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Prezado Cliente,

Você está visualizando a amostra da Obra Eletrônica:

Como Ganhar Dinheiro na Prestação de Serviços

Esta Obra na íntegra possui 198 páginas, formato A4.

A grande vantagem na aquisição desta Obra Eletrônica é que, durante 12 meses após sua compra, o texto será atualizado segundo as mudanças na legislação. Na hipótese das mudanças serem relevantes, você será avisado por e-mail para baixar a nova versão para o seu computador. Como nossa legislação é bastante dinâmica, esta é a melhor forma para você manter-se atualizado no conteúdo, sem qualquer custo ou mensalidade adicional.

Outra grande vantagem é que você poderá gravar esta publicação em meio eletrônico. Você receberá uma senha que lhe dará direito a copiar esta Obra através de conexão com a Internet, gravando-a em seu computador, pendrive, cd, ou qualquer outra mídia magnética. Após efetuar a cópia para seu computador, você poderá acessá-la, utilizando seu editor de textos, sem necessidade de estar conectado à Internet.
ATENÇÃO: você pode gravar uma cópia (backup) para seu uso pessoal. Todas as nossas obras têm direitos autorais registrados, portanto, fica vedada (mesmo para esta amostra) qualquer reprodução, distribuição, total ou parcial, gratuita ou onerosa.

Dúvidas? Acesse nossa Central de Atendimento:

http://www.portaltributario.net.br/
APRESENTAÇÃO

A busca incansável por meios capazes de executar uma tarefa com maior perfeição e aplicação de menor tempo e custos deve ser a incumbência dos profissionais desafiados a oferecer mais, cobrar menos e obter lucratividade justa.
Henry Ford, empresário norte-americano do início do século XX obstinado por esta meta alcançou incontestável sucesso cortando custos e reduzindo o preço de venda. Conquistou muito sucesso e dinheiro. Uma de suas frases célebres, que deve tê-lo impulsionado a atingir resultados fabulosos, resume bem seu espírito empreendedor: "eu me recuso a reconhecer que existam impossibilidades."

A impossibilidade se aloja na falta de disposição para buscar, descobrir ou desenvolver soluções para pequenos e grandes problemas. Certamente é cômodo e seguro trilhar o caminho aberto por outras pessoas, mas quando este é tortuoso e ineficiente, aqueles que traçam novas rotas têm grandes chances de alcançar mais sucesso, inclusive financeiro.

"Pois as coisas que temos de aprender antes de fazê-las nós aprendemos fazendo-as"

Aristóteles
PREFÁCIO

Calcular preços é uma tarefa extremamente necessária para gestores empresariais. Na área de serviços, as "tabelas de sindicato" ou "tabelas de referência" tendem a ser utilizadas na formação dos preços, mas é imprescindível uma avaliação periódica para checar se, de fato, tais "tabelas" são de aplicação adequada, pois muitas não levam em consideração as características próprias de cada negócio, a exemplo da qualidade, rapidez e produtividade, entre outras.

O cálculo dos preços não pode ser aleatório, mesmo que baseado nas ditas "tabelas". Preços sub avaliados, ou seja, abaixo ou muito próximo dos custos, significam descapitalização do negócio. Na ponta contrária, preços super avaliados tendem a afugentar os clientes.

Então como avaliar corretamente os preços de serviços?

Gilmar Duarte da Silva é um dos pioneiros no Brasil na área de precificação de serviços baseados nas atividades utilizadas. Desenvolveu, ao longo de anos de análise, pesquisa e aplicação prática em suas empresas, a metodologia conhecida como "custeio com base na utilização do tempo" - uma abordagem direta, simples e comprovadamente eficaz na precificação.

Neste livro o leitor encontrará as indicações práticas necessárias à formação de preços, pois os métodos desenvolvidos por Gilmar Duarte da Silva estão sendo aplicados, com sucesso, em centenas de empresas. Ao ler sua primeira obra, "Honorários Contábeis", percebi de imediato a utilidade desta metodologia. Com seus conhecimentos, o autor tem inovado ao propor uma revolução na forma de administração de preços, não apenas das empresas contábeis, mas também dos empreendimentos de serviços.

Este, que é seu segundo livro, é leitura obrigatória para gestores empresariais, professores e acadêmicos das áreas administrativas e contábeis.

Parabenizo o autor pela abordagem prática e direta de um tema tão sensível quanto a formação de preços.

Júlio César Zanluca

Contabilista, autor de várias obras de cunho contábil e tributário, foi consultor e auditor empresarial por mais de 20 anos. Atualmente é fundador e coordenador dos sites Portal de Contabilidade e Portal Tributário.

ATALHOS DA PRECIFICAÇÃO

É certo que as diversas profissões encontram atalhos para definir o preço do serviço, que têm por finalidade simplificar o processo e devem ser testados periodicamente. É necessário e seguro fazer a verificação para saber se aquele velho método de definir o preço de venda ainda reflete os resultados do passado. Vejamos alguns exemplos:

Pedreiro (mestre de obras): define o preço com base no metro quadrado da construção. Se a lajota for deitada o valor é um pouco maior. A questão é saber se ele conhece o critério que definiu o valor por metro quadrado ou simplesmente segue aquilo que alguém sugeriu.

Advogado: numa ação trabalhista é cobrado um salário mínimo por ato. Nas ações que envolvem recuperação de tributos são praticados entre 20% a 30% do benefício conquistado.

Engenheiro: o valor dos projetos baseia-se na metragem quadrada da área a ser construída. Muitos cobram um ou dois salários mínimos para acompanhar a construção.

Contador: cobra de acordo com o número de funcionários, o volume de notas fiscais, o regime tributário e o valor do faturamento. Alguns precificam com base em tabelas propostas por sindicatos.

Eletricista: pelo número de pontos de energia, telefone e internet.

Copiadora: valor por cópia, independente se haverá maior ou menor consumo de tinta. Cópias coloridas custam mais.

Salão de beleza: o preço do corte do cabelo masculino é basicamente um só, independente da quantidade de cabelo e do tempo gasto. Os cortes femininos, a tintura e a escovação têm preços que, basicamente, acompanham a concorrência.

Imobiliária: a administração e o recebimento das locações de imóveis de terceiros custam, geralmente, 10% do valor do aluguel.

Cartórios: os serviços prestados pelos cartórios - emolumentos e custas - são praticados de acordo com tabela definida por lei.

Muitos outros exemplos poderiam se citados para exemplificar os métodos estabelecidos para precificar serviços. Não é nossa intenção criticar ou desvalorizar este ou aquele método, mas proporcionar a reflexão. Sabemos que o consumidor deseja o valor que lhe permita comparar com os demais fornecedores.

Nossa finalidade é demonstrar que, antes de aderir a uma forma de calcular o preço, é necessário fazer contas que permitam saber se há lucratividade. Estas contas devem ser revistas periodicamente.

Os cartórios, por exemplo, não detêm o poder de majorar os preços caso não haja lucro, mas podem exigir reajuste da tabela conhecendo valores defasados.

O eletricista, o construtor, o cabeleireiro e o contador não conseguem simplesmente majorar seus preços e ficar acima do mercado, pois a dificuldade para manter e conquistar novos clientes é certa. Mas se for identificado, nestas e em outras atividades, que praticar tais preços não gera lucro desejável, os custos poderão ser revistos, e o setor, abandonado em nome de outra atividade. “esta é somente uma pequena amostragem deste tópico, de forma que você possa se familiarizar com a forma de abordagem do Autor. No conteúdo completo da Obra, os temas são abordados de forma ampla e detalhada, contendo exemplos e explanações na extensão necessária ao entendimento do assunto tratado.”
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1 - Enfoques da Precificação

Definir o preço de venda dos produtos, mercadorias ou serviços é uma árdua tarefa para qualquer empresário, mesmo para aqueles que têm investido na arte da precificação. Essa dificuldade já existia antes mesmo de conceitos e características do capitalismo.

Nos primórdios da civilização, cada família se preocupava em produzir aquilo que era necessário para atender às necessidades da sobrevivência, o que dispensava a atribuição de valor aos produtos. Aos poucos as famílias observaram que havia excesso de determinados produtos e seria possível permutá-los com bens produzidos por outras famílias. Assim teve início o escambo.

O escambo era viável dado à pouca diversidade de produtos, mas já se fazia necessária a definição dos preços, pois para trocar a mandioca por cana- de-açúcar, galinha ou peixe, por exemplo, era preciso saber o peso de cada um deles. Refiro-me a peso no sentido de valor. Quantos peixes seriam necessários para fazer a troca por um feixe de cana-de-açúcar?

Na época do escambo não havia a figura do vendedor, e acredito que os mais habilidosos nas negociações conseguiam maior valor ao seu produto. Observe-se que definir o preço dos produtos ou serviços não é uma tarefa apenas dos gestores de custos, mas também da área comercial.

Com o aumento da oferta de produtos e serviços foi necessária a criação da moeda, cujos primeiros registros datam de dois mil anos antes de Cristo. O sistema monetário vem sendo aperfeiçoado ano após ano. Já atingimos patamares que dispensam a moeda física, na maioria das vezes substituída pelo dinheiro eletrônico ou moeda digital.

Esta introdução não tem como finalidade contar a história da moeda, mas demonstrar, de forma bastante objetiva e simples, a importância da precificação desde os primórdios, ou seja, há mais de quatro milênios.

O tema precificação ainda é considerado tabu, obrigando os gestores de custos a trabalharem no anonimato, pois muitas vezes este profissional é, equivocadamente considerado, pelos colegas e clientes, uma pessoa gananciosa, que "só consegue ver o cifrão."
“esta é somente uma pequena amostragem deste tópico, de forma que você possa se familiarizar com a forma de abordagem do Autor. No conteúdo completo da Obra, os temas são abordados de forma ampla e detalhada, contendo exemplos e explanações na extensão necessária ao entendimento do assunto tratado.”

Precificação com enfoque no custo

No mundo da grande maioria das empresas que possui algum controle para determinar o preço de venda, certamente este é o método utilizado com maior frequência. O desejo de conquistar mercados passa pela eficiência na precificação, "afinal, é através do preço que podem equilibrar a oferta e a procura dos produtos, cativar clientes e obter lucros" (Coelho).

Apurar o preço de venda tomando como base os custos e despesas, ou gastos diretos e indiretos e incluir o lucro desejado, parece ser a forma mais adequada e aceitável pela classe empresária dos mais variados ramos de atividade (indústria, comércio e serviços). Fabiano Simões Coelho escreveu que "o grande problema da precificação baseada nos custos é definir um valor que seja suficiente para que cada produto ou serviço, individualmente, cubra os custos e as despesas gerados por ele (Custos e Despesas Variáveis) - agregando contribuição

“esta é somente uma pequena amostragem deste tópico, de forma que você possa se familiarizar com a forma de abordagem do Autor. No conteúdo completo da Obra, os temas são abordados de forma ampla e detalhada, contendo exemplos e explanações na extensão necessária ao entendimento do assunto tratado.”

Precificação com enfoque na concorrência

Na visão de alguns empresários, definir o preço de venda com base na concorrência torna tudo mais fácil e sem a necessidade de investir muito tempo e dinheiro. Na maioria das vezes, a adoção desta prática é motivada pelo desconhecimento de ferramentas que apresentem mais alternativas para a precificação com provável lucratividade.

A revista HSM Management3 publicou uma pesquisa efetuada por Andreas Hinterhuber4 que permite compreender as formas mais praticadas de precificação. A pesquisa tomou por base diversos estudos realizados no período de 1983 e 2006 nos Estados Unidos, Europa e Ásia, e abrangeu ampla gama de segmentos de negócios. O estudo apontou que a difusão de possibilidades de precificação, na prática é a seguinte:

- 44% são estratégias orientadas para a concorrência;

- 37% estratégias baseadas em custos;

- 17% estratégias orientadas para o valor percebido pelo cliente e 3% em outras estratégias

Na experiência que possuo como consultor de empresas, que me levou a visitar inúmeras organizações; como empresário contábil, que constantemente me coloco em reunião com clientes para auxiliar na identificação das dificuldades para atingir seus objetivos; de desenvolvedor de software s de gestão, que também contempla o módulo de formação do custo e do preço de venda; e por fim de amigo, que como muitos de vocês estão sempre auxiliando colegas, tenho a impressão que a imensa maioria dos empresários pensa e precifica com base nos custos e depois faz um ajuste para adequar ao mercado.

“esta é somente uma pequena amostragem deste tópico, de forma que você possa se familiarizar com a forma de abordagem do Autor. No conteúdo completo da Obra, os temas são abordados de forma ampla e detalhada, contendo exemplos e explanações na extensão necessária ao entendimento do assunto tratado.”

Acesse nosso site agora mesmo e faça a aquisição de sua Obra: http://www.portaldecontabilidade.com.br/obras/como-ganhar-dinheiro-na-prestacao-de-servicos.htm 
