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INTRODUÇÃO

O autor estuda custos, especialmente o custo industrial, desde 1990. Em 2006, em função do afastamento do sócio assumiu a empresa de contabilidade, passando a observar a dificuldade para calcular o preço dos serviços contábeis. Foi quando decidiu participar de reuniões do sindicato patronal em busca de informações e constatou

a falta de propostas concretas. Um dos assuntos mais recorrentes nas reuniões era o aviltamento dos honorários, preocupação prevista já na Resolução 803/96, do Conselho Federal de Contabilidade (CFC).

Aos poucos, Gilmar Duarte foi desenvolvendo métodos de calculo dos honorários para novos clientes, que sempre acabavam incompletos. Na troca de experiências com os colegas a procura de mais subsídios, o autor teve contato com muitas planilhas eletrônicas com linhas de raciocínio fragmentadas e também incompletas. Era um exemplo claro da afirmação do estadista norte-americano Henry Kissinger: "a ausência de alternativas torna as mentes duras espantosamente claras."
“ 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.”
SOBRE O AUTOR E A OBRA

Com a obra “Honorários contábeis: uma solução baseada no estudo do tempo aplicado”, o autor maringaense Gilmar Duarte da Silva oferece uma importante contribuição aos empresários e profissionais do setor contábil, pois trata com clareza um tema que ainda e tabu no mercado: como dimensionar preços envolvendo a diversidade dos serviços prestados por uma empresa de contabilidade.
A experiência do autor como empresário dos ramos industrial, comercial e de prestação de serviços, aliada a sua paixão pela contabilidade permitiu-lhe direcionar seus estudos em busca de uma resposta plausível para o profissional contábil.
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	HISTÓRIA DA PRECIFICAÇÃO DOS SERVIÇOS CONTÁBEIS


As primeiras manifestações contábeis remontam ha dois mil anos antes do inicio da Era Crista, segundo relatos da civilização suméria, desenvolvida na região sul da Mesopotâmia. Durante a Baixa Idade Media, por volta do século XV, o monge Lucas Paccioli1, considerado o pai da contabilidade encerrou a fase empírica e menos organizada da ciência, reconhecida como tal apenas no século XIX. No Brasil, a primeira regulamentação da profissão contábil deu-se em 1770 e obrigou todos os guarda-livros, como os contadores eram chamados, a registrar a matricula na junta comercial. Cem anos depois houve nova regulamentação, por meio do decreto imperial no 4475, que também reconheceu a Associação dos Guarda-Livros da Corte.
“ 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.”
	REGRAS PARA A PROPOSTA DESERVIÇOS CONTÁBEIS


O convite de um prospect2 para apresentação do orçamento de serviços contábeis e aceito com a segurança necessária? O que deve ser levado em conta para calcular o honorário? Quanto sera que o atual contador esta cobrando? Sera que o prospect ira considerar ou descartar o valor proposto porque o orçamento esta fora da media?

Qual e o motivo que o levou a trocar de contador? Com todas essas duvidas, o empresário contábil elabora a proposta e apresenta ao prospect.

O palestrante e escritor Anderson Hernandes3 admite ser a precificação dos serviços contábeis uma tarefa difícil e apresenta oito dicas para auxiliá-la:

1. Não se esqueça: sem rentabilidade não ha sobrevivência da sua empresa contábil;

2. Não tenha uma tabela padronizada de preços de serviços;

3. Muita atenção com os serviços que possuem alta interação com o cliente;

4. Faça todas as perguntas necessárias antes de elaborar a proposta de serviços;

5. Descreva claramente na proposta os serviços que a empresa estará contratando;

6. Determine claramente os honorários sobre os serviços adicionais não compactuados;

7. Nunca dê nada de graça ao cliente; se ele pedir alguma coisa, peça algo em troca; 

“ 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.”
	ADMINISTRAÇÃO DE UMA EMPRESA CONTÁBIL


Para alguns colaboradores que sonham com o próprio negocio, administrar e simplesmente comprar uma empresa, sentir-se o dono, ditar as regras e exigir que todos obedeçam. E provável que possa acontecer desta forma em alguns casos, mas a boa administração de um empreendimento exige muito mais, especialmente conhecer o

básico: liderança e gerenciamento. Liderança e direção, ou seja, propósitos, valores, futuro imaginado, estratégia e pessoas. Liderar significa ajudar, coordenar e entusiasmar pessoas para atingir objetivos, transformando-as em uma

equipe que caminha de olho no futuro. O gerenciamento, por sua vez, esta ligado a métodos, sistemas e processos.

Os dois só caminham bem quando seguem a mesma direção. A boa liderança sem o bom gerenciamento pode levar o empreendimento a resultados negativos, ate mesmo a falência. Para evitar contratempos e fundamental que a empresa tenha capital humano qualificado a exercer a boa liderança e possua excelentes ferramentas de gerenciamento de controle do negocio, para assim trilhar o caminho do crescimento com segurança e lucratividade, principal objetivo de toda empresa capitalista. O professor, consultor e empresário Elcio Zanatta6 sugere alguns princípios para garantir vida longa e resultados positivos:

1. Não acredite em formulas mágicas, pois elas não existem;

2. Esteja preparado para adaptar-se as mudanças com rapidez, mantendo os princípios e os objetivos da empresa;
3. Atente-se para a lei da colheita;

4. Desenvolva a consciência de que não existem atalhos;

5. Mantenha o equilíbrio entre produção/capacidade de produção;

6. Ame o que faz;

7. Respeite os princípios;

8. Tenha e valorize uma boa equipe;
9. Realize os quatro papeis da liderança: descobridor de caminhos, fazer o alinhamento, empowerment7 ou fortalecimento e modelar. O líder precisa estabelecer o propósito da organização, os valores que nortearão suas decisões, o futuro imaginado e as estratégias que conduzirão a empresa. Ele precisa ainda criar estrutura, sistemas e processos alinhados com a direção escolhida. O líder também tem de delegar poderes e utilizar os talentos de sua equipe e, por fim, ser exemplo. E preciso fazer o que prega e estar alinhado com os princípios corretos.
 “ 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 DA HORA VENDIDA


De acordo com o filosofo e professor norte-americano Thomas Nagle8, precificar e pensar e agir de maneira estratégica como uma tática para calcular os preços de venda, pois esta e a alma do negocio. Só assim podemos descobrir o que o nosso cliente espera de um produto e, conseqüentemente, quanto esta disposto a pagar. A metodologia aqui apresentada para precificar a hora vendida e a mesma aplicada pelo ramo industrial, com algumas adequações a realidade das empresas contábeis. Os conceitos são de fácil entendimento e utilização e todo empresário contábil consegue obter as informações necessárias com grande segurança, pois são inerentes ao cotidiano profissional.
Implantar estes conceitos e a única maneira de testá-los. A tomada de decisão e a busca por informações dependem unicamente do gestor, pois a iniciativa não cabe aos demais colaboradores, ainda que, posteriormente, o engajamento de todos seja fundamental. Apos a leitura atenta deste capitulo será possível criar a estrutura e saber o preço de venda da hora produtiva de uma empresa contábil.

“ 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.”
	TABELA REFERENCIAL DE HONORÁRIOS


Os empresários contábeis também procuram formulas mágicas para precificar os serviços contábeis e assim tornar o calculo mais rápido, só que, de brinde vem duvidas, pois os motivos daquela determinada sugestão de preço nem sempre são esclarecidos. Quando o valor apresentado não precede de uma memória de calculo falta credibilidade e sua aplicação fica confusa. O resultado e a concessão de um descontinho ou descontão na prestação do serviço ao cliente, sem saber se esta obtendo lucro.

Estão disponíveis na internet mais de 20 sites de sindicatos e associações com propostas de tabelas de serviços contábeis. Os principais títulos são:

▷ Planilha de Custos Mínimos dos Serviços Contábeis;

▷ Planilha Referencial de Honorários Contábeis.

▷ Tabela de Custos Contábeis;

▷ Tabela de Honorários Mínimos Profissionais;
▷ Tabela Orientativa;

▷ Tabela Referencial;
▷ Tabela Referencial de Honorários Contábeis;

▷ Tabela Sugestiva de Honorários Contábeis;

A maioria dos sites simplesmente apresenta a tabela. São poucos os que oferecem informações complementares que permitam ao associado compreender a metodologia do calculo. Em relação aos valores, são grandes as distorções para a execução de um mesmo serviço. Ha alguns comentários a respeito da responsabilidade civil, porem sem explicações quanto a sua aplicação.
“ 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.”
	HORAS VENDIDAS


Também conhecidas como horas produtivas. Alem de ser indispensável, conhecer a media mensal de horas vendidas de cada colaborador e o ponto de partida para determinar o seu valor. As horas vendidas são diferentes da hora trabalhada ou a disposição do empregador. Teoricamente, um colaborador trabalha 220 horas por mês, informação que consta no recibo de pagamento. A tabela apresentada abaixo servira para iniciar o trabalho em busca desse numero, para, posteriormente, precificá-lo. Com as sugestões de controles de tempo apresentadas no capitulo 7 será possível encontrar a media de horas vendidas por mês de cada colaborador da empresa com maior exatidão 
“ 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.”
	LANCHES, CAFES E OUTRAS PARADAS


As 10 horas e 26 minutos por mês equivalem há 33 minutos por dia. Esse tempo contempla lanches, café, higiene pessoal, limpeza e organização do local de trabalho,

ligar e desligar o computador, conversas improdutivas etc. Faca as contas e descubra qual e o tempo aplicado para esse item. Constatar que esse tempo e improdutivo não implica considerá-lo dispensável ou simples perda de tempo, pois o intervalo para o descanso e necessário. O bom relacionamento entre as pessoas depende das conversas informais, senão todos seriam maquinas. Maquinas podem produzir mais rapidamente do que o ser humano, mas não tem a capacidade de inovar e, muito menos, de perceber a insatisfação do cliente.

 “ 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.”
	GASTOS FIXOS


Gastos, custos ou despesas são palavras bastante utilizadas, muitas vezes equivocadamente, podendo gerar confusão no momento de formar o preço de venda de uma mercadoria, produto ou serviço. Gasto: e todo dispêndio financeiro. Aquilo que se gastou ou consumiu e não tem qualquer tipo de retorno financeiro, como e o caso de
um investimento. O processo de depreciação pode transformá-lo em despesa ou custo.

Custo: gastos feitos para a elaboração de serviços ou produtos são considerados custos. No comercio, o gasto com a aquisição de mercadorias e considerado custo. Já na prestação de serviços, o são todos os valores devidos com a Mao de obra direta, ou seja, com o pessoal envolvido no serviço prestado ao cliente. O custo da Mao de obra será abordado no subitem 4.4. 
“ 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.”
	CUSTOS E DESPESAS VARIÁVEIS


Os custos e despesas variáveis são aqueles que oscilam de acordo com o nível de produção ou venda dos serviços prestados. O fator relevância sempre deve ser levado em consideração, pois o esforço de controlar valores insignificantes e pouco prudente.
Em qualquer setor, especialmente o industrial, a aplicação de material para a fabricação de um produto talvez seja o item mais relevante, razão pela qual, naturalmente, deve ser considerada. Na prestação de serviço isso não costuma acontecer. Em trabalhos de

consultoria ou auditoria, por exemplo, o custo de material aplicado e o do papel e da encadernação. Devido ao baixo valor, esse custo acaba classificado e rateado com os gastos fixos. Em relação aos custos variáveis, na atividade contábil normalmente se considera apenas a tributação sobre as vendas, mas poderão existir outros como a propaganda, provisão para perdas com clientes, responsabilidade civil e comissões de vendas, por exemplo. Seguem comentários para fixar com maior clareza os conceitos do que e variável para fins da formação do preço de venda. Tributos sobre as receitas: a identificação correta dos tributos incidentes sobre a receita e fundamental para a precificação. Para as empresas incluídas no regime tributário do Simples Nacional a alíquota de tributação de cada mês depende do faturamento dos últimos 12 meses. Assim, para estimar a alíquota media de tributação e preciso considerar 24 meses, sendo 12 realizados e 12 projetados. Se a empresa optar por outros regimes devera levantar todos os tributos incidentes, tais como PIS sobre o faturamento, COFINS, Imposto de Renda Pessoa Jurídica (IRPJ), Contribuição Social sobre o Lucro Liquido (CSLL) e outros, se houverem. Se a opção de apuração foi pelo Lucro Real, a base do IRPJ e da CSLL não será o faturamento. Estes serão calculados apos a apuração do lucro liquido.
“ 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.”
	FORMAÇÃO DO PREÇO DE VENDA


O preço de venda nada mais e do que a tentativa de obter lucro com a oferta de serviços. Pode-se pensar que, depois de calculado o preço de venda basta aplicá-lo que o cliente vai pagar pelo serviço. Conforme escrito anteriormente, quem define o preço de venda e o mercado. Diante desta verdade inexorável, valida também para as empresas de contabilidade, forme o preço de venda atribuindo os custos fixos e variáveis, todos os gastos e, por fim aplique o lucro liquido que julgar justo e adequado. Faca a pesquisa para certificar-se de que o mercado esta disposto a pagar esse valor. Ao tomar o mercado como parâmetro de preço, o empresário contábil deve saber que sempre ha concorrentes dispostos a fazer o mesmo trabalho por valor inferior ao considerado justo por ele. Portanto, cautela no momento de formar o preço e a nossa orientação.

“O sol nasce para todos, mas a maioria prefere dormir um pouco mais”, diz o engenheiro e poeta paranaense Eno Teodoro Wanker. Acorde e divulgue o que você possui de melhor. Se o seu preço e mais alto, provavelmente ha motivos que o justificam e quem ira pagar precisa ser informado sobre os benefícios oferecidos. Alguns clientes estão muito interessados no preço, mas certamente ha aqueles que, alem do preço, desejam qualidade e estão dispostos a pagar mais.
“ 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.”
	FICHA TÉCNICA DE SERVIÇOS


A aplicação da ficha técnica tem grande relevância na prestação de serviços, embora sua utilização tenha relação automática com a industria. A administração de uma empresa demanda que os gestores conheçam e entendam todos os processos e subprocessos das diversas tarefas, a lógica do fluxo de trabalho e o seu inter-relacionamento, para que os envolvidos saibam o propósito de cada 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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