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A formação de preço de serviçospara o empresário é uma atividade extremamente 
importante para garantir os resultados esperados e se manter competitivo no mercado:

Precificando corretamente, o negócio tem vários benefícios:

□  Melhor �luxo de caixa;
□  Maior competitividade;
□  Maior lucratividade e rentabilidade;
□  Melhor capacidade de negociação.
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Markup x Mercado
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Markup x Mercado

A precificação de um serviço precisa levar em consideração 2 fatores:

Portanto, após efetuar o cálculo do preço de venda do 
serviço ideal, é preciso entender o mercado e determinar se 
o valor de ideal pode ser absorvido pelo cliente. Estar com o 
preço acima da concorrência não significa que o negócio 
não é competitivo. É preciso entender os diferenciais do 
negócio, os motivos que podem fazer um cliente investir um 
valor mais alto pelo seu serviço em relação ao seu 
concorrente. Questione-se quais sãos os seus agregadores 
de valor para o cliente?

Necessidade do negócio: a primeira 
etapa de precificar um serviço é entender 
a necessidade financeira do negócio para 
fazer frente aos seus custos, aos 
investimentos, desejo de lucro dos 
proprietário e retorno do investimento 
feito. A metodologia de precificação 
considera essa necessidade para chegar 
no preço de venda do serviço ideal.
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Ambiente da empresa: mas a empresa 
possivelmente não está sozinha no 
mercado e seu cliente irá comparar seus 
preços com os preços praticados pelos 
seus concorrentes. Portanto, não basta 
apenas precificar baseado na necessidade 
do negócio se o valor estiver descolado da 
realidade que o mercado aplica. Portanto, 
além de efetuar o cálculo a partir da 
metodologia de precificação, é preciso 
olhar para o mercado.
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Precificação serviço 
x

Precificação produto



Ao precificar um produto ou serviço, se tem o mesmo objetivo: garantir os resultados 
esperados e ser competitivo no mercado. Porém, empresas do setor de serviços possuem 
diferenças estruturais em relação a empresas do setor de comércio. 
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Precificação serviço 
x

Precificação produto

As empresas de comércio tem por essência a compra em 
atacado (volume) de um produto pronto e sua venda 
fracionada (varejo) para o consumidor. Ou seja, não há 
atividade de benfeitoria nesse processo. Isso torna a atividade 
de precificação uma rotina menos complexa, porém com 
outros desafios. O setor de comércio tem seu preço de venda 
mais facilmente comparável com seu concorrente, pois ao 
olhar da maioria dos clientes, eles estão comparando o custo 
que terão para ter acesso a um produto pronto, que tem marca 
e modelo definidos. Ou seja, para uma empresa de comércio 
poder ter um preço 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.
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Já empresas de serviço tem por essência o uso de uma mão-de-obra 
para a entrega da sua atividade. Ou seja, o cliente está contratando a 
capacidade técnica da empresa de serviço em executar a atividade 
determinada. E conhecimento técnico é um bem intangível. Como se 
compara o conhecimento de uma pessoa para uma atividade em 
relação a outro que tem seu próprio conhecimento para executar a 
mesma atividade?

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

88
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8 etapas para
precificar seu serviço

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

Conforme citamos anteriormente, a essência de uma 
empresa de serviços é a venda de mão de obra para a 
execução de uma atividade. Portanto, a primeira etapa 
é definir o custo dessa mão de  obra (MOD). 

Para isso, é preciso levantar algumas informações:
□  Colaboradores que atuam na execução;
□  Salário e benefícios mensais;
□  Custos proporcionais (13º, Férias, etc.);
□  Custos trabalhistas;
□  Carga horária contratada.

1. Identificação dos custos 
 da mão de obra (MOD)
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Exemplo:

NOME
COLABORADOR

SALÁRIO E
BENEFÍCIOS

CUSTOS 
PROPORCIONAIS

CUSTOS 
TRABALHISTAS

CUSTO TOTAL
MENSAL

João 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

CARGA HORÁRIA
CONTRATADA



Após identificar quais são os colaboradores que atuam na execução do serviço prestado e 
seu respectivo custo mensal, é preciso calcular a ociosidade do trabalho deles.

É natural que apesar de um colaborador ser contratado para uma carga horária, ele não 
esteja 100% do tempo executando uma tarefa que gera remuneração para empresa. O 
colaborador por estar em atividades administrativas, de organização prévia do serviço a ser 
prestado, em deslocamento até o local do serviço, em alguma falta justificada e abonada 
(ausência médica, por exemplo).
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2.  Identifique a ociosidade 
     das Mãos de obras (MOD)

Como o processo de precificação leva em consideração 
o tempo de execução de um serviço, 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 execução de receita. 



Exemplo:
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No exemplo acima, digamos que João e Paulo são 
executores direto do serviço, enquanto Carlos e Ana são 
coordenadores, então possuem além do acompanhamento 
parcial do serviço, outras atividades internas. Já Sofia é 
supervisora, então ela faz apenas a checagem final do 
serviço e tem outras atividades de gestão. Isso impacta no 
total de carga horária que será alocado de cada um deles na 
atividade final, que será a atividade cobrada do cliente.

NOME
COLABORADOR

CUSTOS
TOTAIS

MENSAIS

CARGA HORÁRIA
CONTRATADA

CARGA HORÁRIA
EM EXECUÇÃO

CUSTO TOTAL MENSAL
÷

CARGA HORÁRIA EM EXECUÇÃO

João 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
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3.  Calcule o rateio 
 de custo fixo

Dessa maneira, o cliente irá pagar proporcionalmente os 
custos da empresa conforme o tempo que o serviço 
contratado leva para ser executado. 

Além dos custos diretamente relacionados com a venda do 
serviço (parte 4 do cálculo, que ainda iremos ver), é preciso 
também determinar a forma como o custo fixo do negócio 
irá ser cobrado. O mecanismo mais fácil é ratear esse custo 
fixo pelo total da carga horária em execução do serviço. 
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Os custos fixos são todos os custos que não têm relação direta e proporcional com a venda, ou 
seja, ocorrem independente da venda e de seu volume. Nesses custos estão contemplados:

□  Custos de ocupação: aluguel e taxas, energia elétrica, telefone,    
     manutenções e reparos, etc;

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

□  Custos financeiros: empréstimos e financiamentos, reparcelamentos, etc;*

□  Custos de pessoal: salários (sem comissão), encargos trabalhistas, vale transporte e   
     refeição, plano de saúde e outros benefícios, 13º salário e férias (calcular proporcional ao  
     mês) e pró-labore dos sócios.

São contabilizados nos custos de pessoal (a título de precificação), 
apenas os colaboradores que não atuam na atividade de execução. 
Por exemplo, o salário da equipe comercial, administrativa, dos sócios 
(se não forem executores do serviço), etc. O custo da mão-de-obra 
direta será acrescido diretamente no cálculo de precificação.

ATENÇÃO

* contabilidade , empréstimos, financiamentos e reparcelamentos não são custos fixos mensais, mas 
como o objetivo é ratear os desembolsos para precificar, nesse caso será considerado como se fosse.
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Conforme os exemplos, se o custo fixo total por mês é R$ 13.090,00 e a 
carga horária total executada é 844 horas, divide-se um pelo outro:

R$ 13.090,00 R$ 15,51844÷ =

TIPO
CUSTO

VALOR
MENSAL

Ocupação R$ 3.500,00

Comercial R$ 2.000,00

Financeiro R$ 1.890,00

Pessoal R$ 5.700,00

TOTAL R$ 13.090,00

Exemplo:

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



16

4.  Identificação das incidências 
      de custo sobre a venda

Incidências de custo são os custos que incidem sobre o preço de 
venda do serviço. Como está justamente determinando o preço de 
venda, ou seja, ainda não tem essa informação, é preciso 
determinar as incidências considerando o percentual (%) que ela 
incidirá sobre esse preço a ser calculado. 

Avalie quais os custos que a empresa terá ao vender o serviço para 
o cliente e qual o percentual (%) que incorrerá sobre essa venda. 

As incidências mais comuns são:

□  Impostos sobre a venda (Simples Nacional, por exemplo);

□  Comissões sobre a venda (seja de vendedores ou   
     marketplaces para venda online);

□  Taxas de operação (custo da venda no cartão de   
     crédito/débito ou financeira);

□  Inadimplência.
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Percebam que foi incluído no custo sobre a venda um ítem que não geram um desembolso, ou 
seja, é um custo invisível do negócio: a inadimplência.
Esse custo invisível faz parte da realidade das empresas, infelizmente. Caso a empresa não 
inclua seu custo na formação de preço, na prática será o lucro pretendido que irá custear essas 
perdas. Por isso que é tão importante incluí-los na precificação.

TIPO
CUSTO

INCIDÊNCIA

Impostos 8%

Comissão 3%

Taxa Operação 2%

Inadimplência 1%

TOTAL 14%

Exemplo:
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5.  Defina o desejo 
     de lucratividade

A lucratividade é o % do faturamento que os sócios desejam 
de sobra após o pagamento de todos os custos (fixos e 
variáveis). É o lucro que será revertido em novos investimento 
para o negócio e também retorno financeiro para os sócios 
pelo risco do negócio.

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

Ou seja, R$ 6.500,00 por mês.

Lucratividade = 10%

Exemplo
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6.  Faça o cálculo
      do markup

Mais conhecimento como “precificador”, o markup é quanto será aplicado sobre o custo do 
serviço para se determinar o preço de venda (pela necessidade do negócio).

Para se definir o markup é utilizado a fórmula:

Após calculado o Markup, ele será o valor a ser
multiplicado pelo custo do serviço.

Markup = 100 ÷ [ 100 – (14+10)]
Markup = 100 ÷ [ 100 – 24 ]
Markup = 100 ÷ 76
Markup = 1,32

Exemplo

Markup = -÷ Incidências Desejo 
de Lucro+100 100
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Depois de levantado as informações necessárias, é hora de 
calcular o custo do serviço! Para cada serviço será preciso 
identificar a carga horária total de execução e com isso 
poderemos alocar os custos diretos (mão-de-obra e rateio 
de custo fixo) e multiplicar pelo markup.

7.  Faça o cálculo 
 de venda do serviço

Precificação = ( Custo MOD total + Custo Fico total) x Markup
Precificação = (R$ 112,12 + R$ 100,82) x 1,32
Precificação = R$ 212,94 x 1,32
Precificação = 281,08

No serviço acima, João e Paulo irão executar, Carlos irá coordenar 
e Sofia irá fazer a supervisão final. Note que Sofia levará 30 
minutos na tarefa, por isso a carga horária é fracionada.

COLABORADOR
ALOCADO

CARGA
HORÁRIA
SERVIÇO

CUSTO/HORA
MOD

CUSTO MOD
TOTAL

João 3,00 R$ 15,56 R$ 46,67

Paulo 2,00 R$ 15,56 R$ 31,11

Carlos 1,00 R$ 19,90 R$ 19,90

Ana - R$ 19,90 -

Sofia 0,50 R$ 28,89 R$ 14,44

TOTAL R$ 112,12

CUSTO FIXO
X HORA MOD

R$ 46,53

R$ 31,02

R$ 15,51

-

R$ 7,76

R$ 100,82
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Caso o serviço a ser prestado tenha materiais incluídos, você precisa também os incluir no 
preço de venda final. Para isso, basta somar o custo total dos insumos utilizados e 
multiplicar pelo markup calculado.

8.  Acrescente os custos
 de materiais

Material Custo Total
Insumos Markup= +

Após efetuar o cálculo do preço de venda a partir da necessidade da 
empresa, não esqueça de avaliar se o preço é competitivo em relação 
aos concorrentes e quais diferenciais sua empresa tem que possam 
justificar um valor acima da média do mercado. 

ATENÇÃO!

Quer uma ferramenta excell pronta 
para você precificar seu serviço?
 O Sebrae preparou uma para você! 

DICA

CLIQUE AQUI E FAÇA 
DOWNLOAD FERRAMENTA 
PRECIFICAÇÃO DE SERVIÇO.



digital.sebraers.com.br
0800 570 0800


