O processo de formacao de prego de servigosno Terceiro Setor: um estudo de
caso no Estado da Paraiba

Orleans Silva Martins (UNB/UFPB/UFRN) - orleansmartins@yahoo.com.br
Valdério Freirede Moraes Junior (UFPB) - valderio@ufrnet.br

Resumo:

Destacado como uma das atribuic¢fes gerenciais de maior relevancia no ambiente organizacional, o processo
de formacéo de prego de servigos no ambito das organizacGes do Terceiro Setor € o foco da investigacéo
realizada neste trabalho, onde se buscou como objetivo geral identificar o método adotado para formar os
precos de venda dos servigos de uma organizagao sem fins lucrativos estabelecida no interior do Estado da
Paraiba. Para isto, realizou-se um estudo de caso de caréater exploratério fundamentado nos procedimentos
da pesguisa bibliografica e documental, apoiando-se no método indutivo. Qualquer servico tem seu preco
formado pelo custo direto, o custo indireto, o lucro e o custo tributario. Nas organizaces do Terceiro Setor
esse processo € semelhante, diferenciando-se apenas em relacdo ao custo tributério que, na maioria dessas
entidades ndo existe. Segundo autores renomados, 0 pregco de um servico é resultado da soma do custo direto
e do BDI — Beneficios e Despesas Indiretas. Como instrumento auxiliar de coleta de dados foi realizada uma
entrevista junto ao gestor da organizacao. Ha 2 métodos de formacao de preco: método de custo e método de
mercado. De acordo com os resultados observados, nota-se que a formagdo de preco dos servigos da
organizacao é orientada pelo mercado, tendo em vista que o total de notas atribuidas pelo gestor aos fatores
do mercado somou 42 pontos, revelando uma média final de 4,2, enquanto que o total de notas dos fatores
ligados ao custo somou 21 pontos, perfazendo uma média final de 3,5 pontos.

Palavras-chave: Formacéo de preco. Servicos. Terceiro Setor.

Areatemética: Gestdo de Custos nas Empresas do Terceiro Setor
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O processo de formacgao de preco de servigos no Tero Setor:
um estudo de caso no Estado da Paraiba

Resumo

Destacado como uma das atribuicbes gerenciais der nmalevancia no ambiente
organizacional, o processo de formagéo de pregedecos no ambito das organizagdes do
Terceiro Setor € o foco da investigacdo realizagstentrabalho, onde se buscou como
objetivo geral identificar 0 método adotado pananfar os pregcos de venda dos servigcos de
uma organizacao sem fins lucrativos estabelecidatedor do Estado da Paraiba. Para isto,
realizou-se um estudo de caso de carater explardttndamentado nos procedimentos da
pesquisa bibliografica e documental, apoiando-senétindo indutivo. Qualquer servico tem
seu preco formado pelo custo direto, o custo itmlire lucro e o custo tributario. Nas
organizacdes do Terceiro Setor esse processo éhsenee diferenciando-se apenas em
relacdo ao custo tributario que, na maioria dessdslades ndo existe. Segundo autores
renomados, o preco de um servico é resultado da doncusto direto e do BDI — Beneficios
e Despesas Indiretas. Como instrumento auxiliarcaleta de dados foi realizada uma
entrevista junto ao gestor da organizacdo. Ha ddnétde formacdo de preco: método de
custo e método de mercado. De acordo com os rdssltdbservados, nota-se que a formacao
de preco dos servicos da organizacao € orientddarmcado, tendo em vista que o total de
notas atribuidas pelo gestor aos fatores do mersanhou 42 pontos, revelando uma média
final de 4,2, enquanto que o total de notas dawdatligados ao custo somou 21 pontos,
perfazendo uma média final de 3,5 pontos.

Palavras-chavézormacao de preco. Servicos. Terceiro Setor.
Area temaética: Gestdo de Custos nas Empresas deifbeBetor

1 Introducao

Desde o século XX, observa a preocupacao dos gestom a formacao do preco de
seus produtos e servigos, pois dentre as atribaligéeenciais de maior relevancia em uma
empresa este processo se destaca devido seu czstitdegico. De fato, o preco de um
produto pode quantificar, através do valor de uadpto acabado, todos os custos embutidos
no processo de transformag¢do que comeca a partimodificacdo da matéria-prima até o
término do processo de fabricagéo e distribuicao.

Por outro lado, falar das atividades de servicoeesdia precificacdo € algo mais
complexo, pois, na maioria das vezes, 0 servicxezuwtado na mesma hora em que é
solicitado pelo cliente. Dessa forma, Schmenne®41iz que, a despeito da grande
multiplicidade de servi¢cos que tem aparecido nacad, algumas caracteristicas em comum
podem ser identificadas, tais como intangibilidadgossibilidade de estocagem, producéo e
consumo fisicamente unidos, entrada facil no meresithfluéncias externas.

Intangibilidade porque os servicos ndo podem seadims ou sentidos; nao sao
estocaveis porgue 0 seu consumo costuma ser quagéieeo a sua producdo, o que torna
producdo e consumo fisicamente unidos e que requeerole da qualidade em tempo real; o
acesso ao mercado é facilitado porque, na maiogadsos, requer baixo volume de capital,
propiciando a multiplicidade de unidades operad®oma desenvolvimento de tecnologia
propria; e estdo sujeitos as influéncias exterrmgye podem ser altamente afetados por
avancos tecnoldogicos, regulamentacdo governameraaimentos do preco da energia, que
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podem mudar os servicos oferecidos, como tambénfosoea e 0 tamanho da estrutura da
organizacdo que presta o servico (SCHMENNER, 1999).

Diante dessas caracteristicas, destaca-se 0 naamjoarsocial que passa a
experimentar os infortinios da precificacdo de igsesy denominado Terceiro Setor. Esse
setor se apresenta como sendo uma diferenciag@oaeptimeiro setor (Estado) e o segundo
(Setor Privado), no sentido de que ambos nao astastonseguindo responder as demandas
sociais que |hes sdo impostas. Assim, essa laeni@acgupada por um Terceiro Setor.

Uma das caracteristicas gerenciais mais marcamtefetteiro Setor € a falta de
conhecimentos técnicos e conceituais dos gestagpseths entidades em Gestéo e Financgas,
o que lhes acarreta deficiéncias estruturais deeemento e, consequentemente, de
avaliacdo. Isso acontece porque seus gestores@@walmente, especialistas em atividades-
fim ligadas ao desenvolvimento social e ao campatdacdo das organizac¢des, enquanto que
0S recursos e a gestao de projetos representanadig-meio para atingir o objetivo final da
entidade (ARAUJO, 2005).

Dai, o resultado que se verifica é a descontineidde investimentos e a fragil
sustentabilidade de suas agfes. Como essas oxg@szaonstantemente estdo ligadas a
agentes financiadores, bancos e o Estado, acalaasniitindo seguranca e clareza a estes
agentes para que possam auferir recursos paraengfatde suas atividades. Nesse sentido,
a correta precificacdo de seus servigos contribubdna categorica a maximizacdo de seus
resultados e continuidade de suas operagoes.

Os precos de um produto ou servico tendem a seguipraticados no mercado
(MOTTA, 1997). Todavia, mesmo sabendo que a formaig precos de um produto ou
servico estd mais focada em fatores do mercade @ssisdo precisa de uma correta
apreciacdo, uma vez que seguir um pre¢o praticadmercado sem conhecer seus custos
pode comprometer o resultado da empresa ao porntwidbilizar o negécio.

Dessa forma, no processo de formacéo de preco dsewnito a organizagdo deve
considerar as condigdes de mercado e seus cuatasagsim poder fixar precos adequados.
Sob esta perspectiva, este estudo tem o objetiviowastigar o processo de formacao de
preco dos servicos prestados por uma organizagéofisalidade lucrativa na cidade de
Campina Grande — PB. Assim, o problema de pesquisarienta o estudo gual o método
de formacgao de preco utilizado por uma organizagédl erceiro Setor localizada no Estado
da Paraiba para precificar seus servicos® metodologia partiu de uma pesquisa
bibliografica para servir de alicerce ao estudaa@go apresentado nesse trabalho, através de
uma entrevista realizada com o gestor da entidade.

2 Referencial teérico

Esse capitulo é constituido dos seguintes topiemsidades do terceiro setor;
caracteristicas dos servigcos; o processo de foomdedpreco; a formacdo de preco de
servicos e métodos de formacao de pregos aplicausiservicos.

2.1 Entidades do Terceiro Setor

Formado por organizaglOes privadas, sem fins lvostio Terceiro Setor tem sua
atuacao voltada para finalidades publicas ou s@lgtino sentido de geracdo do bem comum
a sociedade. Araujo (2005) define este setor candaso conjunto de organiza¢des sem fins
lucrativos que tem como papel principal a particgma voluntaria, fora do dominio
governamental, dando suporte as praticas de caridid@htropia e mecenato, preocupadas
com a certeza do direito de cidadania da sociedasta. expressdo é mais apropriada, pois
representa iniciativas tomadas pela sociedadeemiids de oferecer a sociedade o que seria
de responsabilidade dos entes publicos.
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Assim sendo, séo classificadas como entidades deeif@ Setor aquelas que tém
como objetivo principal a prestacao de servicorawudade ou a um grupo de interessados,
sem, contudo, possuir poderes coercivos (que sdientes ao Estado). Para a consecucao dos
seus objetivos, executam, de forma secundariajdatiges econdmicas, porém sem a
preocupacdo de obter lucro, embora possam posspgravits (meio) que devem ser
reaplicados em suas atividades (fim) visando p@poar uma gama maior de servigos a
sociedade. Neste sentido, Falconer (1999) defite ®stor como um setor privado nao
voltado a busca de lucro, que atua na esfera dapibéao vinculado ao Estado.

Franco (1997) observa que instituicbes de fins isdeado-econdmicos, nao tém
objetivo de lucro. Entretanto, embora o tenhamasssganizacbes exercem atividades
econdmico-financeiras como meio para atingir sewss para o que S&0 necessarios recursos
financeiros e materiais. Olak e Nascimento (2006,6p explicam que as principais
caracteristicas das entidades sem fins lucrat&os s

O lucro néo é a razao de ser, mas um meio nece@§sdd garantir a continuidade e

0 cumprimento de seus propdsitos institucionais;

Seus propésitos institucionais, quaisquer que sejzas preocupacdes especificas,
objetivam provocar mudancas sociais;

O patrimdnio pertence a sociedade como um todcegmento dela, ndo cabendo
aos seus membros ou mantenedores quaisquer padeefssticipacdo econbmica

Nno mesmo;

As contribui¢cdes, doacdes e subvencdes constiteemesmalmente nas principais

fontes de recursos financeiros, econémicos e rn#eatessas entidades.

Diante dessas caracteristicas, pode-se classficantidades sem fins lucrativos como
sendo instituicdes privadas com propadsitos espesiino intuito de haver mudancas sociais,
sendo o patrimbénio formado, mantido e ampliado peio de doacdes, contribuicbes ou
subvencdes.

2.2  Caracteristicas dos servicos

No ponto de vista de Schmenner (1999), apesarfeeed¢as entre os varios tipos de
servigos, existem algumas caracteristicas comuine eles que merecem ser evidenciadas.
Entre essas caracteristicas, como:

a) Intangibilidade: o servico € algo que ndo se pad@rtou sentir, ou seja, € algo
intangivel;

b) Impossibilidade de fazer estoque: o consumo de emi¢ce® costuma ser quase
simultaneo a sua producéo, por isso, de certa foErmpeaticamente impossivel estocar
um servico;

c) Producdo e consumo fisicamente unidos: geralmesgeservicos sdo criados e
entregues na hora; dai, o controle de qualidadiersa relevante;

d) Entrada facil no mercado: boa parte das operacéeservicos, ndo significa dizer
todas, requer muito pouco em investimento de dapitédades operacionais multiplas
ou desenvolvimento de tecnologia propria;

e) Influéncias externas: os servicos podem ser altemeretados por algumas
influéncias externas, como avancos tecnologicagpllaenentacdo governamental e
aumentos do preco de insumos, como a energia.

A simultaneidade entre producéo e consumo € una&teaistica inerente ao servico, o
que facilita a entrada de novos concorrentes neader tendo em vista que, geralmente, o
capital necessario a este tipo investimento € ivalaente menor que 0 necessario as
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atividades industriais. Nesse sentido, BergamooHill999) observa que o setor de servicos
tem algumas caracteristicas que o diferencia dasindl, dentre as quais se destacam o
conteudo de bens utilizados em seu processo pvogatiparticipacdo do cliente no processo
produtivo; a relacdo da producdo com a demandstoaaem da producao; a inexisténcia de
especificacdes; a realizacédo de atividades serasamga fisica de supervisdo e a énfase sobre
vendas diretas ao consumidor final.

Pode-se dizer entdo que, na prestacdo de um tiperdieo, ha uma quantidade maior
ou menor de bens, ocorrendo a participacao doteligeralmente, no momento da realizacéo
do servico, diferentemente no processo produtidastrial no qual a participacéo chega a ser
ausente. A producé&o vai ocorrer partindo do pedalaliente, podendo ser de um simples
conserto a uma instalacdo mais complexa, fazenghogee ndo haja estocagem como ocorre
nas industrias.

Segundo Silvestret. al (1992 apud Gianesi e Corréa, 1994, p. 44), aifitassio dos
processos de servico pode ser feita em “servigofispionais, no qual h4 um alto grau de
contato com o cliente; a loja de servicos, que épuncesso intermediario; e o servigco de
massa, que atende varios clientes, mas tem o mipassivel de relacdo”. Por meio dessa
classificacdo, pode-se medir o grau crescente @abilidade e autonomia, o grau de
personalizacéo do servico e o numero de clientsepsados por dia, existindo uma relagéo
com as principais caracteristicas comuns dos sEvgue sao a intangibilidade e a
impossibilidade de se fazer estoque (SCHMENNER91.99

Assim, a partir de uma busca para classificar asagpes de servicos, Silvesa al
(1992 apud Gianesi e Corréa, 1994, p. 44) propdem a claag#ic desses servicos em trés
grupos mais frequentes (grafico 1), consideran@s saracteristicas, distinguindo-os a partir
de diferencas de quantidade de mé&o-de-obra, i@@ragustomizacdo, evidenciados como
desafios aos gestores, pois a medida que o sarwipeca a ter um grau maior de contato
entre funciondarios qualificados e clientes, o cusbonenta para a empresa, necessitando
maior atengcao na formulagao de seu preco.

Enfase em:

+ Pessoas

« Front Office
+ Processo

(Servigos profissionais

¢ Consultoria

Alto grau de:

« Contato

« Personalizagédo
* Autonomia

Enfase em:

« Equipamentos
« Back Room

* Produto

Baixo grau de:

« Contato

« Personalizagéo
« Autonomia

e Banco (pessoa Loja de servigcos
juridica)

e Servico médico

Assisténcia técce

e Banco (pessoa
fisica)

¢ Restaurantes

e Hotelarie

Servi¢cos de massa

e Transporte urbano
e Cartéo de crédito
¢ Comunicacdes

Varejo de revistas

Numero de clientes processados por dia em umadmidaica

Gréfico 1: Classificacao dos processos de servico.
Fonte: Silvestroet. al(1992apudGianesi e Corréa, 1994, p. 44).

Os servigos prestados por uma organizacao podeciassificados em um ou mais
grupos citados pelos autores. O caso de uma adradosa de cartdo de crédito, por
exemplo, pode ser classificado como servi¢cos dsangsiando disponibiliza o cartdo e como



XVI Congresso Brasileiro de Custos — Fortaleza - Ceard, Brasil, 03 a 05 de novembro de 2009

loja de servicos, no momento em que resolve algwohlgma do cliente por telefone. Da

mesma forma, os servicos prestados por uma orgdoizeem fins lucrativos podem ser

classificados em um ou mais grupos, de acordo copakacteristicas especificas do tipo de
servigo prestado pela organizacéo.

2.3 O processo de formacéo de preco

Com o crescente acirramento da concorréncia estrengresas e 0 aumento da
necessidade de angariar recursos a fim de custes gperacdes e remunerar seus
integrantes, as empresas buscam, cada vez maiszatia utilizacdo desses valores. Nesse
sentido, um dos objetivos organizacionais que pe&m as organizagdes neste cenario tem
sido a pratica de politicas adequadas de formaeaprelco de seus produtos e servicos,
visando sobressairem-se frente & concorrénciaexsseld sua continuidade. Isto é ratificado
por Assaf Neto (1998) ao observar que a formacaprelgos € questdo fundamental para a
sobrevivéncia e o crescimento auto-sustentado dijugr empresa, independentemente de
seu porte, area de atuacéo ou setor de atividade.

As decisdes de precificacdo sao decisbes admiivagasobre o que cobrar pelos
produtos e servi¢os. Sao decisdes estratégicaafeiaen a quantidade produzida e vendida e,
consequentemente, receitas e custos. Desta forara, mpaximizar seus resultados, as
organizacdes devem realizar sua producéo e venftarda que a receita exceda seus custos
de producdo (HORNGREN; DATAR; FOSTER, 2004). Assiomo no setor privado e no
publico, no Terceiro Setor este processo ndo dewdiferente, pois, embora sem finalidade
lucrativa, estas organizacdes podem realizar neg&isando angariar recursos (meio) para
financiar suas atividades (fim). Como observa L@&88), o preco de um produto ou servico
ofertado deve ser justo para o comprador e adeqpadoa sobrevivéncia da organizacao.
N&o se deve vender um produto ou servi¢co se o pi@gaobrir 0s custos.

Segundo Bernardi (1998), o principal fator para woaeta formacdo de precos € a
informacéo, pois a formacdo de precos € um sistemaial deve ser alimentado com
informacdes precisas e detalhadas, seus elemamtiogosicdo e tratamento, para que as
diversas variaveis de ordem econdmica sejam caregtie consideradas e a decisdo seja de
boa qualidade. Nesse sentido, a contabilidade ge=@m papel fundamental no processo de
formacgao de preco, pois as informacgdes produzidaglp sdo fundamentais para auxiliar os
gestores na construcdo dos precos dos produtogigose

Por meio de uma investigacado sobre o estado dades®e tema fora do Brasil, é
possivel observar estudos realizados em paises Aostealia, Egito, Finlandia, Islandia e
Polbnia, examinando aspectos intrinsecos a formatgioprecos em atividades como
agricultura e alimentacdo, considerando fatoresocafertas e demandas inelasticas e
impostos indiretos. Entre esses estudos, destaeamm-de Bartley, Young e Crackel (1989),
Gentet e Maucourant (1992), Souza (1995), Saun8ersyasan e Walker (2002), Pétursson
(2002), Boratynski (2003), Kundius e Kudinova (2))03u, Kapuscinski e Lovejoy (2005),
Niemi e Jansik (2006), Faias, Hervés-Beloso e Mm@arcia (2009).

No Brasil esta tematica também ja foi objeto deedius estudos. Entre as principais
investigacdes sobre o processo de formacdo de pratipadas no pais, destacam-se: Santos
(1991), Sardinha (1995), Santos (1995), Bernar®98), Cogan (1999), Paulo (2001),
Wernke (2001), Perez Juniet. al (2001), Bruni e Fama (2003), Rezende, GuerrePereira
(2006) e Ribeireet. al(2007). Contudo, embora seja o0 processo de folodefreco tema de
diversos estudos, nota-se que ainda ha carénaatdéos que abordem a formacéo de preco
de servigos, especialmente nas organizacgoes deifiee8etor, foco desse estudo.

2.3.1 A formacéo de preco de servigos
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Historicamente, o preco de venda de um produto enwic® era determinado
adicionando-se o lucro aos custos (COGAN, 1999% tdmpos atuais, esta pratica antiqguada
nao € mais admitida entre organizacbes que integrashamado “mercado globalizado”,
caracterizado pela alta competitividade entre agmroracdoes. Horngren, Datar e Foster
(2004) observam que o custo nédo € o unico fataraaensiderado no estabelecimento de
precos, devendo-se considerar um elemento denomidiadriminacdo de precos, que é a
pratica de precos diferentes a clientes diferemel®, mesmo produto ou servico. Assim, no
ponto de vista dos autores, as decisfes de pregesdenvolver uma série de fatores, como,
por exemplo, caracteristicas de mercado, objetgtmtégicos da organizacdo, bem como os
precos praticados pelos concorrentes, pois, consereddo por Souzat. al (2005), nao
existe uma formula magica para a formacéao de precos

No setor de servigos essas praticas ndo devenifesnties, pois segundo Albrecht
(1992), o fortalecimento do setor de servicos,cmmemia atual, em parte, deve-se ao fato de
os relacionamentos serem, hoje, mais importantesoguprodutos fisicos. Assim como 0s
americanos tiveram a revolucédo industrial, na ardd século XIX para o século XX, agora
nds estamos vivendo a revolucdo dos servicos.

Zornig (2008) observa que, na vida cotidiana, imfagdes sobre precos de produtos
sdo mais transparentes e uniformes para os constesido que as informagdes sobre precos
de alguns servigos. Servicos sao intangiveis e swnte percebidos como despesa e nao
como acumulo de bens ou produtos. Ainda, em algansgcos € impossivel determinar um
preco correto antes que o mesmo seja executadeet&irtb, da mesma maneira que ocorre
com uma empresa industrial ou comercial, uma ésfitlara devera nortear a formacao de
precos em uma empresa de servicos.

Qualquer servigco tem seu preco formado pelo custtod o custo indireto, o lucro e o
custo tributario (LEAO, 2004). Nas organizacdes Berceiro Setor esse processo €
semelhante, diferenciando-se apenas em relacdoisto twibutério que, na maioria dessas
entidades ndo existe. Segundo Ledo (2004), o mtegam servi¢co € resultado da soma do
custo direto e do BDI — Beneficios e Despesas était Beneficio € o lucro que a empresa
espera obter com a execucao do servico, enquasfesks indiretas sdo 0 que deve ser
agregado ao preco do servigo para cobrir os cdst@siministracdo da empresa e 0s impostos
e tributos que incidem sobre o valor faturado recegéo do servico.

2.4  Métodos de formacao de preco aplicaveis aos\@ens

Cogan (1999) observa que historicamente o precadeterminado pela adicdo do
lucro aos custos. Em concordancia com esta visddpRP2001) acrescenta que a formagéo de
preco deve resultar de uma avaliacdo conjunta eagt®s e preco de mercado, obedecendo a
algumas premissas basicas que regem a matérian@wise meras extracées de informacgdes
de planilhas de custos ou aceitacdo da idéia de gueco deve ser imposto unicamente pelo
mercado.

Nesse sentido, Perez Jungbr al (2001) observa que o preco obtido a partir doocést
uma referéncia valiosa para se comparar com 0 pdeconercado e se determinar a
conveniéncia ou inconveniéncia de se vender o pooolu servico pelo valor que o mercado
esta disposto a pagar.

Categoria Fator de Determina¢do dos Precos Autores

Santos (1991), Santos (1995),
Bernardi (1998) e Cogan (1999)
Niveis de producéo e/ou venda em que se pretendmou Santos (1990) e Bruni e Fama
que se pode operar (2003)

Os custos e despesas de prestar, administrar e Santos (1990), Perez Jundir al
comercializar o servico (2001) e Bruni e Fama (2003)

Custo Os objetivos definidos
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M&o-de-obra Santos (1995) e Sardinha (1995)
. . Sardinha (1995) e Bruni e Fama
Ganhos e perdas de gerir 0 servico (2003)
Distribuicdo do servigo Santos (1995) e Bernarfélb@)
Clientes Sardinha (1995) e Perez Janitr
al (2001)

Sardinha (1995), Bernardi (1998)|e
Perez Junioet. al(2001)
Existéncia de servi¢cos substitutos a precos maitap@os| Bruni e Fama (2003)

Concorréncia

Precos praticados no mercado Cogan (1999)
Santos (1990), Santos (1995),
Mercado de atuacéo do servico Cogan (1999) e Bruni e Fama
Mercado (2003)
Fatores politicos legais Santos (1990) e Sardih®85)
Qualidade/tecnologia do servico em relacao as Santos (1990), Sardinha (1995) e
necessidades do mercado consumidor Bruni e Fama (2003)
Santos (1990), Sardinha (1995),
Demanda esperado do servico Bernardi (1998) e Bruni e Fama
(2003)
Ciclo de vida do servico Santos (1995) e Sardinhag)
Informacao Santos (1995) e Bernardi (1998)

Quadro 1: Fatores associados ao processo de formacao de(pi@ge: Adaptado de Porge al,2004).

Dessa forma, neste estudo séo abordados dois mé&ledormacao de preco, que séo
0 método orientado pelo custo e o0 método orienfaEo mercado. Assim, com base no
estudo realizado por Porge al (2004), destaca-se os fatores que influenciammaggdo de
preco de um produto ou servico a partir da liteeatinvestigada, classificando-os nas
categorias de custo ou mercado para o setor desgreonforme quadro 1.

2.4.1 Meétodo orientado pelo custo

Esse modelo parte da premissa de que o mercaddigstéto a aceitar os precos de
venda determinados pela organizacdo, calculadoslas®a em seu custo e, o percentual
escolhido de margem adicional ao custo deve culitas as despesas de venda, distribuicao,
administracdo e impostos, além de proporcionar werol satisfatério e uma remuneragao
adequada sobre o capital empregado no negocio (S ENT995).

Como observado por Porggal (2004), percebe-se que ha dois métodos que, embora
apresentam variacdes na sua aplicabilidade, utili@aecusto como base para a formacao do
preco de venda. O primeiro é chamadoMbek-up, Cost plus pricing Preco-Margem ou
Sobremarcacgao. O segundo é denominado Taxa denBetbwo, Target-returnou Fixagcao
de Preco por Meta. (SANTOS, 1991; SANTOS, 1995; BERDI, 1998; COGAN, 1999).

O Mark-up consiste, basicamente, na adicdo ao custo undé@nwoduto ou servico de
uma margem de contribuicdo fixa que cubra seussestiespesas para a obtencdo do preco
de venda. Na visdo de Sardinha (1998)ark-up é a metodologia mais utilizada. Entre suas
variacoes, Lere (197&8udSantos, 1995) destaca suas variagdes mais utsizaao:

a) Mark-upcom base no custo pleno;

b) Mark-upcom base no custeio por absorcao;

c) Mark-upcom base no custo variavel;

d) Mark-upcom base no custo de transformacao;
e) Mark-upcom base no custo-padrao.

O segundo método é a Taxa de Retorno-Alvo, quectano objetivo fixar um preco
de venda que proporcione a um dado volume de vandadaxa especifica de retorno sobre



XVI Congresso Brasileiro de Custos — Fortaleza - Ceard, Brasil, 03 a 05 de novembro de 2009

o investimento realizado pela empresa. Este méalegende, basicamente, de estimacdes de
custos e volumes de producgdo. Lere (1879dSantos, 1995) destaca suas etapas como:

a) Escolher a taxa de retorno desejada;

b) Estimar o nivel esperado de atividade no futuro;

c) Determinar o custo unitario de producédo no nivedtiléedade esperado;

d) Calcular um preco que garanta a taxa de retorn® splmvestimento, estabelecida
como meta, no nivel esperado de atividade;

e) Avaliar o preco.

2.4.2 Metodo orientado pelo mercado

Esse modelo parte da premissa de que a organipaciod decidir pela fixacdo do
preco de venda com base nos precos praticadosneet@mdo, conferindo menor atencéo aos
seus proprios custos. Neste método, 0s precosgdainacado poderdo ser maiores, iguais ou
inferiores aos praticados no mercado, dependendmbetivos da organizacdo (MOTTA,
1995).

Este método € especialmente importante para asipagées que compde o setor sem
finalidade lucrativa da economia brasileira, uma gee seus objetivos principais s&o sociais,
tendo o lucro como “meio” para alcancar seus olgetie ndo como um fim em si mesmo.
Ainda, estas organizacbes geralmente ndo enfrecbaeorréncias acirradas com empresas
privadas e ndo possuem um sistema de custos bémddeb que as levam a formar seus
precos por meio deste método, mesmo que de forforanal.

Entretanto, embora a tendéncia seja a determindedprecos tomando-se como
referéncia fatores do mercado, é imprescindivel aj@npresa tenha uma nocdo de preco
minimo de seu produto, a partir de suas informadeéesustos. Motta (1997) observa que ha
setores em que a formagéo de preco € geralmeatiagielo mercado, entre eles:

a) Setores de alta tecnologia, devido aos curtosadovida dos produtos;

b) Setores em que os precos de mercado sejam facdroenhecidos, como no caso

dascommodities

c) Setores em que o0s custos dos produtos sao difieeisterminar.

3 Procedimentos metodolégicos

O estudo foi desenvolvido na forma de pesquisaoeafdria, com o intuito de
proporcionar familiaridade com o problema, tornanduoais explicito, tendo em vista o tema
em evidéncia ser pouco explorado (GIL, 1999).

Embora seja a formacdo de precos foco de diverstosias, ainda se observa um
restrito tratamento desta tematica no setor deicgsrve, principalmente, no setor das
entidades sem finalidade de lucro. Assim, o esselapoiou no método indutivo, partindo
das premissas dos fatos observados para se chagar @nclusédo que contenha informagdes
sobre fatos ou situacées ndo observadas, perfazemaminho do particular para o geral
(RICHARDSON, 2008).

Nesse sentido, realizou-se uma pesquisa bibli@grgdor meio de livros e artigos
publicados sobre o tema em estudo, a partir dafquldvantado um referencial tedrico que
fundamentou os argumentos e resultados encontrddioda, com o auxilio da pesquisa
documental, foram coletados os dados a serem adadis a partir das demonstracdes
contabeis e relatorios disponibilizados pela orgéo objeto de estudo.

Com vistas a melhor forma de apresentacado dogsadesle a adequacéo das técnicas
de coleta e andlise de dados, para permitir umhampkrcepcéo ao leitor dos conceitos e de
suas aplicagbes empresariais, a pesquisa foiadaligor meio do estudo de caso, que é uma
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investigacdo que busca analisar um fendmeno coot@&mgo dentro de uma vida real,
especialmente quando os fenbmenos e o0 contexfoos&@o explorados. Assim, foi escolhido
um instituto de pesquisas situado na cidade de (an@rande — PB, pois esta organizacao,
além de possui um sistema de custeio de seus@®rpigssui as caracteristicas financeiras e
econdmicas adequadas a realizacao do referidocestud

Dessa forma, foi realizado o levantamento de umreetial tedrico sobre o Terceiro
Setor e sobre o processo de formacgao de precosy oijetivo de fundamentar as afirmacdes
expostas durante o desenvolvimento do estudo, dééntaracteristicas do setor de servigos.
No processo de coleta dos dados, foi realizada emti@evista com o Administrador da
organizacdo, no més de junho de 2007, a partinde toram coletados dados quantitativos e
qualitativos ndo presentes nos relatérios e demaivgts financeiros, necessarios as analises,
com auxilio de um questionério estruturado. Em isieguws dados de custos da organizagéo
referentes ao exercicio social de 2006 foram abbstapor meio de seus relatorios e
demonstrativos financeiros. Apos a coleta dessdssiales foram tabulados software
Excel e, posteriormente, foi realizada uma an@eeonteudo visando observar tendéncias e
tracar expectativas.

4 Analise e discussao dos resultados

A analise e a discussao dos resultados foram aades em trés etapas. Na primeira,
€ apresentada a caracterizacao da organizacao dbjestudo; na segunda, séo apresentados
os dados de custos dos servicos prestados pelsizagao; e, na terceira, é realizada a analise
e discussao do processo de formacao de precosdogos prestados pela organizacdo do
Terceiro Setor investigada neste estudo.

4.1  Caracterizacdo da organizacao investigada

Fundada no ano de 2003, a organizacao investigadhiza-se na cidade de Campina
Grande, no Estado da Paraiba, e suas atividadis legidas a area de tecnologia, na qual
presta servicos de pesquisas tecnologicas, deseneolto de novos produtos, treinamentos,
Cursos e assessorias nas areas de computacadonbaielétrica. A organizacéo foi criada
na forma de associacdo, a maioria de seus recpregém de convénios firmados com o
Governo, além de servigos prestados diretamentepaesas privadas, pelos quais a entidade
obtém recursos necessarios para a manutencaoslatsudades fim. A organizacao também
nao possui empregados, pois, em decorréncia delam@mm a Universidade Federal da
cidade, sua principal forca de trabalho é formamfeeptudantes e professores bolsistas.

Toda a direcdo da organizagédo é formada por piafigis ligados as atividades-fim
da entidade, inclusive a presidéncia. Ou seja, pséfessores das areas de computacéo e
engenharia elétrica quem sdo os responséaveis fmteslas de decisdes de formacdo de
precos dos servicos da organizacao e aplicacdewterscursos, o que ratifica a observacéo
de Falconer (1999) com referéncia a um dos proldames freqliientes nesse setor, que é a
caréncia de profissionais qualificados em gest&@m bbstante, recentemente esta entidade
investiu na contratacdo de um profissional espgetaaém gestdo, o qual é responsavel por
auxiliar o presidente da entidade no processo dedapio de precos e na gestdo de seus
recursos. Nesse sentido, este gestor implantougamniaacdo um sistema de custos com o
objetivo de Ihes auxiliar em suas formacdes degsregdomadas de deciséo.

Durante o exercicio social de 2006, a organizag@@ariou um montante de recursos
em torno de R$ 1,4 milhdo de reais, entre convénim o Governo Federal e servigcos
prestados a empresas privadas. O superavit ohaigioete exercicio foi de R$ 27,2 milhares
de reais, representando 1,95% dos recursos reseba$o quais foram utilizados pela
organizacdo para o financiamento de suas atividadesexercicios seguintes, através do



XVI Congresso Brasileiro de Custos — Fortaleza - Ceard, Brasil, 03 a 05 de novembro de 2009

financiamento de suas despesas de manutencdo, spenitilizacdo de cursos de
aperfeicoamento e de bolsas de estudo aos alunoswgsidade.

Dessa forma, mix de servigos oferecidos pela organizacéo é o seguin
1) Desenvolvimento de pesquisas em computacdo wdreta (de acordo com as
necessidades do contratante, que sdo empresadgsriza@ Governo);
2) Desenvolvimento de softwares e novos produtetséelicos (de acordo com as exigéncias
do contratante, que sdo empresas privadas e o 1@&jyer
3) Treinamentos em 47 areas especificas da conffmueada engenharia elétrica, destinados
aos profissionais da éarea e trabalhadores de easprpsivadas (desenvolvidos no
estabelecimento do contratante); e,
4) Disponibilizacdo de 47 tipos diferentes de csinsas areas de computacao e eletricidade
(cursos gratuitos voltados aos alunos da univetsiéaa populacdo da cidade).

4.2  Andlise dos dados de custos da organizacéo

Assim como a maioria das organizacbes que preseamic@s, a organizacao ora
estudada também enfrenta obstaculos no correteatnento de seus servicos a partir do
rateamento e apropriacdo dos custos indiretosatog;gs (CIS). O servi¢co de contabilidade
da organizacao é terceirizado e a organizacaocatgopempo antes da realizagdo do estudo
nao possuia um sistema de custos implantando. Apmma a contratacdo do administrador,
no exercicio social de 2006, que se passou a custeaservicos da organizacdo e,
consequentemente, acompanha-los individualmente.
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Gréfico 2: Distribuicdo dos Custos Totais dos Servicos Pdestpela Organizacédo — jan./dez. 2006.
Fonte: Dados extraidos dos demonstrativos financeiros.

A composicdo dos custos da organizacdo no periadeirp/dezembro de 2006
revelou que a maioria dos custos dos servicosrégeptada pelo custo de mao-de-obra direta
(MOD), compondo 78,05% do total dos custos, segpela custo dos materiais diretos
(MD), com 12,65%, e pelo custo indireto de servi¢G$S), com 9,30%, como pode ser
observado no gréfico 2. Esta composicdo é explidadao ao tipo de atividade econdmica
da organizacdo, prestacdo de servi¢os, a qual miwmacgeu principal esforco financeiro na
forca de trabalho.

Ledo (2004) observa que, entre os custos diretosmponente mais emblematico dos
custos de uma organizagdo prestadora de servigasdo-de-obra direta, principal custo da
organizacao investigada, que é representada petogegue participa diretamente do servico,
podendo estar a ele ligados em tempo integral cuighaDessa forma, a correta apropriagéo
desse custo é fator essencial para que o custabrservico seja corretamente apurado.
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4.2  Formacao de preco dos servicos prestados petganizacéo

hY

Em virtude do tipo de servico prestado pela orgapdie, ligados a pesquisa e
tecnologia, sua clientela € formada principalmggl® Governo, por grandes empresas do
setor de tecnologia e pela comunidade universitdaguela cidade. Assim, como 0s
principais financiadores de suas atividades sdoowvefBo e essas empresas, através de
convénios e venda de pesquisas ou desenvolvimenjoratiutos, a organizacdo realiza a
formacdo de preco de seus servigos buscando angaslasos suficientes para manter suas
operagBes em funcionamento, oferecendo aquela ¢dadenum amplanix de servigos sem
onus financeiro.

A partir da entrevista com o gestor da organizagdservou-se que a mesma nao
possui um planejamento estratégico devidamentadoagnexistindo, assim, objetivos claros
quanto a politica de formagédo de preco de seuscesrvSegundo o gestor “planejamos
apenas a obtencédo de determinados recursos jurGm\arno ou as empresas privadas que
abrem concorréncia por projetos e, consequentememteexecucdo daquele projeto
especifico”.

Em se tratando de conhecimentos especificos softados de custeio e de formacgéo
de preco de venda, o gestor afirmou conhecer alméisdos de custeio, citando o custeio
variavel, o padrdo e o ABC. Entretanto, quantoraésdos de formagdo de preco, o gestor
relatou desconhecer tais métodos. Segundo o Gestor,

Desconheco nomenclaturas ou formas de funcionamespecificas de algum

método de formagdo de preco. Os precos de nossagose quando vendidos ao

Governo ou as empresas financiadoras de nossidadieg, sdo definidos a partir
dos conhecimentos de causa e experiéncia dos antegrde nossa organizagao.
Temos o cuidado de formar um preco suficiente pg possamos desenvolver
aquele projeto de forma segura, sem que hajadalt@curso durante o decorrer do
projeto.

Esta afirmacdo vem ao encontro do observado poteRonal (2004) junto a uma
organizacdo com finalidade lucrativa do setor @@pagem de pneus, oportunidade na qual
0s autores notaram que o0s gestores daquela organirambém desconheciam métodos de
formacdo de preco. Entretanto, como observado pltares naquela ocasidao, “isso nao
caracteriza que a empresa nao possui um meétodoreaddo de preco de venda. Apenas
desconhece o nome que poderia ser atribuido” (PQ.T& 2004).

A influéncia de fatores ligados aos custos e aocader da organizagcéo foi
questionada ao Gestor. O mesmo relatou que osscagtmados pelo sistema da organizacao
“sdo utilizados apenas para saber quanto custa sErggo. Raramente estas informacdes
influenciam na formacgéo do preco de um projetos esses projetos ja possuem, na maioria
das vezes, valores pré-fixados pela organizacdo diggonibiliza o recurso”. O Gestor
observou, ainda, que muitas vezes eles definemta@uabrar por um projeto tomando por
base o valor dos servigos cobrados por organizapdaares localizadas em outros Estados.

Barreto (1984) observava que desde a década deo &@allo passado os custos
compilados por procedimentos contdbeis tradicioté&is pouco valor para determinar um
servico ou como um instrumento de apoio ao processizorio. Seguindo as observacdes do
gestor, nota-se que a afirmacao do autor retregal@ade em questdo. Percebe-se, a primeira
vista, que a organizacdo formula os precos de seuwdcos a partir de organizacbes
semelhantes com as quais realiza parcerias ocasmma, conforme informacgdes do gestor.

4.2.1 Identificacdo do método de formacao de pregdilizado pela organizacao



XVI Congresso Brasileiro de Custos — Fortaleza - Ceard, Brasil, 03 a 05 de novembro de 2009

Buscando identificar os fatores considerados nedévantes na formacao de preco da
organizacdo, como observado em Pattal (2004), investigou-se o grau de importancia de
cada fator relacionado ao custo ou ao mercadaitsmido-se ao gestor que classificasse com
notas de 1 a 5 cada fator (sendo 5 o de maioranedés), para que fosse possivel identificar
os fatores mais relevantes e, consequentementéefamacao de preco desta organizacéo é
orientada pelo método do custo ou do mercado. Sista€los dessa classificacdo podem ser
observados no quadro a seguir:

Categoria Fator de Determina¢do dos Precos Peso Méd-inal
Os custos e despesas de prestar, administrar e 5
comercializar o servigo
Mé&o-de-obra 5

Custo Os objetivos definidos _ _ 3 35

Ganhos e perdas de gerir 0 servico 3
Distribuicdo do servigo 3
Niveis de producao e/ou venda em que se pretende |ou 2
em que se pode operar
Concorréncia 5
Precos praticados no mercado 5
Mercado de atuacéo do servico 5
Qualidade/tecnologia do servico em relagao as 5
necessidades do mercado consumidor

Mercado CI|_enEes_ . - - 4 4,2
Existéncia de servigos substitutos a pregos mais 4
vantajosos
Fatores politicos legais 4
Informacao 4
Demanda esperado do servico 3
Ciclo de vida do servico 3

Quadro 2: Classifica¢éo dos fatores que determinam o preg®eovico da organizagao.
Fonte: Entrevista com o gestor da organizacéo.

De acordo com os resultados observados, nota-seagieemacédo de preco dos
servicos da organizacdo € orientada pelo mercashmlotem vista que o total de notas
atribuidas pelo gestor aos fatores do mercado sd@d@ontos, revelando uma média final de
4,2, enquanto que o total de notas dos fatoreddgyao custo somou 21 pontos, perfazendo
uma média final de 3,5 pontos. Esses resultadowateomn ao observado por Porgé al
(2004), ratificando a visao de que a tendéncial almdormacao de preco nas organizacoes,
sejam com finalidade lucrativa ou ndo, é a orididggor fatores ligados ao mercado, como
orientam autores como Paulo (2001), Perez Jietioal (2001) e Horngren, Datar e Foster
(2004).

5 Consideracoes finais

Esse trabalho tratou sobrepoocesso de formacéo de preco de servicos no Tercei
Setor: um estudo de caso no Estado da Paraiba.tdfdoa utilizou-se de um referencial
tedrico que pudesse respaldar a analise dos mssilt@ita, a partir dos procedimentos
metodoldgicos usados no processo da pesquisaeratlita sobre terceiro setor serviu de
alicerce, como também estudos realizados sobreamteristicas proprias do setor de
servicos e a formacao de preco. Para tanto, oabgeral dessa pesquisa foi atingido através
dos resultados encontrados ao investigar o procdestormacdo de preco dos servigos
prestados por uma organizacdo sem finalidade luarat cidade de Campina Grande, no
Estado da Paraiba.
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Os resultados encontrados estdo sintonizados ctearia quando busca identificar
fatores considerados relevantes na formacdo de ml@grganizacdo, a partir do grau de
importancia de cada fator relacionado ao custo@mwarcado, ao solicitar do gestor uma
classificagdo de notas de 1 a 5 para cada fatodgse o de maior relevancia). Assim é
possivel encontrar os fatores mais relevantes rec@useguinte, verificar se a formacéo de
preco desta organizacao € orientada pelo métodasto ou do mercado.

Conclui-se entdo que a formacdo de preco dos ssryla organizacdo estudada é
orientada pelo mercado, ja que o total de notasuadias pelo gestor aos fatores do mercado
somou 42 pontos, revelando uma média final deeh@uanto que o total de notas dos fatores
ligados ao custo é de 21 pontos, perfazendo umarfiedl de 3,5 pontos.

Por fim, atenta-se para as limitagcdes que o egtodsui, tendo em vista o fato de ser
sido realizado em uma Unica organizagcdo, em umouekercicio social. Devido a estas
limitacGes, os resultados aqui obtidos represeafznas um recorte da realidade em questao,
nao possuindo a intencdo de serem colocados cospwmstas definitivas ao problema
investigado. No entanto, levando-se em consideragdachados pela pesquisa e a escassez
de estudo similares, as limitacdes n&o invalidaestado. Sendo assim, sugere-se que sejam
realizados novos estudos a partir deste, a finodstatar novas tendéncias.
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