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PRECO DE VENDA NA

PRESTACAO DE SERVICO

Estabelecer o prego de venda é um dos mais importantes momentos nas deci-
sbes a serem implantadas na empresa. A simples questao “Por quanto devem ser
vendidos os servigos prestados?” traduz muitas coisas em relagdo a empresa, mas
em resumo podemos respondé-la sob trés aspectos: Custos e Despesas,
Competitividade e Rentabilidade. Assim, se esses trés aspectos estiverem harmoni-
zados, podemos entender tratar-se de uma empresa de sucesso. O dia-a-dia, no
entanto, provoca situagoes que influenciam diretamente essa harmonia, pois ora
ndo se consegue tratar adequadamente dos custos e das despesas, ora € a perda da
competitividade e, se ndo bastasse, a rentabilidade fica tdo comprometida que
pode até representar resultados negativos.

O momento da fixagdo de um valor para vender os servigcos é sem duvida
crucial para a sobrevivéncia e a prosperidade do negécio, portanto temos que a
fixacdo do prego de venda esta diretamente relacionada com todo o planejamento
da empresa; para o qual devem ser considerados, entre outros, as caracteristicas

do segmento de atuagao (escolas, lavanderias, oficinas mecanicas, ma-

nutencao de eletrodomésticos, buffet, sons e acessorios para veicu-

00o, - los etc.), o perfil dos clientes, a estrutura da empresa, o ponto,
ﬂg o atendimento, a qualidade e a garantia dos servigos, o rela-
cionamento com os clientes apés a venda, o prazo de

recebimento, o volume de servigos que se pode pres-

0 3@-\ tar, a intengao de retorno do capital investido.

A sua expectativa nesse momento deve estar mais

relacionada com o célculo do valor do prego, ou seja,

iE/ l',_U—- com uma férmula para chegar ao valor a ser cobrado

§ |_ : em relagdo aos servigos que forem prestados. Mas antes
== g trataremos de pontos tdo relevantes quanto o calculo e
x \) para isso propomos sua reflexdo quanto as seguintes ques-

toes que percebemos estar presentes no dia-a-dia dos em-
presarios que atuam no segmento de prestagao de servigos.
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E possivel estabelecer para os servicos o valor de preco que o empresario desejar?

Temos observado que normalmente nao, pois, em todos os segmentos de pres-
tacdo de servigos, existe uma grande quantidade de empresas atuando, o que
permite aos clientes opgdes de procurar varios orgamentos e conseqlientemente
0s pregos acabam se equiparando, e na maioria das situagoes dos orcamentos os
empresarios ndo conseguem cobrar o valor que desejam. Se pensarmos em um
mesmo tipo de servigo a ser prestado por varias empresas, podemos admitir que o
cliente passa a ter referéncias dos valores de prego, e por isso estdao sempre brigan-
do por mais descontos, leiloando precos e também julgando as empresas em fun-
cao da politica de pregos adotada.

Entao deve-se seguir sempre os precos da concorréncia?

Neste item cabem alguns cuidados especiais. O principal é saber quem é de
fato o concorrente direto, ou seja, as empresas que atuam no mesmo segmento e
oferecem os servigos nas mesmas condigoes e para o mesmo poerfil de clientes
(habitos de compra, classe econdmica e social etc.). Deve-se também observar se
o prego praticado pelo concorrente, para determinados servigos, ndo se trata de
alguma promogao. Agora é certo que, atendida pela sua empresa e pelos concor-
rentes diretos as mesmas especificagbes quanto aos servigos e clientes, é preciso
praticar pregos equivalentes e ainda estabelecer outros diferenciais em relagdo a
concorréncia, que permitam a sua empresa competitividade e interesse de escolha
por parte dos consumidores.

Qual é o preco de venda ideal para os servicos prestados?

Aquele que oferece para a empresa competitividade em relacao a concorréncia
direta. Ter competitividade significa que a empresa dispoe de condicoes, forgas,
para competir em determinado segmento comercial. Sua tarefa, empresario, é
descobrir quais as forgas necessdrias para tornar a sua empresa competitiva. O
preco de venda ideal também deve ser um valor que cubra todos os custos e as
despesas e ainda permita que se faca lucro. Agora é certo que isso dependera do
volume de servigos vendidos, por isso pode haver alguns servigos que contribuam
com mais lucro e outros com menos, mas no total dos servigos prestados vendas
isso deve ser compensado para que o lucro seja realizado. “Uma andorinha s6 nao
faz o verdo”, assim diz o ditado popular; pouco volume de servicos prestados,
mesmo que com prego corretamente calculado, também nao proporcionaré o lu-
cro que a empresa deseja.
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Todas os servicos devem ter as mesmas estratégias em relaciao ao preco de venda?

E melhor que ndo. Os servicos normalmente apresentam algumas caracteristicas
diferentes cliente a cliente e quase sempre é preciso elaborar orcamento para cada
servico solicitado, o que pode contribuir para se ter estratégias diferenciadas na hora
de “passar o preco” aos clientes. Muitos podem ser os motivos dessas diferengas no
orcamento, dos quais destacamos alguns:

* Maior complexidade na hora da execugao; maior grau de risco e responsabilida-
des; garantias especiais; padroes exigidos de qualidade e/ou acabamento;
exclusivadades da empresa; parcerias com fornecedores de componentes ou
materias utilizados; sazonalidades; maior ou menor interesse dos clientes em
determinados servigos; maior ou menor concorréncias sofrida; grau de importan-
cia e de utilidade, ou seja, servigos supérfluos ou essenciais; volume de servicos
para um mesmo cliente; condicao de recebimento (prazo e forma de pagamen-
to), e por af afora.

Como entao traduzir tudo isso em um valor de preco para a venda de todos os
servigos que sao prestados?

Esta questao exige que vocé tenha habilidade para negociacao, disposicao
para correr riscos, flexibilidade, organizacao e controles, percepcdo agucada e
principalmente metas a atingir.

Vamos daqui por diante tratar da constituicao do valor do prego para os servi-
cos. Podemos pensar na composigao do prego por partes e em cada uma dessas
partes vocé deve praticar os atributos gerenciais citados logo acima, a fim de obter
mais precisao de calculos e dominio sobre as decisoes a tomar no dia-a-dia.

A composicao do preco de venda compreende:

* custo do servico;

* despesas variaveis;
* despesas fixas;

* lucro liquido.

Todos eles sao igualmente importantes e devem ser conhecidos precisamente
pelo empresario, pois para cada um as estratégias, as negociagoes e as decisoes serao
fundamentais para que se chegue de forma mais acertada ao preco de venda.

Custo do servico

Sao os valores gastos especificamente na realizacao do servigo. Sdo os gastos
com a mao-de-obra (interna e externa, se for o caso) e o material aplicado (pecas,
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produtos, componentes etc.). O raciocinio aqui é o seguinte: De quanto é o gasto

somente para executar o servigo solicitado pelo cliente. Lembre-se de que:

* Cada servigo pode ter seu valor especifico de custo em mao-de-obra e/ou em
material.

* Apresente sempre orgamento para determinar o custo e também para compro-
var os valores ap6s a execugao do servico.

* Negocie os valores gastos e administre o tempo de execugao assim como o
consumo de material para ter melhores condigoes de custo.

* Se o material aplicado (componentes, pecas, produtos em geral etc.) é cobrado a
parte em sua empresa, fique atento ao enquadramento tributario, pois em fungao
desse procedimento a empresa, no caso do estado de Sao Paulo, estara sujeita a:
* Considerar o crédito de ICMS, quando houver.

* Considerar a diferenga a ser paga de ICMS, quando mercadorias adquiridas
de outros estados com aliquotas de ICMS inferiores aquelas praticadas no
estado de Sao Paulo.

Despesas variaveis

Sao os valores gastos somente quando se realizam as vendas. Normalmente séo
considerados como despesas variaveis os impostos sobre a venda e a comissao de
vendedores. Porém, em cada empresa prestadora de servigos é preciso avaliar,
dentre os valores gastos, aqueles que sao pagos ou que ocorrem diretamente em
funcao do valor vendido e por isso devem estar contemplados nos pregos de venda
dos servigos. Vamos apresentar exemplos de alguns desses gastos e comentarios de
como traté-los no prego de venda.

Impostos sobre o valor das vendas

As empresas prestadoras de servicos estao sujeitas a impostos sobre o valor das
vendas para os governos Federal e Municipal, e também ao governo Estadual quando
comercializam mercadorias (as que destacam o material vendido na nota fiscal).
Para cada empresa, os percentuais, os valores e as formas de pagamento desses
impostos dependerao da atividade exercida, do tipo de empresa e do porte. Va-
mos ver isso melhor:

Impostos federais calculados sobre o valor da venda

* PIS (Programa de Integracao Social),
e COFINS (Contribuigao para Financiamento da Seguridade Social),
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* CSLL (Contribuicao Social sobre o Lucro Liquido) e
* IRPJ (Imposto de Renda Pessoa Juridica).

Quanto a forma de pagar esses impostos, o que chamamos de regime tributé-
rio, temos trés opgoes:

e Simples Federal,

* Lucro presumido e

* Apuragao de lucro real.

Simples Federal

O Sistema Unificado de Impostos Federais (beneficios tributarios para as micro
e pequenas empresas em relagao a PIS, COFINS, CSLL e IRPJ e INSS patronal) tem
para as prestadoras de servicos aliquotas sobre o valor da venda que variam de
4,5% a 7,5% para microempresa e de 8,1% até 12,9% para pequena empresa.

Alguns segmentos tem tratamentos diferenciados de aliquotas, é preciso consul-
tar quais sao as aliquotas do Simples Federal no caso de sua empresa.

A aliquota correspondente desse imposto dependera do valor de vendas acumu-
ladas durante o ano. Para saber que aliquota aplicar no prego de venda dos servicos,
é preciso analisar o comportamento das vendas més a més. Isso vocé deve fazer
considerando os anos anteriores e também o provavel comportamento dessas ven-
das para os meses e anos seguintes. Exemplificando:

Célculo dos impostos federais para empresas enquadradas no Simples Federal

o Valor Aliquota Valor do
Venda mensal (R$) acumulado (R$) | correspondente (%) imposto (R$)

Janeiro 15.000,00 15.000,00 4,5 675,00
Fevereiro 15.000,00 30.000,00 4,5 675,00
Marco 15.000,00 45.000,00 4,5 675,00
Abril 15.000,00 60.000,00 4,5 675,00
Maio 15.000,00 75.000,00 6,0 900,00
Junho 15.000,00 90.000,00 6,0 900,00
Julho 15.000,00 105.000,00 7,5 1.125,00
Agosto 15.000,00 120.000,00 7,5 1.125,00
Setembro 30.000,00 150.000,00 8,1 2.430,00
Outubro 25.000,00 175.000,00 8,1 2.025,00
Novembro 30.000,00 205.000,00 8,1 2.430,00
Dezembro 35.000,00 240.000,00 8,1 2.835,00
Total 240.000,00 240.000,00 - 16.470,00
Percentual médio 6,863%

Com a ocorréncia de quatro aliquotas diferentes durante o ano, o prego de venda
serd calculado considerando-se o percentual médio entre as aliquotas encontradas,
que neste caso é de 6,863%, ou seja, R$ 16.470,00 dividido por R$ 240.000,00.
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Observacoes:

* O valor acumulado das vendas é utilizado para encontrar a aliquota de imposto
correspondente, porém o imposto a ser pago é calculado sobre o valor das
vendas do més. Exemplo: no més de agosto as vendas totalizaram R$ 15.000,00
e sobre esse valor € aplicada a aliquota correspondente de 7,5%, dai o imposto
a ser pago totaliza R$ 1.125,00 (7,5% de R$ 15.000,00).

* No més em que o valor das vendas superar a faixa de faturamento acumulado,
o valor do imposto é calculado proporcionalmente. Por exemplo, se a empresa
iniciar o més com R$ 50.000,00 acumulados em vendas e no més realizar
vendas no valor de R$ 20.000,00, entdao o imposto serd calculado assim:

e sobre R$ 10.000,00 a aliquota de 4,5% de imposto, ou seja, R$ 450,00;

* sobre R$ 10.000,00 a aliquota de 6,0% de imposto, ou seja, R$ 600,00.
Nesse més serd pago R$ 1.050,00 de imposto simples, porque a mudanca da
aliquota de 4,5% para 6,0% ocorreu em funcao do total das vendas.

* No inicio de cada ano, a empresa retorna ao calculo do imposto com aliquota
de 4,5% desde que o valor acumulado das vendas nao ultrapasse R$ 120.000,00
por dois anos consecutivos ou trés alternados. Se for superior a R$ 120.000,00,
a empresa serd enquadrada como EPP (empresa de pequeno porte), e a aliquota
inicial em cada ano sera de 8,1%.

Lucro Presumido

Nesse regime os impostos federais (PIS, COFINS, CSLL, IRPJ) sao calculados
sobre o valor total das vendas, independente do valor acumulado no ano. Sao duas
as aliquotas referentes a estes impostos no caso da prestacao de servigos, ou seja:

a) 7,49% - prestadoras de servicos com faturamento anual até R$ 120.00,00 e
cuja atividade nao considere: prestacao de servigos através de profissionais
regulamentados (dentistas, engenheiros etc.); intermediagdo de negdcios;
administracdo, locacdo ou cessio de bens iméveis, moveis e direitos de
qualquer natureza.

b) 11,33% - prestadoras de servicos com faturamento anual acima de R$
120.000,00 ou abaixo desse valor caso a atividade compreenda: prestacao
de servicos através de profissionais regulamentados (dentistas, engenheiros
etc.); intermediagao de negécios; administracao, locacao ou cessao de bens
imoveis, moveis e direitos de qualquer natureza.

Dai esse tipo de apuracao do imposto chamar-se Lucro Presumido, pois o go-
verno presume um percentual do lucro das empresas e sobre esse percentual apli-
ca as aliquotas correspondentes. Tem suas vantagens quanto a simplificacao das
prestagdes de conta junto ao governo, mas deve sempre ser analisado se o Simples
Federal ou o regime de lucro real, sendo legalmente possiveis, ndo possibilitam
melhores resultados para a empresa.
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E permitido que a empresa opte por esse regime de apuracdo dos impostos
federais, desde que nao tenha mais de R$ 2.400.000,00 de vendas mensais, caso
contrario deve-se optar pelo regime de apuracao do lucro real. Faga também com

o seu contador uma avaliagdo se para sua empresa é mais vantajoso o Simples
Federal ou o Lucro Presumido.

Apuracao do lucro real

Neste regime de cdlculo dos impostos federais, o PIS — 1,65% e COFINS —
7,60% (porém de forma ndo cumulativa, ou seja, é possivel aproveitar o crédito do
PIS relativo a compras) sdo calculados sobre o valor das vendas. A CSLL — 9% e o
IRPJ — 15% serao calculados sobre o valor do lucro apurado sobre as vendas, confor-
me determina a legislacdo do Imposto de Renda Pessoa Juridica.

No momento de estabelecer o preco de venda, os percentuais relativos a CSLL
e ao IRPJ deverao ser aplicados sobre o percentual do Lucro pretendido e conside-
rados no célculo do preco de venda.

Por exemplo: Se for pretendido 20% de lucro, no momento do calculo do
preco de venda, deve-se considerar:

- para CSLL 1,80%, ou seja, 9% de 20% de lucro, e

- para IRPJ 3,00%, ou seja, 15% de 20% de lucro.

Portanto, 4,80% (1,80% mais 3,00% ) do prego destinado a CSLL e ao IRP).

Observacoes:

* Empresas prestadoras de servigos relativos a cessao de mao-de-obra (servigos
terceirizados) e/ou com vendas através de contratos (manutengoes em geral),
enquadradas ou ndo no Simples Federal, estdo sujeitas a retencao de 11% do
valor da venda. O valor retido é recolhido ao INSS pelo tomador dos servigos, e
serd aproveitado pela empresa que prestou servico para compensar 0s paga-
mentos que deve fazer ao INSS.

* Em especial, neste caso, as empresas enquadradas no Simples Federal e sujeitas
a esta retengdo precisam avaliar com mais rigor se o enquadramento nesta
forma de pagar os impostos federais é a opcao mais viavel, pois estao isentas de
recolher ao INSS a contribuigdo da empresa, o que corresponde a aproximada-
mente 28% sobre a folha de pagamento.

* Em fungdo dessa condicao, o ideal é que 11% retido das vendas corresponda
sempre ao valor total que a empresa tenha que pagar ao INSS, isso consideran-
do a contribuigao dos empregados, da empresa (quando nao optante do Sim-
ples Federal) e também o INSS sobre o pré-labore, pois, caso ocorra sobras no
valor das retengbes, essas s6 podem ser reavidas pela empresa através de recur-
sos administrativos junto ao INSS.
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* O possivel crédito de PIS e COFINS devem ser ajustados no valor de custo dos
servigos. Avalie isso também com seu contador

* Analise isso em sua empresa comparando todo o valor recolhido ao INSS em
relacdo as suas vendas totais. Exemplo:

* Supondo que o recolhimento anual ao INSS (contribuicao dos empregados, da
empresa e sobre o pré-labore) tenha sido R$ 12.000,00 e que as vendas neste
mesmo periodo tenha sido no valor de R$ 109.090,90, isso indica que o INSS
recolhido representa 11% das vendas, ou seja, R$ 12.000,00 dividido por R$
109.090,90 vezes 100. Portanto, nesse valor de vendas toda a retencao ocorri-
da foi utilizada, com as vendas tenha sido em valor superior a R$ 109.090,90,
entdo existiu sobra, e s6 é recuperada através de recursos administrativos.

Imposto estadual calculado sobre o valor da venda

Esta orientacdo se aplica as empresas prestadoras de servigos que comercializam
o material (componentes, produtos, pegas etc.) utilizado nos servigos executados,
isto €, destacam o valor dos materiais em separado do valor da mao-de-obra na
nota fiscal. Se ndo for o caso da sua empresa, se preferir, continue a leitura a partir
do item Comissdes sobre as Vendas.

No estado de Sao Paulo, as empresas comerciais estdo sujeitas ao ICMS (Impos-
to sobre a Circulagdo de Mercadorias e Servicos). O percentual a ser considerado
no prego de venda também estd relacionado ao porte e as atividades comerciais
praticadas. Vamos ver do que se trata.

Simples Paulista

E o ICMS com incentivos/beneficios para as micro e pequenas empresas, ou
seja, hd aliquotas reduzidas de 0% até 3,1008% e ainda um desconto proporcional
de R$ 275,00 a no maximo R$ 600,00 do valor apurado em relagao as vendas.
Para encontrar o percentual de ICMS a ser aplicado aos pregos no caso das empre-
sas enquadradas nesse regime, é preciso, tal como no Simples Federal, avaliar o
comportamento das vendas mensalmente e acumulado no ano. Para tanto vamos
exemplificar, considerando o mesmo comportamento de vendas utilizado no Sim-
ples Federal, sé que agora calculando o imposto relativo ao Simples Paulista.
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Calculo do imposto estadual para empresas enquadradas no Simples Paulista

Més Ve acu\::[uoll;ido ctl)\:lrg:;:::l- Ralonco p:()):;?)cr(():?t:ﬁal veltra
mensal (R$) RS$) dente (%) imposto (R$) R$) pagar (R$)
0,0 0,0 =

Janeiro 15.000,00 15.000,00

Fevereiro 15.000,00 30.000,00 0,0 0,0 -
Margo 15.000,00 45.000,00 0,0 0,0 =
Abril 15.000,00 60.000,00 0,0 0,0 =
Maio 15.000,00 75.000,00 0,0 0,0 -
Junho 15.000,00 90.000,00 0,0 0,0 -
Julho 15.000,00 105.000,00 0,0 0,0 =
Agosto 15.000,00 120.000,00 0,0 0,0 =
Setembro  30.000,00 150.000,00 0,0 0,0 =
Outubro 25.000,00 175.000,00 2,1526 538,15 275,00 263,15
Novembro  30.000,00 205.000,00 2,1526 645,78 275,00 370,78
Dezembro  35.000,00 240.000,00 2,1526 753,41 275,00 478,41
Total 240.000,00 240.000,00 - 1.937,34 825,00 1.112,34
Percentual Médio 0,46%

Se em alguns meses nao é pago nada de Simples Paulista sobre as vendas e em
outros sao pagos alguns valores, que percentagem considerar para estabelecer o
preco? E preciso também encontrar o percentual médio, ou seja, o total a pagar de
Simples Paulista em relagdo ao total das vendas. Neste exemplo corresponde a
0,46%, ou seja, R$ 1.112,34 dividido por R$ 240.000,00.

Observacoes:

* O valor acumulado das vendas é utilizado para encontrar a aliquota de imposto
correspondente, porém o imposto a pagar é calculado sobre o valor da venda
do més. Exemplo: no més de outubro as vendas totalizaram R$ 25.000,00 e
sobre esse valor é aplicada a aliquota correspondente de 2,1526%, deduzindo-
se do valor encontrado o desconto padrao de R$ 275,00. O valor do imposto a
pagar totaliza R$ 263,15 (2,1526% de R$ 25.000,00 menos R$ 275,00).

* No Simples Paulista a empresa paga a nova aliquota a partir do més subsequien-
te aquele em que valor acumulado tenha provocado essa alteracao. Por exem-
plo, se a empresa iniciar o més ja com R$ 140.000,00 acumulados em vendas
e no més realizar vendas de R$ 20.000,00, ela atinge os R$ 160.000,00 acu-
mulados, mas somente as vendas do préximo més é que sofrerao o célculo do
imposto na aliquota de 2,1526%. Do valor encontrado sera deduzido o des-
conto de R$ 275,00.

* Seaempresa ultrapassar no ano o valor acumulado em vendas de R$ 720.000,00,
no inicio do préximo ano ja estara sujeita a aliquota de 3,17008% sobre o valor
das vendas, podendo deduzir no imposto 1% do valor das vendas mais R$
275,00. No entanto, o valor a ser descontado do imposto a pagar nao pode
exceder a R$ 600,00.
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* Se for feita projecao para os proximos dois anos de vendas, a aliquota média do
percentual de imposto pode ficar mais precisa.

* Empresas prestadoras de servicos e que também comercializam o material apli-
cado tém para fins de enquadramento da aliquota o total do faturamento de
servicos e o material (componentes, pegas, produtos etc.)

Nota: o percentual médio do Simples Federal e do Paulista é diretamente influenci-
ado pelo comportamento das vendas. Se aumentarem ou diminufrem em cada
més, esses percentuais médios serdo alterados. Portanto, fique atento ao comporta-
mento das vendas para ter percentuais corretos aplicados aos precos de venda.

ICMS

Ja as empresas prestadoras de servigos, que comercializam e que nao estao
enquadradas no Simples Paulista, ficam sujeitas ao pagamento do ICMS sobre o
valor da venda relativa aos materiais aplicados. Nesse caso o beneficio é o crédito
respectivo nas compras a ser aproveitado para abater o valor calculado sobre o
valor da venda. Como tratar esse crédito de ICMS no custo do material aplicado
esta demonstrado em nosso Saiba Mais sobre Custo na Prestacdo de Servicos.

Agora, para a determinagao do preco de venda, as empresas enquadradas neste
regime devem considerar as aliquotas de ICMS relativas ao material (componentes, pe-
qas, produtos etc.) e também a regiao do pais em que estd sendo realizada as vendas.

Imposto Municipal calculado sobre o valor da venda

O imposto relativo as vendas de servigos € o ISSQN (Imposto Sobre Servigo de
Qualquer Natureza). Cada municipio tem legislacdo especifica quanto aos
percentuais e também quanto aos incentivos a micro e pequenas empresas. Tam-
bém é preciso ficar atento ao que pode acontecer em determinados tipos de pres-
tacdo de servicos, em que o ISSQN é pago obedecendo legislacio municipal do
municipio onde os servigos foram executados e ndo necessariamente no municipio
referente ao endereco da Empresa.

Nota: para mais informagdes sobre enquadramento da empresa em regimes tribu-
tarios (federal, estadual e municipal), beneficios especiais e aliquotas dos impostos,
procure o SEBRAE mais préximo e consulte também o seu contador.

Comissao dos vendedores

Refere-se ao percentual de pagamento aos vendedores internos e externos
sobre vendas realizadas. A comissao deve sempre contemplar o esforgo para ven-
der mais, e ndo tio-somente o fato de se estar atendendo as solicitacoes dos
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clientes. Estabelega metas, provoque mais para que os vendedores tenham agoes
de vendas, enfim faca com que a comissao tenha justificativa para ser paga. Os
percentuais de comissao aplicados aos precos de venda podem ser diferentes, o
que dependerd das mercadorias em si, do volume de vendas, de cotagao de
precos em orcamentos realizados em sua empresa etc. Vocé pode considerar no
preco de venda o percentual integral das comissoes e praticar descontos propor-
cionais ao percentual da comissao no caso de vendas especiais. Também é possi-
vel trabalhar com o percentual médio das comissoes no preco de venda. Para isso
vocé devera proceder assim:

19 Encontre o valor anual pago em sua empresa relativo as comissoes.

2°) Tenha o valor exato de todas as vendas em um ano.

39) Divida o valor pago de comissoes pelo valor total das vendas e depois multiplique

por 100.

Exemplo:

Valor anual das comissoes pagas = R$ 7.200,00

Valor total das vendas em um ano = R$ 240.000,00

R$ 7.200,00 dividido por R$ 240.000,00 vezes 100 = 3,0 %

Neste exemplo 3,0% é o percentual médio das comissbes em relagao a todas as
vendas realizadas. O percentual médio das comissdes em sua empresa poderd ser aplica-
do aos precos de vendas das mercadorias conforme estratégias estabelecidas. Pode ser
também que sobre algumas mercadorias nao seja aplicada a comissao de vendas.

Outras despesas que podem ser consideradas varidveis e devem ser tratadas no
preco de venda

Taxa de Administracao

Para o caso de vendas recebidas através de cartao de crédito e financeiras (ins-
tituigbes que financiam a venda a prazo para os clientes e cobram um percentual
sobre o valor do prego praticado). Essas taxas, normalmente representadas por um
percentual, sdo calculadas sobre o valor da venda, portanto devem estar contem-
pladas no prego de venda das mercadorias. Agora, como podem existir vendas
sujeitas a essas taxas e outras ndo, é preciso tratar no preco o percentual médio
dessas taxas. Como? Faga assim:
19) Encontre o valor anual pago em sua empresa, relativo a essas taxas.
29) Tenha o valor exato de todas as vendas em um ano.
39 Divida o valor pago de taxas pelo valor total das vendas e depois multiplique

por 100.

Exemplo:

19) Valor anual das taxas de administragao de cartées de crédito, tiquetes e

financeiras = R$ 6.000,00
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29) Valor total das vendas em um ano = R$ 240.000,00

39 R$ 6.000,00 dividido por R$ 240.000,00 vezes 100 = 2,5%

Neste exemplo 2,5% é o percentual médio das taxas de administracao em rela-
Gdo a todas as vendas realizadas. Em sua empresa verifique a existéncia dessas
despesas e apure, conforme demonstrado, o percentual médio para ser aplicado
aos pregos de venda, mas sempre negocie com as administradoras melhores condi-
coes de taxas.

Frete ou despesas de locomogao
Os gastos relativos a retirar e entregar os servigos executados e/ou de desloca-

mento de pessoal para prestar o servigo em locais determinados pelos clientes.

O valor relativo a esses gastos dependera de cada servigo e pode ser incluido no
preco a ser cobrado ou ainda cobrado a parte do cliente, mas em ambos os casos
€ preciso que vocé apure esses gastos e apresente juntamente com o orgamento
total do servico solicitado.

* As despesas de deslocamentos devem ser apuradas servigo a servigo.

* As despesas para retirar e entregar servicos podem ser consideradas pelo
percentual médio, visto até aqui para comissoes e taxas de administragao.
Alguns cuidados especiais:

19) Se o gasto com frete e deslocamento for cobrado a parte dos servigos, nao deve
ser adicionado ao preco de venda.

29) Se aplicar aos pregos o percentual médio do gastos relativos ao frete, nas ven-
das em que nao ocorrer esse servico vocé pode conceder ao cliente desconto
desse percentual no momento da negociagao.

39) Sempre negocie e busque alternativas de gastar menos com fretes e desloca-
mentos de pessoal, isto custara menos para sua empresa e para seus clientes,
assim vocé estard também obtendo mais vantagens competitivas.

CPMF (Comissao Provisoria sobre a Movimentacao Financeira)

Apesar de ser uma despesa financeira, da forma como é cobrada, ou seja, 0,38%
sobre os valores de saque da conta corrente bancaria, merece ser pensada também
em relagdo aos pregos, pois o valor recebido das vendas, quando depositado em
bancos e ao ser utilizado para pagar as despesas da empresa, estara sujeito ao
pagamento da CPMF.

E por Gltimo é necessario considerar o custo do financiamento concedido aos
clientes, no caso de venda a prazo. Qual o valor desse custo de financiamento
concedido aos clientes? No momento de tratar os pregos de venda e estabelecer o
percentual a ser cobrado a mais, vocé deve considerar o prazo concedido aos
clientes. Normalmente é considerado o prazo médio de recebimento, ou seja, se
sua empresa conceder 30 e 60 dias sem entrada, o prazo médio para receber sera
de 45 dias. Esse dado é encontrado assim:
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Prazo médio = soma dos dias dividido pelo nimero de parcelas

Prazo médio = 30 dias + 60 dias dividido por 2 parcelas

Prazo médio = 90 dias dividido por 2 parcelas

Prazo médio = 45 dias

Nesse caso, se houvesse o pagamento de entrada, quanto ficaria o prazo mé-
dio? Como admitimos que entrada é uma parte da venda recebida a vista no mo-
mento de fechar o negécio, portanto demora 0 dia para receber. Daf zero (0) é
somado com 30 dias e mais 60 dias. Portanto, o total de dias ainda é 90, s6 que
agora temos 3 parcelas de recebimento (1 a vista e 2 a prazo). Sendo assim, o prazo
médio sera de 30 dias, ou seja, 90 dias dividido por 3 parcelas.

A taxa de juros e as despesas, cobradas pelas instituigdes financeiras, variam
entre cada uma e ainda conforme o relacionamento financeiro da empresa com a
instituicao escolhida. Negocie sempre com elas melhores taxas e despesas para
antecipar o recebimento das vendas a prazo ou mesmo para emprestar recursos
para o giro da empresa. Assim vocé poderd praticar pregos mais competitivos.

O percentual acrescido ao preco de venda para recebimento com algum prazo
pode ser dado em desconto, no caso do cliente optar por pagar a vista toda a venda.

Despesas fixas

Sao assim tratados todos os gastos que acontecem independentemente de ocorrer
ou nao vendas na empresa. Sao valores gastos com o funcionamento da empresa,
ou seja, a administragdo e a estrutura montada para prestar os servigos. Essas des-
pesas também precisam estar contempladas no preco de venda de cada servigo,
uma forma bastante usual no segmento de servigos é a de aplicar as despesas fixas
proporcional a quantidade de horas gastas em cada servigo prestado. Para encon-
trar o valor proporcional das despesas fixas nos servigos faga assim:

19) Encontre o valor anual das despesas fixas.

29) Encontre a quantidade anual de horas efetivas para prestagao de servigos.

39) Divida o valor das despesas fixas pela quantidade anual de horas efetivas para
prestacao de servigos.

O resultado do item 3 representa o valor hora das despesas fixas.

Exemplo:

19) Valor anual das despesas fixas — R$ 42.406,00.

29) Quantidade anual de horas efetivas (capacidade produtiva) = 1.820 horas.

39 R$ 42.406,00 dividido por 1.820 horas = R$ 23,30 a hora.

Para saber em cada servigo o valor das despesas fixas a ser considerado é s6
multiplicar o valor da hora (item 3) pela quantidade de horas trabalhadas em cada
servico. Exemplo: supondo que um determinado servico necessite de 5 horas de
trabalho efetivo, temos para este servico um total de R$ 116,50 de despesas fixas,
ou seja, R$ 23,30 multiplicado por 5 horas.
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E possivel aplicar um valor inferior de despesas fixas para determinados servicos,
mas serd preciso que em outros possa ser possivel aplicar valores superiores para
cobrir as despesas fixas, no entanto o resultado final, quanto a ter conseguido obter
das vendas o valor total para pagar as despesas fixas, vai sempre depender do
volume total das vendas e nao de cada servico isoladamente.

Atengao! Os valores relativos aos saldrios e respectivos encargos trabalhistas dos fun-
cionarios que executam os servigos, se ja foram contemplados no célculo do valor da
hora de mao-de-obra, nao devem estar novamente no calculo das despesas fixas.

Ressaltamos que das despesas fixas o pré-labore é uma das despesas que deve
ter atengao muito especial da sua parte. Pro-labore é o salario mensal do sécio que
trabalha na empresa, o valor deste salario deve ser estabelecido em fungao do que
a empresa pode pagar, nao em funcao do que o sécio precisa ou queira ganhar.

Lucro liquido

E 0 ganho que se espera ter com a venda de servicos. Sendo assim, é preciso
vender o suficiente para ter lucro. Quanto mais suficiente, mais lucro se pode ter.
Para o preco de venda em condicdes normais de competitividade, o lucro deve ser
considerado e ele é representado em percentual (%) do valor da venda. Nesse
momento vocé devera ser o mais estrategista possivel e perceber em cada servigo
o quanto é possivel obter de lucro e ainda continuar tendo competitividade em
relacdo aos mesmos servigos prestados pela concorréncia.

Vocé também poderd considerar intengdes de lucro diferenciadas para os servi-
cos. Alguns possibilitam mais lucro, outros menos, isso depende da expectativa e
do volume de venda de cada tipo de servico que sao prestados em sua empresa.

Enfim, a intencao de lucro retrata o posicionamento estratégico dos pregos de
venda.

Fazendo a conta do preco de venda acertadamente:

Como ja dissemos, o prego de venda precisa contemplar:

* o custo do servico,

* as despesas variaveis,

* as despesas fixas e

* o lucro.

Para demonstrar como fazer o célculo, utilizaremos os valores hipotéticos obti-
dos nas explicagdes de cada um dos componentes do prego, apresentados no qua-
dro a seguir.



IMdy

Componentes do Preco de Venda - referéncia para exemplo do cilculo

Custo da mao-de-obra R$ 85,00
Custo do material aplicado R$ 51,70
Imposto federal - Simples 6,863%
Comissao dos vendedores 3,00%
Taxa de administracao - cartoes de crédito 2,50%
Frete de entrega 3,00%
CPMF 0,38%
Juros para venda a prazo 3,50%
Despesas fixas R$ 116,50
Lucro 15,00%

Compreendida a importancia de saber e ter dominio sobre todas essas informa-
goes, e apds encontra-las em sua empresa, o valor do preco de venda pode ser
calculado assim:

19) Some todas as informagbes que estdo em percentual.

Imposto federal - Simples 6,863% +
Comissao dos Vendedores 3,000% +
Taxa de administragdo - cartoes de crédito 2,500% +
Frete de entrega 3,000% +
CPMF 0,380% +
Juros para venda a prazo 3,500% +
Lucro 15,000% +
Total dos percentuais 34,243% =

29) Subtraia de 100% o valor total encontrado na soma dos percentuais (item 19).
Nesse momento estamos definindo o percentual que representa um termo muito
usado pelos empresarios, o mark-up, que é um fator de formagao do preco de
venda.

39) Some todas as informagoes que estao em reais (R$).

Cuto da mao-de-obra R$ 85,00 +
Custo do material aplicado R$ 51,70 +
Despesas fixas R$ 116,50 +
Total R$ 253,20 =

49) Divida a soma dos valores em R$ pelo (%) percentual encontrado no 2¢ passo. O
resultado dessa conta (divisdo) significa o valor do preco de venda.

Exemplo, considerando as informagoes do quadro acima:

19) Somando as informagdes em percentuais (%):

29) Subtraindo esse total encontrado (34,243%) de 100% temos 65,757%, que é
nesse nosso exemplo o fator de formacao do preco de venda, ou seja, 100%
menos 34,243% = 65,757%

39) Somando todos as informagdes em R$ (reais): R$ 253,20

S
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49) Dividindo o valor em R$ pelo percentual do 22 passo, que é o fator de
formagao do preco, temos para este servigo o valor de R$ 385,05, ou seja,
R$ 253,20 divido por 65,757%.

Neste exemplo R$ 385,05 representa o valor do prego de venda para o servigo.

Nota: é preciso subtrair de 100% todos os demais percentuais conhecidos (despesas
variaveis e o lucro) porque o preco de venda de qualquer servico, seja o valor que for,
vale 100%. E pensando assim o custo do servigo, da mao-de-obra e mais o valor das
despesas fixas, que esta sempre em valor monetario (em reais), passam a ser conheci-
dos também como um percentual do preco de venda e dessa forma fica mais correto o
célculo. Andlise: de 100% estamos subtraindo 34,243 (despesas varidveis e lucro) e
encontramos 65,757%. Esse percentual representa o custo do servico (mao-de-obra e
material aplicado) mais o valor da despesa fixa em relagao ao prego de venda.

Nota: As despesas fixas, caso venham a ser tratadas em forma de um valor % sobre
o prego do servigo, devem ser somadas juntamente com os percentuais de despe-
sas variaveis e lucro, para encontrar o fator de formagao do prego de venda.

Observacao:

* Algumas empresas prestam servigos para um grupo de clientes ao mesmo tem-
po, escolas, por exemplo, nesses casos 0s custos, as despesas e o lucro, devem
ser tratados no total do servico oferecido e depois definido quanto cobrar de
cada cliente em funcao do nimero maximo e minimo, inclusive considerando
a média de clientes que deixam o grupo durante a prestacao do servigo.

Chegando até este ponto o prego estard pronto? E agora é s6 passar o preco do
orcamento?

Ainda nao! Agora vem a etapa mais importante, que é a de avaliar se os valores
relativos ao preco de venda de cada servico/orcamento oferecem poder de
competitividade em relacdo a concorréncia. Em caso afirmativo, ou seja, sao pre-
cos alinhados com o mercado (clientes) em que sua empresa atua, acreditamos
que estard tudo bem.

Agora, caso estejam acima do valor praticado por esse mercado vocé terd que
rever todas as informagdes e avaliar como e o que serd preciso fazer para ter preco
competitivo, e isso certamente estara forcando a repensar todas as suas estratégias
de venda, principalmente a relacao do preco praticado com o volume de vendas.

Caso a decisao seja a de acompanhar os pregos praticados pelos concorrentes,
serd preciso a0 menos planejar o volume de vendas mais apropriado.



mMdyS
O quadro a seguir apresenta mais algumas reflexdes em relacao ao valor do
preco de venda a ser praticado, isso também possibilita a compreensao do poten-

cial de lucro que se pode ter, levando em consideracao essas caracteristicas do
Mercado que sua empresa atua, assim como dos servicos que sao prestados.

Valor do preco de venda Especificacoes do mercado e/ou dos servicos

- Quase nenhuma concorréncia
- Exceléncia conquistada
- Novas técnicas
Alto - - ;
- Exclusividades - autorizadas / credenciadas
- Clientes com maior poder aquisitivo
- Exigéncia de mais qualidade
- Alguma concorréncia direta
- Clientes com bom poder aquisitivo
Médio . .
- Vérias opgoes de orgamento
- Exigéncia relativa de qualidade
- Muita concorréncia direta
- Pouca importancia para a exceléncia da empresa
Baixo . o
- Clientes com menor poder aquisitivo

- Menor exigéncia de qualidade

Propomos que sejam avaliadas em sua empresa todas essas nossas orientagoes
em relacdo a determinagdo do valor do prego de venda, pois acreditamos que
agindo assim vocé estard gerenciando melhor os precos de venda, cuidando para
conseguir bom volume de vendas, proporcionando melhores resultados para que o
empreendimento seja economicamente vidvel, para que consiga sobreviver a tanta
competitividade, possibilite rentabilidades e possa prosperar, e porque nao até
mesmo para expandir.

Boa sorte e bons negécios sempre!
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