidagao das Leis do Trabalho — CLT, quanto complementar.

O CRCRS (2012) ainda lista as competéncias do Departamento de Pessoal,
sendo elas: admissodes, rescisbes, folhas de pagamento, calculo e apuragdo de
encargos trabalhistas, obrigagcdes mensais e anuais como CAGED, GPS, GFIP,
GRRF, DIRF, RAIS, GRCS, DARF do PIS/Folha de Pagamento, DARF IR sobre
salario, férias e rescisao, solicitacdo de CND e CRF/ FGTS, controle do quadro de
lotacdo, informe de rendimentos, férias, exames periddicos, PCMSO, PPRA, PPP,
LTCAT e outros assuntos previdenciarios e trabalhistas.

2.8.4 Departamento fiscal

O Departamento Fiscal é aquele responsavel pela parte de movimentacao
fiscal da empresa, notas fiscais e obrigagdes fiscais, entre outros. O CRCRS (2012)
menciona suas competéncias: notas fiscais (entrada/saida/servigos), apuracdo de
impostos (federais, estaduais e municipais), registro e escrituracao de livros e
demais obrigacées mensais e anuais do ICMS, IPI, ISS, Carné Ledo, GIA mensal do
ICMS, declaragdo mensal e anual de ISS, GIA Modelo B-Anual, SINTEGRA, SPED
Fiscal, DMED; baixas de inscricdes perante as esferas municipal, estadual e federal,

solicitacdo de negativas e outros tributos e obrigagoes.

2.8.5 Departamento contabil

Ja o Departamento Contabil tem a incumbéncia de cumprimento da
legislacdo contabil, sejam escrituragcdes, quanto demonstracdes, impostos e
obrigacoes acessorias. O CRCRS (2012) enumera suas atribuicées: escrituracao
dos livros Diario e Razao, elaboracdo do livro LALUR e Fcont, elaboracdo de
Balancetes de Verificacdo, elaboracdo de todas as Demonstracdes Contabeis
exigidas pela legislacdo societaria, andlise das Demonstracdées Contabeis, controle
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dos bens do Ativo Permanente, elaboracéo e entrega da DIPJ, PJSI, DCTF, DIMOB
e DIRF, SPED Contabil.

2.8.6 Demais servicos

Alguns outros servicos podem ser citados como de competéncia de uma
empresa prestadora de servicos contabeis, sendo eles Societario, Expedicao,
Recepcao, Assessoria e Consultoria.

O CRCRS (2012) traz que o Societario é responsavel por constitui¢des,
alteracbes contratuais, elaboracdo de atas, registro de livros contdbeis e fiscais,
extincdo de empresas, solicitacdo de certidées (positiva e negativa), cadastros e
obtencédo de AIDF; a Expedicao por controle de protocolos de entrada e saida de
documentos; a Recepcdo pelo atendimento ao publico — pessoalmente ou por
telefone; a Assessoria por orientagao tributaria, contabil, fiscal, trabalhista, societaria
e atendimento ao cliente, conforme previsto no contrato de prestacédo de servicos; e
a Consultoria por pareceres, trabalhos ou consultas especiais relacionados as areas
tributarias, contabil, fiscal, trabalhista e societaria, ndo abrangidos pelo contrato de
prestacao de servigos.

Podem haver demais servicos por empresas do ramo, porém nao listados
aqui, pois podem variar de empresa para empresa. Visto o tema prestacdo de
servicos contabeis, o seguinte capitulo abordara a metodologia ou procedimentos
metodoldgicos aplicados neste presente trabalho.



29

3 METODOS E PROCEDIMENTOS

Este capitulo ira explanar acerca da metodologia — ou procedimentos
metodoldgicos —, empregados na construcao textual e de pesquisa deste trabalho
cientifico, que tem por objetivo propor a implementagdo de uma metodologia para
formagéo do preco de venda em um escritério de servigos contabeis. Para tanto, é
adotada a estratégia de estudo de caso, e sdo empregadas as técnicas de pesquisa
bibliogréafica, entrevista e observagao participante.

3.1 DELINEAMENTO DA PESQUISA

Como mencionado, o trabalho em questdo utiliza-se da metodologia de
estudo de caso, empregando tanto o método qualitativo, com a interpretacao de

aspectos mais profundos, quanto o quantitativo e suas informag¢des numéricas.

3.2 DEFINICAO DA AREA/POP.-ALVO/AMOSTRA/UNID. ANALISE

O objeto do estudo de caso vem a ser um escritorio de servigos contabeis,
aqui chamado de Escritério X, estabelecido no municipio de Sapiranga, regido do
Vale do Sinos, Rio Grande do Sul. Que presta servicos especializados e
terceirizados as organizacdées de médio e pequeno porte, e tem por objetivo a
estruturacdao administrativa, a fim de formalizar seus instrumentos de gestéo.

Como éarea abrangida, sera analisada uma amostra de 10 (dez) clientes da
empresa objeto do estudo de caso, de diferentes segmentos e tributacédo, escolhidos
aleatoriamente dentro de sua classificagédo, tendo desta forma, sido contempladas
todas as categorias de clientes, vislumbrando a formagao do preco de venda unitério
de cada um desses, assim como o levantamento dos elementos necessarios a isso.

A pesquisa envolve diretamente o coordenador de gestéo, e indiretamente o
diretor, os gestores de areas, e 0s agentes envolvidos com as operagdes. Sendo o
referido coordenador de gestao o pesquisador deste trabalho.
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3.3 TECNICAS DE COLETA DE DADOS

O trabalho utiliza-se de pesquisa exploratéria que, conforme Prodanov e
Freitas (2009), consiste na investigagdo de informagdes praticas consistentes sobre
0 assunto, neste caso, a aplicacdo da metodologia de formacao do preco de venda,
embasando-se também em levantamento bibliografico. Abaixo, as técnicas de
pesquisa empregadas no trabalho, conceituadas por Prodanov e Freitas (2009).
e Pesquisa bibliogréfica: revisdo bibliografica de autores da area de custos,
precos e contabilidade, para embasamento teorico;
e Entrevista: entrevistas com diretor, gestores de areas, e agente da
operagao;
e Observacgao participante: emprego da experiéncia propria do pesquisador
pelo fato deste atuar na empresa objeto do estudo de caso.

3.4 TECNICAS DE ANALISE DE DADOS

Como técnicas de andlise de dados esta a reducdo dos dados, a
apresentacdao dos mesmos e a extragdo de conclusdes e verificagbes acerca do

assunto.

3.5 LIMITACOES DO METODO E ESTUDO

Como limitagdes pode haver a falta de qualidade da informacao de horas
demandadas por cada cliente, sendo esta, critério de identificacdo dos custos
variaveis unitarios, e de rateio dos custos fixos unitarios, comprometendo desta
forma toda a anadlise, assim como oscilacbes externas de mercado, como a
impossibilidade de aplicacdo do mesmo perante aos pregos praticados pela

concorréncia.
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4 ESTUDO DE CASO

Este capitulo estabelecera a relacdo do desenvolvimento bibliografico e
tedrico do tema formacao do preco de vendas, com a proposta de implementacao
dessa metodologia na empresa objeto de estudo de caso. A fim de coletar e analisar
informacdes, e de gerar consideracdes acerca do assunto, sera objeto de estudo um
escritorio de contabilidade de médio porte.

A motivagdo da escolha deste caso especifico deve-se ao grau de relagao
do pesquisador para com a organizagdo em questdo. Nos conseguintes
desdobramentos, sera abordada a entidade, seus resultados atuais, relacionamento
com conceitos, e proposicdes de implementacdo. A seguir sera apresentada a
empresa, através de breve histérico e caracteristicas da mesma.

4.1 CARACTERIZACAO DA EMPRESA

Para referir-se a empresa objeto do estudo de caso, resguardando sua
privacidade, e porventura ndo prejudicar sua imagem, sera empregada a expressao
“Escritorio X”, a fim de denotar sua participacéo.

Constituido em 1989, o Escritério X esta estabelecido no municipio de
Sapiranga, Rio Grande do Sul, e atua na area de prestacao de servigos contabeis.
Oferecendo servicos administrativos, orientagdo, informacdo e atualizacao
necessarias a gestao empresarial. Operando a vinte e cinco anos no mercado, tem
sua marca consolidada na comunidade local.

Ao analisar seu contexto historico atravées de um breve retrospecto,
explorando os principais eventos, e de acordo com o0 acervo particular da empresa,
pode-se destacar, em 1993, a alteracdo de sua razado social, juntamente a
composicao societaria. Em 2001, a conquista da sede prépria, com ampliagdo do
espaco fisico. Em 2003, a implantagéo do Sistema 5S’s, ingressando no caminho da
qualidade, e no ano seguinte, a elaboragcao do primeiro Planejamento Estratégico.

Tendo percebido os pontos positivos do projeto de qualidade, aderiu em

2005 ao Programa Gaucho de Qualidade e Produtividade (PGQP), mobilizacdo
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estadual, que objetiva o aprimoramento dos produtos e servicos das empresas.
Sendo em 2008 reconhecido com a Medalha de Bronze no Prémio Qualidade RS e
em 2013 agraciado com o Troféu de Bronze. Também em 2013 ocorre nova
alteracao contratual na sociedade, ingressando um novo sécio.

Em aspectos estruturais atuais, a empresa dispée de prédio comercial
préprio com area interna de 426 metros quadrados. Sua estrutura € composta por 47
pessoas, sendo 45 funcionarios contratados, e dois diretores sécios. Desta equipe,
20% estao alocadas em nivel gerencial ou de apoio, e 80% em nivel operacional.

Suas atividades principais sdo servicos contabeis, escrita fiscal,
departamento de pessoal, legalizagdo de empresas, assessoria e pericia contabil.
Internamente, a organizacao setorial se da por meio dos processos principais, sendo
eles: 1) contabilidade; 2) escrita fiscal; 3) departamento de pessoal; 4) recepcéao. Ja
0s processos de apoio, que consistem nas atividades intermedidrias da empresa,
sdo: qualidade, financeiro, compras, tecnologia da informacgao, recursos humanos,
triagem e servicos gerais.

Atualmente, possui em sua carteira aproximadamente 400 clientes ativos, na
sua maioria empresas de médio e pequeno porte do municipio de Sapiranga e
regidao do Vale do Sinos. E a segmentacdo desses, em relacdo ao numero de
clientes, ocorre da seguinte forma: industrias (32,1%); comércios (33,7%); e servigos
(34,2%). J4 em relacao ao valor dos honorarios, a representatividade dos clientes se
da em: industrias (47,6%); comércios (32,5%); e servicos (19,9%). Indicadores estes
que, embora apontem diversificacio no numero de clientes, evidenciam
dependéncia as industrias, no tocante aos honorarios.

Correspondente a participacdo de mercado, estima-se que a empresa
envolva uma parcela de 7,5% do mercado local. Estimativa essa, baseada no ultimo
Censo do Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica - IBGE (2010), o qual
assinala ao municipio de Sapiranga 3.723 empresas ativas, sendo, dentre estas, 278
atendidas pelo escritério. Entretanto, ndo é possivel identificar a parcela dos
concorrentes locais, devido a politica de privacidade dos mesmos.

Seus principais insumos, por ordem de relevancia, para a consecugao das
atividades fins sdo: equipamentos de informatica, papel A4, materiais de expediente
e suprimentos para impressoras. Ja 0s principais servicos tomados, também
classificados por importancia, integrantes do processo vém a ser: software e

manutencao, telefonia e Internet, energia elétrica e assessoria técnica.
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Em se tratando de aspectos relevantes pertinentes, cabe ressaltar as
mudancas que estao afetando o mercado de servigos contabeis. Que vém a ser a
convergéncia as Normas Internacionais de Contabilidade (IFRS), as diarias
mudancas na legislagdo aplicavel, bem como o avango tecnolégico dos 6rgaos
reguladores, como o Sistema Publico de Escriturag&o Digital (SPED).

Para atentar a esses cenarios expostos, sdo desafios estratégicos da
empresa, tracados em 2013 no seu planejamento estratégico: 1) melhorar a
precificacdo dos servicos; 2) qualificar a carteira de clientes; 3) aumentar visitas
internas/externas aos clientes; 4) melhorar a produtividade dos processos principais;
5) melhorar a padronizacao dos processos; 6) expandir programa de capacitacao da
equipe; 7) Aperfeicoar a tecnologia empregada. Com isso, além de manter-se
sustentavel no mercado, a empresa almeja atingir posicao de vantagem competitiva
perante a concorréncia.

No tocante aos aspectos legais, sua natureza juridica é de sociedade por
quotas de responsabilidade limitada, que delimita a responsabilidade dos sécios ao
montante do capital social. E seu regime de tributacdo, o Simples Nacional, que
estabelece tratamento diferenciado e favorecido a ser dispensado as microempresas
e empresas de pequeno porte no ambito dos Poderes da Unido, dos Estados, do
Distrito Federal e dos Municipios.

Visto o breve historico da empresa e alguns tépicos de sua caracterizacao,
buscar-se-a apresentar em seguida o desempenho econémico da empresa através
da explanacdo das demonstracdes do resultado do exercicio seguidas de andlises e

apontamentos.

4.2 RESULTADOS ECONOMICOS ATUAIS

Os mais recentes resultados econémicos da empresa serdo objeto de
analise, a fim de constituirem o embasamento para a formagéo do preco de venda,
proposto pelo presente trabalho cientifico.

Para tanto, é apresentada a seguir a Demonstracdo do Resultado do
Exercicio referente a média mensal do ano de 2014, com dados comparativos dos
anos de 2013 e 2012, também apresentadas suas meédias mensais. Bem como, traz
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a andlise vertical (importancia percentual dos elementos em relacdo a receita
operacional bruta), e a andlise horizontal (evolugcdo percentual dos elementos em
relagdo ao periodo base, neste caso, 2012). Estes dados foram extraidos das
demonstracdées contabeis do Escritério X, e adaptados pelo autor para fins de

andlise, como segue:

Quadro 7 — Demonstracao do resultado do exercicio média mensal

~ 2014 2013 2012
DESCRICAO
R$ AV AH R$ AV AH R$ AV AH
Receita Operacional Bruta 205.254,98 | 100% | 124% | 195.222,26 | 100% | 118% | 166.011,18 | 100% | 100%
(-) Dedugdes da Receita Bruta 19.001,42 | 9,3% | 136% | 16.617,84| 8,5% | 119% | 13.947,63 | 8,4% | 100%

(=) Receita Operacional Liquida 186.253,55 | 90,7% | 122% | 178.604,42 | 91,5% | 117% | 152.063,55 | 91,6% | 100%
(-) Custo dos Servigos Prestados 119.441,41 | 58,2% | 127% | 111.433,34 | 57,1% | 118% | 94.173,65 | 56,7% | 100%
Custos com Pessoal 94.394,68 | 46,0% | 114% | 94.876,48 | 48,6% | 115% | 82.485,09 | 49,7% | 100%
Custos Gerais de Servigos 25.046,73 | 12,2% | 214% | 16.556,86 | 8,5% | 142% | 11.688,57 | 7,0% | 100%
(=) Resultado Operacional Bruto 66.812,14 | 32,6% | 115% | 67.171,08 | 34,4% | 116% | 57.889,89 | 34,9% | 100%
(-) Despesas Gerais/Administrativas 3.843,98 | 1,9% | 103% 4.938,03 | 2,5% | 132% 3.736,40 | 2,3% | 100%

(-) Despesas Tributarias 711,36 | 0,3% | 76% 1.933,80 | 1,0% | 207% 935,68 | 0,6% | 100%
(-) Despesas Financeiras 2.692,60 | 1,3%| 38%| 2.864,23| 15%| 40%| 7.147,25| 4,3% | 100%
(+) Receitas Financeiras 889,67 | 0,4% | 384% 273,97 | 0,1% | 118% 231,98 | 0,1% | 100%
(=) Resultado Antes IRPJ/CSLL 60.453,89 | 29,5% | 131% | 57.708,99 | 29,6% | 125% | 46.302,54 | 27,9% | 100%

(=) Resultado Liquido Exercicio 60.453,89 | 29,5% | 131% | 57.708,99 | 29,6% | 125% | 46.302,54 | 27,9% | 100%
Fonte: Elaborado pelo autor

Na demonstracdo do resultado do exercicio, acerca da analise vertical,
pode-se evidenciar o elevado indice dos custos com pessoal, que em 2014
representaram 46% da receita bruta. Devendo-se isso, ao fato da empresa atuar na
area de prestacao de servicos, tendo, portanto, como insumo basico a mao-de-obra.

Ja no tocante a analise horizontal, destaca-se a evolucao de 24% da receita
bruta de 2014 em relagdo a 2012. Entretanto, nesse mesmo periodo, 0s custos
gerais de servigos cresceram 114%. Conforme relatos do diretor da empresa, esse
indicador elevou-se devido a aquisicao de novo sistema de gestao, ocorrendo neste
periodo de implantagdo do mesmo o pagamento da manutengédo de dois sistemas,
do antigo e do novo. Demais custos como adequacao da estrutura tecnolégica
também s&o calculados nesta conta.

Outra apreciacao interessante vem a ser o crescimento das deducgdes da
receita, neste caso, relacionado a mudanca de faixa de incidéncia para a aliquota do
Simples Nacional. Assim como, o incremento das receitas financeiras, que se
originaram através de aplica¢des bancarias, e diminuicdo das despesas financeiras

pela reducao de financiamentos contraidos em periodos passados.
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Por fim, mesmo a empresa tendo apresentado aumento dos custos gerais de
servigos, e impostos incidentes em ordem superior a evolugao da receita bruta de
24%, sua margem de lucratividade, que em 2014 é de 29,5%, cresceu 31% em
relagdo a 2012. Fato esse vinculado principalmente a regularidade dos custos com
pessoal, item de maior relevancia neste escopo, € que apresentou crescimento
menor que a receita bruta no mesmo periodo, assim como a reducao das despesas
financeiras e incremento das receitas financeiras.

A partir da andlise discorrida sobre os resultados econémicos atuais do
Escritério X, por meio da demonstragdo do resultado do exercicio, constata-se
interessante embasamento para a formacao do preco de venda referente ao periodo
de 2014, questao a ser abordada no proximo topico.

4.3 FORMACAO DO PREGO DE VENDA

A formacdo do preco de venda constitui importante passo de controle
econdmico-financeiro da organizagdo, uma vez que, com base nos dados histéricos
analisados e nos objetivos e metas tragados, visa abranger todos os custos e
despesas envolvidos no processo, gerando lucro.

Neste estudo de caso serd utilizado o sistema de custeio por absorgao, ja
visto anteriormente, alocando todos os custos aos servicos. Analisando os custos
com pessoal, clientes e honorarios, custo variavel unitario, custo fixo unitario e preco

unitario, a comecar pelo custo com pessoal, assunto do seguinte item.

4.3.1 Custos com pessoal

No caso do Escritério X, o custo com pessoal vem a ser seu insumo basico,
bem como o custo variavel de seu processo, logo, para apurar o preco de venda é
preciso encontrar o custo / hora dos servicos prestados. Para isso, € necessario
analisar a estrutura de salérios e funcionarios e horas produtivas, apresentados no

quadro a seguir.
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Salario Mensal N¢ Funcionarios | Média Mensal Horas Produtivas

Departamento de Pessoal 6.039,20 4 1.509,80 | Dias/ano 365
Escrita Fiscal 14.928,40 9 1.658,71 | Finais de semana -104
Contabilidade 35.406,00 23 1.539,39 | Feriados -15
Recepcao 4.029,60 3 1.343,20 | Faltas -2
Apoio 3.659,60 2 1.829,80 | Férias -22
Lideranca 14.908,40 4 3727,10 | DIAS UTEIS 222
TOTAL 78.971,20 45 1.754,92 | Horas por dia 8,80
Operacional 56.373,60 36 1.565,93 | HORAS/ANO 1.953,60
Gerencial / Apoio 22.597,60 9 2.510,84

TOTAL 78.971,20 45 1.754,92

Fonte: Elaborado pelo autor

O quadro 8 traz em seu contexto os custos totais com salarios mensais por
setor, sem encargos, da média mensal de 2014, conforme apresentado no quadro 7.
Menciona o numero de funcionarios por area e apura o salario médio por funcionario
e por departamento. Classifica ainda estes custos em operacionais e gerenciais,
sendo operacionais os setores Departamento de Pessoal, Escrita Fiscal e
Contabilidade, ou seja, as areas produtivas e que sao variaveis. Ja 0s gerenciais sao
compostos pela Recepcao, Apoio e Lideranca, visto que, ndo sendo vinculados a
producéo sao considerados custos fixos.

Outra informacao constante do quadro 8 sédo as horas produtivas,
determinadas a partir do total de dias do ano, descontando os finais de semana,
feriados, faltas e férias, chegando ao numero de dias uteis por ano, multiplicando
pelas horas trabalhadas por dia, € entdo encontrado o numero de horas por ano.

Diante destas informacdes de salarios, segregados por area e por tipo, € do
namero de horas produtivas, € possivel apurar o custo por hora dos servigos por
setores, célculo este apresentado no préximo quadro:

Quadro 9 — Custo/hora por setores

Departamento de Pessoal Escrita Fiscal Contabilidade OPERACIONAL
Salario Mensal 1.509,80 1.658,71 1.539,39 1.563,93
Salario Anual 18.117,60 19.904,53 18.472,70 18.971,20
132 Salario 1.509,80 1.658,71 1.539,39 1.563,93
1/3 Férias 503,27 552,90 513,13 521,98
SUBTOTAL 20.130,67 22.116,15 20.525,22 20.879,11
Fots 1.610,45 1.769,29 1.642,02 1.670,33
TOTAL 21.741,12 23.885,44 22.167,23 22.549,44
CUSTO / HORA 11,13 12,23 11,35 11,54

Fonte: Elaborado pelo autor

Para determinacao do custo/hora fora empregado o salario médio mensal de

cada setor, multiplicando-o por doze, transformando-o em anual, agregando os
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encargos de 13° salario, 1/3 de férias e Fundo de Garantia do Tempo de Servico —
FGTS. Levando em conta que a empresa objeto do estudo de caso é optante pelo
regime de tributacdo Simples Nacional ndo ha incidéncia de encargos do Instituto
Nacional do Seguro Social — INSS. Ao fim, ante o custo total anual com pessoal
operacional, é realizada a divisdo desse pelo numero de horas produtivas anuais, e
descoberto o custo/hora por setor.

Verifica-se com o maior custo/hora o setor da Escrita Fiscal (R$12,23),
seguido da Contabilidade (R$11,35), e Departamento de Pessoal (R$11,13), tendo
sido apurado ainda a média operacional (R$11,54). Através desses dados, constata-
se interessante embasamento para identificacdo do custo variavel unitario. Antes

disso, cabe ainda a analise dos clientes e honorarios, tema do proximo topico.

4.3.2 Clientes e honorarios

Para fins de formacdo do preco de venda, a analise das receitas e
composi¢ao da carteira de clientes € ocasido de relevante destaque, visto que a
visualizagao detalhada permite identificar particularidades de cada tipo de cliente.

O Escritorio X, como mencionado na caracterizacdo da empresa, na secao
4.1, segmenta seus clientes pelo ramo de atividade, em Comércio, Industria e
Servicos, e em um segundo plano os organiza por seu tipo de tributagdo, a ser
Presumido, Real, Simples e Imunes/Fisicas, este ultimo exclusivo do ramo de

Servigos. A seguir, quadro demonstrativo da segmentagao dos honorarios:

Quadro 10 — Segmentacao dos honorarios

RAMO TRIBUTACAO | HONORARIO | % HONORARIO | CLIENTES | % CLIENTES | HONORARIO MEDIO
Comércio Presumido 2.550,00 1,3% 6 1,6% 425,00
Comércio Real 31.830,00 15,7% 28 7,5% 1.136,79
Comércio Simples 31.683,50 15,6% 91 24.5% 348,17
Industria Presumido 28.850,00 14,2% 29 7,8% 994,83
IndUstria Real 33.410,00 16,5% 13 3,5% 2.570,00
IndUstria Simples 34.240,00 16,9% 77 20,8% 444,68
Servico Presumido 25.652,00 12,6% 63 17,0% 407,17
Servico Real 2.981,00 1,5% 5 1,3% 596,20
Servico Simples 8.190,00 4,0% 28 7,5% 292,50
Servico Imune/Fisica 3.450,00 1,7% 31 8,4% 111,29
TOTAL 202.836,50 100% 371 100% 546,73

Fonte: Elaborado pelo autor
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O quadro 10, além de detalhar a composicdo da carteira de clientes da
empresa objeto do estudo de caso em segmentos, traz os valores de honorarios
mensais agrupados das empresas de mesma classificacdo, chegando ao total de
honorarios por més. Cite-se neste ponto, que, em se tratando de receitas, os
honorarios correspondem a quase totalidade da receita bruta da empresa, existindo,
porém, receitas adicionais oriundas de outros trabalhos n&o abarcados neste
trabalho, fato evidenciado na diferenga de valores apresentados no quadro 7,
demonstracao do resultado do exercicio média mensal, e o quadro 10.

E apresentada ainda a importancia percentual que cada segmento
representa em relacdo ao valor total mensal de honorarios, o numero de clientes por
area e também sua representatividade no todo — aqui também o numero
apresentado diverge de informacédo anterior de 400 clientes ativos, pelo fato de
alguns destes ndo apresentarem remuneragéo, ficando de fora da analise. Por fim, &
exposto o honorario médio por segmento, obtido através da divisdo do total de
receitas de cada area pelo respectivo nimero de clientes.

Analisado esse detalhamento dos clientes e honorarios, escolheu-se
aleatoriamente um cliente de cada segmento para servir de amostra para a
formacao do preco de venda, e ja sendo sabido o custo/hora, no proximo item sera

abordado o custo variavel unitario.

4.3.3 Custo variavel unitario

Como referido no tdpico anterior, apdés analisada a segmentacdo dos
clientes, fora escolhido um de cada tipo como amostra, e levando em conta que ja
esta apurado o custo/hora dos servigos, faz-se necessario o levantamento do tempo
que cada empresa da amostra consome na atividade operacional.

Para extrair tal informacao foram aproveitados dados do sistema de gestéo
da empresa, bem como se utilizou de observagao participante e entrevistas com os
agentes envolvidos, a fim de qualificar a informacéo, visto que esta é fundamental
nao apenas para a destinacdo do custo variavel, mas como também do custo fixo.
Identificado este tempo empregado em cada cliente, multiplicando pelo custo/hora

de cada area, encontra-se o custo variavel unitario, conforme o quadro a seguir:
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Quadro 11 — Custo variavel unitario

Ramo | Tributacéo | Depto, | Esortg | Jempo | Tempo | 5RO | gUTG | Custo | oSl
Pessoal Fiscal Pessoal Fiscal Unitario

Comércio | Presumido 0,75 13,20 13,20 27,15 8,35 161,39 149,78 319,51
Comércio | Real 1,00 17,60 30,80 49,40 11,13 215,18 349,48 575,80
Comércio | Simples 0,75 3,50 17,60 21,85 8,35 42,79 199,70 250,84
IndUstria | Presumido 0,75 13,20 17,60 31,55 8,35 161,39 199,70 369,44
IndUstria | Real 13,20 30,80 52,80 96,80 146,90 376,57 599,11 | 1.122,59
Industria Simples 1,00 3,00 17,60 21,60 11,13 36,68 199,70 247,51
Servico Presumido 0,50 0,50 4,00 5,00 5,56 6,11 45,39 57,07
Servigo Real 1,00 4,00 35,20 40,20 11,13 48,91 399,41 459,44
Servigo Simples 17,60 13,20 35,20 66,00 195,87 161,39 399,41 756,66
Servico Imune/Fisica 0,25 0,25 3,00 3,50 2,78 3,06 34,04 39,88

Fonte: Elaborado pelo autor

Assim como no caso da empresa objeto do estudo de caso que tem sua
denominagédo preservada neste trabalho, os nomes dos clientes da amostra em
andlise serdo também resguardados, sendo chamados pelo titulo do seu segmento.

O quadro 11 expde entdo, em numero de horas, o tempo que cada cliente
acarreta em cada area produtiva, totalizando-o também. Em seguida, aplica o
custo/hora de cada setor ao respectivo tempo apurado, chegando ao valor que este
representa a cada servico, somando estes se encontra o custo variavel unitario.
Destaca-se neste quesito a Industria Real e o Servico Simples com alto valor
agregado de mao-de-obra, ou seja, alto custo variavel unitario.

O tempo total empregado em cada cliente servird também como critério de

rateio para apropriacao dos custos fixos, tema do seguinte tdpico.

4.3.4 Custo fixo unitario

Os custos fixos, conforme visto anteriormente, sdo aqueles que n&o variam
qualquer que seja a atividade da empresa, e de acordo com o sistema de custeio por
absorcao, empregado neste estudo de caso, precisam ser distribuidos a todos os
produtos ou servigos por meio de um critério de rateio.

Neste caso, o critério serd o numero de horas consumidas por cada cliente,
em relacdo ao total de horas produtivas da empresa, gerando, desta forma, um
indice multiplicador, aplicado aos valores totais mensais de cada tipo de custo ou

despesa fixa, conforme disposto no quadro a seguir:
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Quadro 12 — Custo fixo unitario

% Custo Custos | Despesa | Despesa | Despesa | Receita Custo
Ramo Tributacéo Tempo | Pessoal Gerais Adm. Tributaria | Financ. | Financ. Fixo

5.861 | 27.117,12 | 25.046,73 | 3.843,98 711,36 | 2.692,60 | 889,67 | Unitario
Comércio | Presumido 0,46% 125,62 116,03 17,81 3,30 12,47 4,12 271,10
Comércio | Real 0,84% 228,57 211,12 32,40 6,00 22,70 7,50 493,28
Comércio | Simples 0,37% 101,10 93,38 14,33 2,65 10,04 3,32 218,18
Industria | Presumido 0,54% 145,98 134,83 20,69 3,83 14,49 4,79 315,04
Industria | Real 1,65% 447,88 413,68 63,49 11,75 44,47 14,69 966,58
Industria | Simples 0,37% 99,94 92,31 14,17 2,62 9,92 3,28 215,68
Servigo Presumido 0,09% 23,13 21,37 3,28 0,61 2,30 0,76 49,93
Servigo Real 0,69% 186,00 171,80 26,37 4,88 18,47 6,10 401,41
Servico Simples 1,13% 305,37 282,06 43,29 8,01 30,32 10,02 659,03
Servico Imune/Fisica 0,06% 16,19 14,96 2,30 0,42 1,61 0,53 34,95

Fonte: Elaborado pelo autor

O quadro 12 apresenta entdo a apropriagdo do custo fixo de pessoal
(gerencial e apoio), custos gerais de servigos, despesas gerais/administrativas,
despesas tributarias, despesas financeiras e receitas financeiras, extraidos da
demonstracdo do resultado do exercicio média mensal, exposta no quadro 7,
apropriados a cada empresa, conforme o critério horas consumidas em relacdo ao
total de horas produtivas, chegando-se ao custo fixo unitario de cada cliente.

Visto o custo fixo unitario das empresas da amostra, pode-se partir para a
definicdo do prego unitario das mesmas, qual sera o enfoque da préxima segao.

4.3.5 Preco unitario

Discorridas as etapas anteriores de analise dos custos com pessoal,
apuracgao do custo/hora, apreciacao da segmentacao dos honorarios, e identificacao
dos custos variaveis unitarios e custos fixos unitarios, € possivel calcular os precos
unitarios, utilizando-se do conceito do mark-up, ja visto anteriormente, que consiste
em adicionar uma margem de lucro pretendida sobre a venda aos custos unitarios.

Ante isso, € necessario entao encontrar o percentual de lucro desejado pela
empresa objeto do estudo de caso, identificado através de entrevista com o diretor
da mesma, neste caso 25%, assim como a aliquota de imposto incidente sobre a
receita, que de acordo com a faixa de faturamento anual da mesma enquadrar-se-a
em 10,20%. A partir dessas informacbdes, a formacao do preco de venda é
apresentada no seguinte quadro:
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Quadro 13 — Preco unitario

Custo Custo o o
amo | Trwacio | Variwel | Fao ||l | e | B | oerencs
Comeércio | Presumido 319,51 271,10 10,20% 25% 911,44 620,00 -291,44
Comércio | Real 575,80 493,28 10,20% 25% 1.649,80 1.450,00 -199,80
Comércio | Simples 250,84 218,18 10,20% 25% 723,80 350,00 -373,80
Industria Presumido 369,44 315,04 10,20% 25% 1.056,29 700,00 -356,29
IndUstria | Real 1.122,59 966,58 10,20% 25% 3.224,02 | 3.400,00 175,98
Industria Simples 247,51 215,68 10,20% 25% 714,81 650,00 -64,81
Servico Presumido 57,07 49,93 10,20% 25% 165,11 450,00 284,89
Servico Real 459,44 401,41 10,20% 25% 1.328,48 1.531,00 202,52
Servigo Simples 756,66 659,03 10,20% 25% 2.184,72 560,00 -1.624,72
Servico Imune/Fisica 39,88 34,95 10,20% 25% 115,48 280,00 164,52
TOTAL 4.198,74 3.625,18 10,20% 25% | 12.073,96 | 9.991,00 -2.082,96

Fonte: Elaborado pelo autor

O quadro 13, que traz o custo varidvel unitario, o custo fixo unitario, a
aliquota de impostos incidentes, o percentual de lucro desejado, e chega ao preco
unitario por meio da féormula do mark-up, apresenta ainda o prego atual praticado
pelo Escritério X destes seus clientes componentes da amostra em questao, e a
diferenca entre o preco apurado pelo sistema de custos e o0 exercido.

Cabe destacar que, até momento, o Escritério X formula seu preco de venda
com base no mercado e em caracteristicas do potencial cliente, como tributagéo,
namero de notas fiscais e numero de funcionarios. E é pacifico destacar que, em um
contexto geral — ndo entrando no mérito individual —, obtém éxito, visto que sua
demonstracao do resultado do exercicio exibe lucro nos periodos analisados.

Logo, confrontando o método aplicado neste trabalho com o preco atual
verificam-se distor¢cdes. Da amostra analisada, em 60% dos casos o preco de venda
apurado foi superior ao praticado, e nos demais 40% o0 apurado permaneceu menor.
Ao todo, a variacdo resultou negativa, ou seja, os precos apurados foram maiores
que os praticados. Esta constatacao, porém, ndo pode ser generalizada, visto que o
trabalhou analisou apenas uma amostra em relagéo a totalidade de honorarios.

Por fim, tendo respeitado os aspectos conceituais abordados, e dispostos os
elementos necessarios da metodologia em questao, conclui-se que tal propositura
vem ao encontro de qualificar o processo de formacado do preco de venda da
empresa objeto. Cabendo, no entanto, ressaltar que tais propostas baseiam-se em
tendéncias historicas de dados analisados, suscetiveis a oscilacdes internas e de
mercado. Adiante este capitulo, apresentar-se-a as considera¢des finais deste
trabalho académico.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

Este trabalho teve como objetivo geral propor a implementacdo de uma
metodologia para formacdo do preco de venda em um escritério de servigos
contdbeis como ferramenta de gestdo. Para isso, se realizou levantamento
bibliografico acerca dos assuntos custos, formacao de precos e prestacdo de
servicos contabeis, e através dos conceitos revisados, se elaborou estudo de caso
no Escritério X, objeto do estudo.

O desenvolvimento tedrico, apresentado no segundo capitulo, trouxe os
temas contabilidade de custos, a terminologia e classificacdo desses, os sistemas de
custeio, a andlise custo/volume/lucro, estratégia e precos, formacao de precos e
prestacao de servicos contabeis, adentrando nestes itens tanto os assuntos ligados
aos custos, como da atividade da empresa objeto do estudo de caso.

Como procedimentos metodologicos foram empregadas as técnicas de
pesquisa bibliografica, sobre os assuntos ja mencionados, estudo de caso,
ensaiando a aplicacdo dos temas conceituais a uma empresa objeto, do ramo
contabil, assim como entrevista e observacao participante a empresa analisada.

No estudo de caso, que utilizou como base a demonstragdo do resultado do
exercicio média mensal de 2014, apurou-se o custo/hora dos setores da empresa,
utilizando-se de informacdes detalhadas de salarios e funcionarios, se selecionou 10
clientes a partir da segmentacao dos honorarios, identificando o numero de horas
demandadas por cada um desses, e segregando os custos em variaveis e fixos,
para entdo apurar o custo de realizacdo destes clientes e chegar ao pre¢o de venda,
comparando-o com o praticado atualmente. Como resultado do emprego desta
metodologia evidenciou-se que em 60% dos casos 0 preco de venda apurado foi
superior ao praticado, e nos demais 40% 0 apurado permaneceu menor.

A partir do estudo de caso efetivado fora possivel responder o problema de
pesquisa deste trabalho académico, o qual girava em torno da seguinte indagacao:
“E possivel e viavel a implementacdo de uma metodologia para formacgéo do preco
de venda em um escritério de servicos contabeis”? Constatou-se que o0 presente
trabalho atende parcialmente a esta problematica, uma vez que, consegue sim
apurar o preco de venda unitario baseado em custos, de forma consistente e eficaz,
podendo propor sua implementagdo pelo Escritério X (atendendo desta forma o
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objetivo geral). Entretanto, ndo assegura que tal proposicdo seja aceita pelo
mercado, visto que os precos dependem também de outros fatores externos, como,
por exemplo, a concorréncia.

E é nesse ponto que estdo pautadas as limitacbes deste trabalho. Na
inseguranca da aplicabilidade efetiva dos precos apurados com base nos custos,
levando em conta oscilagdes externas de mercado. Outro aspecto a ser considerado
€ que, sendo a informacdo de horas demandadas por cada cliente de pouca
qualidade, esta pode comprometer toda a analise em questao.

Como recomendacgéo pode ser mencionada a aplicacdo desta metodologia a
totalidade dos clientes da empresa objeto do estudo, a fim de gerar um elemento
comparativo no processo de determinacao do preco ideal de venda a ser praticado.
Sugere-se ainda, como oportunidade de novos trabalhos na area, um estudo acerca
da padronizacdo e auditoria de processos na empresa em questdo, gerando, por
exemplo, informacdes de tempo utilizado em cada cliente de forma mais qualificada.
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