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Como formar
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A formacao de preco de servicospara o empresario é uma atividade extremamente
importante para garantir os resultados esperados e se manter competitivo no mercado:

Precificando corretamente, o negdcio tem varios beneficios:

o Melhor fluxo de caixa;

o Maior competitividade;

o Maior lucratividade e rentabilidade;
o Melhor capacidade de negociacao.
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Marhkup x Mercado

A precificacdo de um servico precisa levar em consideracao 2 fatores:

Necessidade do negdcio: a primeira
etapa de precificar um servico é entender
a necessidade financeira do negécio para
fazer frente aos seus custos, aos
investimentos, desejo de lucro dos
proprietario e retorno do investimento
feito. A metodologia de precificacao
considera essa necessidade para chegar
no preco de venda do servico ideal.

Ambiente da empresa: mas a empresa
possivelmente nao esta sozinha no
mercado e seu cliente ird comparar seus
precos com os precos praticados pelos
seus concorrentes. Portanto, nao basta
apenas precificar baseado na necessidade
do negdcio se o valor estiver descolado da
realidade que o mercado aplica. Portanto,
além de efetuar o calculo a partir da
metodologia de precificacdo, é preciso
olhar para o mercado.

Portanto, ap6s efetuar o calculo do preco de venda do

servico ideal, é preciso entender o mercado e determinar se

ovalordeideal pode serabsorvido pelo cliente. Estar com o

preco acima da concorréncia nao significa que o negécio

nao é competitivo. E preciso entender os diferenciais do

negdcio, os motivos que podem fazer um cliente investir um

valor mais alto pelo seu servico em relacao ao seu

concorrente. Questione-se quais saos os seus agregadores

devalor paraocliente?
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Ao precificar um produto ou servico, se tem o0 mesmo objetivo: garantir os resultados
esperados e ser competitivo no mercado. Porém, empresas do setor de servigos possuem
diferencas estruturais em relacdao a empresas do setor de comércio.

As empresas de comércio tem por esséncia a compra em
atacado (volume) de um produto pronto e sua venda
fracionada (varejo) para o consumidor. Ou seja, nao ha
atividade de benfeitoria nesse processo. Isso torna a atividade
de precificacao uma rotina menos complexa, porém com
outros desafios. O setor de comércio tem seu preco de venda
mais facilmente comparavel com seu concorrente, pois ao
olharda maioria dos clientes, eles estao comparando o custo
que terdo para ter acesso a um produto pronto, que tem marca
e modelo definidos. Ou seja, para uma empresa de comércio
poder ter um preco de venda superior aos seus concorrentes,
ela precisar demonstrar com mais empenho seus fatores de
diferenciais que justificam o investimento mais alto por um
produto aparentemente igual ao do concorrente.




Ja empresas de servico tem por esséncia o uso de uma mao-de-obra
para a entrega da sua atividade. Ou seja, o cliente esta contratando a
capacidade técnica da empresa de servico em executar a atividade
determinada. E conhecimento técnico é um bem intangivel. Como se
compara o conhecimento de uma pessoa para uma atividade em
relacdo a outro que tem seu préprio conhecimento para executar a
mesma atividade?

Isso faz com que o processo de precificacao seja mais complexo
em relacao a empresas de comércio, porém cria um mecanismo
de diferenciacao entre as empresas que prestam o mesmo
servico. O segredo para uma empresa de servico conseguir ser
competitiva mesmo com valores acima do seu mercado é
conseguir demonstrar esses diferenciais.
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8 etapas para
precificar seu servico

Veja agora as 8 etapas para precificar um servico. Para cada etapa traremos um exemplo e
utilizaremos o mesmo exemplo até o final para melhor entendimento.

1. ldentificacao dos custos
da mao de obra (MOD)

Conforme citamos anteriormente, a esséncia de uma
empresa de servicos é a venda de mao de obra paraa
execucao de uma atividade. Portanto, a primeira etapa
é definir o custo dessa mao de obra (MOD).

Para isso, é preciso levantar algumas informacoes:
o Colaboradores que atuam na execucao;

o Salario e beneficios mensais;

o Custos proporcionais (13°, Férias, etc.);

o Custos trabalhistas;

o Carga horéria contratada.




%

Exemplo:

NOME SALAI?IO E CUSTOS CUSTOS CUSTO TOTAL [CARGA HORARIA
COLABORADOR | BENEFICIOS |PROPORCIONAIS | TRABALHISTAS MENSAL CONTRATADA
Joao R$1.800,00 R$ 200,00 R$ 800,00 R$2.800,00 220
Paulo R$1.800,00 R$ 200,00 R$ 800,00 R$2.800,00 220
Carlos R$2.200,00 R$ 245,00 R¢$ 978,00 R$ 3.423,00 220
Ana R$ 2.200,00 R$ 245,00 R¢ 978,000 R$3.423,00 220
Sofia R$2.600,00 R$ 289,00 R$1.155,00 R$ 4.044,00 220




2. ldentifique a ociosidade
das Maos de obras (MOD)

Apés identificar quais sao os colaboradores que atuam na execucao do servico prestado e
seu respectivo custo mensal, é preciso calculara ociosidade do trabalho deles.

E natural que apesar de um colaborador ser contratado para uma carga horaria, ele nao
esteja100% do tempo executando uma tarefa que gera remuneragao para empresa. O
colaborador por estar em atividades administrativas, de organizacao prévia do servico a ser
prestado, em deslocamento até o local do servico, em alguma falta justificada e abonada
(auséncia médica, por exemplo).

Como o processo de precificacao leva em consideracao
o tempo de execucao de um servico, precisamos ratear
o custo mensal do colaborador pelo seu tempo
efetivamente prestando a atividade que gera receita
para e empresa.

Dessa forma, é preciso identificar a ociosidade de cada
colaborador ou de cada cargo para que esse tempo
componha o custo/hora em execucao de receita.




Exemplo:

%

NOME ﬁ%il?ss CARGA HORARIA | CARGA HORARIA CUSTO TOTAL MENSAL
COLABORADOR| \iensals | CONTRATADA | EM EXECUGAO | cARGA HORARIA EM EXECUCAO
Jodo R$ 2.800,00 220 180 R$ 15,56
Paulo R¢ 2.800,00 220 180 R$ 15,56
Carlos R$3.423,00 220 172 R$19,90
Ana R$3.423,00 220 172 R$19,90
Sofia R$ 4.044,00 220 140 R$ 28,89
844

No exemplo acima, digamos que Jodo e Paulo sao

executores direto do servico, enquanto Carlos e Ana sao

coordenadores, entdo possuem além do acompanhamento

parcial do servico, outras atividades internas. Ja Sofia é

supervisora, entao ela faz apenas a checagem final do

servico e tem outras atividades de gestao. Isso impacta no

total de carga horaria que serd alocado de cada um deles na

atividade final, que serd a atividade cobrada do cliente.




3. Calcule o rateio
de custo fixo

Além dos custos diretamente relacionados com a venda do
servico (parte 4 do calculo, que ainda iremos ver), é preciso
também determinar a forma como o custo fixo do negécio
ird ser cobrado. O mecanismo mais facil é ratear esse custo
fixo pelo total da carga horaria em execucao do servico.

Dessa maneira, o cliente ird pagar proporcionalmente os
custos da empresa conforme o tempo que o servico

contratado leva para ser executado.




Os custos fixos sao todos os custos que nao tém relacao direta e proporcional com a venda, ou
seja, ocorrem independente da venda e de seu volume. Nesses custos estao contemplados:

o Custos de ocupacao: aluguel e taxas, energia elétrica, telefone,
manutencoes e reparos, etc;

o Custos comerciais: materiais de expediente e limpeza, despesas com
marketing, amenidades e brindes aos clientes, despesas bancarias,
contabilidade e advogado, etc;

o Custos financeiros: empréstimos e financiamentos, reparcelamentos, etc;*
o Custos de pessoal: salarios (sem comissao), encargos trabalhistas, vale transporte e

refeicao, plano de satde e outros beneficios, 13° salario e férias (calcular proporcional ao
meés) e pro-labore dos sécios.

/ ATENCAO /

Sao contabilizados nos custos de pessoal (a titulo de precificacao),
apenas os colaboradores que nao atuam na atividade de execucao.
Por exemplo, o salario da equipe comercial, administrativa, dos socios
(se nao forem executores do servico), etc. O custo da mao-de-obra
direta serd acrescido diretamente no calculo de precificacao.

contabilidade , empréstimos, financiamentos e reparcelamentos nao sao custos fixos mensais, mas
como o objetivo é ratear os desembolsos para precificar, nesse caso sera considerado como se fosse.




TIPO VALOR
E l ° CUSTO MENSAL
xemplo:
Ocupacao R¢3.500,00
Comercial R$ 2.000,00
Financeiro R$1.890,00
Pessoal R$5.700,00
TOTAL R$13.090,00

Conforme os exemplos, se o custo fixo total por més é R$13.090,00 e a
carga horaria total executada é 844 horas, divide-se um pelo outro:

R$ 13.090,00 @ 844 e R$ 15,51

Portanto, no exemplo acima, o custo fixo a ser alocado
em cada hora de trabalho cobrada do cliente sera de R$ 15,51.




4. ldentificagcao das incidéncias
de custo sobre a venda

Incidéncias de custo sao os custos que incidem sobre o preco de
venda do servico. Como esta justamente determinando o preco de
venda, ou seja, ainda nao tem essa informacao, é preciso
determinar as incidéncias considerando o percentual (%) que ela

incidird sobre esse preco a ser calculado.

Avalie quais os custos que a empresa terd ao vender o servico para

o cliente e qual o percentual (%) que incorrera sobre essa venda.

As incidéncias mais comuns sao:

o Impostos sobre avenda (Simples Nacional, por exemplo);

o Comissoes sobre avenda (seja de vendedores ou
marketplaces para venda online);

o Taxas de operacao (custo davenda no cartaode
crédito/débito ou financeira);

o Inadimpléncia.




Percebam que foi incluido no custo sobre a venda um item que nao geram um desembolso, ou
seja, é um custo invisivel do negécio: a inadimpléncia.

Esse custo invisivel faz parte da realidade das empresas, infelizmente. Caso a empresa nao
inclua seu custo na formacao de preco, na pratica sera o lucro pretendido que ird custear essas
perdas. Por isso que é tao importante inclui-los na precificacao.

TIPO
Exemplo: |

/ Impostos 8%

INCIDENCIA

Comissao 3%
Taxa Operacdo 2%
Inadimpléncia 1%

TOTAL 14%




5. Defina o desejo
de lucratividade

Alucratividade é 0 % do faturamento que os sécios desejam
de sobra apés o pagamento de todos os custos (fixos e
variaveis). E o lucro que sera revertido em novos investimento
para o negdcio e também retorno financeiro para os socios
pelo risco do negécio.

Exemplo

Lucratividade e 10%

Se, por exemplo, a empresa espera vender R$ 65.000,00 por més,
a expectativa dos donos é que desse valor, 10% seja o luco.
Ouseja, R$ 6.500,00 por més.




6. Faca o calculo
do markup

Mais conhecimento como “precificador”, o markup é quanto sera aplicado sobre o custo do
servico para se determinar o preco de venda (pela necessidade do negécio).

Para se definir o markup é utilizado a formula:

Markup e 100 9 [100 ° (Incidéncias dDeeIij:?o ) ]

Apbs calculado o Markup, ele serd o valora ser
multiplicado pelo custo do servico.

Exemplo

Markup =100 + [100— (14+10)]
Markup =100+ [100—24]
Markup =100 +76

Markup =1,32




7. Faca o calculo
de venda do servico

Depois de levantado as informacoes necessarias, é hora de
calcular o custo do servico! Para cada servico sera preciso
identificar a carga horaria total de execucao e comisso
poderemos alocar os custos diretos (mao-de-obra e rateio

de custo fixo) e multiplicar pelo markup.

COLABORADOR H(;?RIEGRTA CUSTO/HORA CUSTO MOD CUSTO FIXO
ALOCADO MOD TOTAL X HORA MOD
SERVICO
Joao 3,00 R$15,56 R$ 46,67 R$ 46,53
Paulo 2,00 R$15,56 R¢ 31,11 R¢$ 31,02
Carlos 1,00 R$19,90 R$19,90 R$ 15,51
Ana - R$19,90 - -
Sofia 0,50 R$ 28,89 R$14,44 R$ 7,76
TOTAL R$112,12 R$100,82

No servico acima, Joao e Paulo irao executar, Carlos ira coordenar
e Sofia ira fazer a supervisao final. Note que Sofia levara 3o
minutos na tarefa, por isso a carga horaria é fracionada.

Precificacdo = (Custo MOD total + Custo Fico total) x Markup
Precificacao = (R$112,12 + R$100,82) x1,32

Precificacdo = R$ 212,94 x1,32

Precificacio =281,08




8. Acrescente os custos
de materiais

Caso o servico a ser prestado tenha materiais incluidos, vocé precisa também os incluir no
preco de venda final. Para isso, basta somar o custo total dos insumos utilizados e

multiplicar pelo markup calculado.

Material e Custo Total O Markup
Insumos

ATENCAO! /

Apos efetuar o calculo do preco de venda a partir da necessidade da
empresa, ndo esqueca de avaliar se o preco é competitivo em relacao
aos concorrentes e quais diferenciais sua empresa tem que possam
justificar um valor acima da média do mercado.

/ DICA /

Quer uma ferramenta excell pronta

para vocé precificar seu servico?
O Sebrae preparou uma para vocé!

CLIQUE AQUI EFACA
DOWNLOAD FERRAMENTA
PRECIFICACAO DE SERVICO.




digital.sebraers.com.br
0800 570 0800



