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1.1 Identificacido do Estagiario e da Organizacio

Jorge Lucas Silva Wanderley, inscrito no Curso Superior de Bacharelado em
Administra¢do sob matricula de n® 2010.1.46.0184 no Instituto Federal de Educagdo, Ciéncia
e Tecnologia da Paraiba — IFPB, Campus Jodo Pessoa, desenvolveu atividades profissionais
sob a relagdo de Estagio Supervisionado Obrigatorio na organizagao Tot Coworking, inscrita
no CNPJ de n° 16.699.355/0001-50, com sede na Av. Mato Grosso, 667, Bairro dos Estados,
em Jodo Pessoa, Paraiba. A sua atividade fim corresponde na prestacdo de servigo de
coworking, ambiente de trabalho colaborativo onde profissionais das mais diversas areas
alugam o espago para trabalho com toda a infraestrutura incluida e, tem como responsavel

Luciano Oliveira Wanderley.

1.2 Histérico da Empresa

O Tot Coworking, primeiro espaco de coworking da Paraiba, fica localizado em
um dos bairros mais centrais da capital e oferece servigos totalmente voltados para
empreendedores e microempresas do Estado.

Aberto oficialmente em 22 de Janeiro de 2013 pelo estudante de Administragdo
que vos escreve, o Tot Coworking se tornou, desde sua concepg¢do, referéncia em
empreendedorismo e inovacdo no mercado paraibano. O berco da ideia se deu em Abril de
2012, e antes mesmo da sua inauguracao ja realizava palestras contando sua experiéncia
empreendedora com o negdcio e propagando o conceito da colaboragdo na carreira
profissional, pilar principal de um espago de coworking.

Desde sua abertura, foram varias as contribui¢des ao ambiente académico,
profissional e cultural de diversas pessoas, seja por meio de palestras, debates, mesas
redondas e artigos académicos desenvolvidos in loco no ambiente empresarial. Com
participacdes em grandes eventos locais e nacionais, o Tot Coworking desenvolveu uma
aproximacao com os ecossistemas empreendedores de vérias regides além da Paraiba, tais
como: Pernambuco, Alagoas e Rio Grande do Norte.

Atuando no mercado ha 1 ano e 3 meses, o Tot Coworking ainda ¢ considerado
uma iniciante no mercado de trabalho, apesar do seu notavel reconhecimento por respeitaveis
meios de comunicagdo (Pequenas Empresas e Grandes Negdcios - PEGN, Portal

Administradores, Canal Futura, TV Cabo Branco, TV Correio, dentro outros), € parcerias com



12

grupos de fomento ao empreendedorismo e tecnologia (Sebrae PB, Paraiba.js, GDG Jodo

Pessoa - Google Developer Group Joao Pessoa, BlackBerry Dev Group, entre outros).
Atualmente, a empresa possui 5 servigos que sdo prestados aos mais diferentes

profissionais. Abaixo ¢ possivel visualizar cada servig¢o prestado pelo Tot Coworking e uma

breve descrigao (Quadro 1).

Quadro 1. Servicos do Tot Coworking
Servicos Descricio

Coworking O servigo de coworking proporciona o acesso as areas comuns do Tot Coworking,
como a Cozinha compartilhada, a Sala de Ideias e a Area Externa. Também contara
com acesso a livros e revistas atualizados e uma internet de fibra 6ptica com link
dedicado comum a todos os usuarios. Para esse servigo, cobra-se o valor de cada
turno utilizado (manha e tarde).

Sala de Reunido O servigo de aluguel da Sala de Reunido proporciona acesso a sala privada equipada
com TV Full HD durante o periodo de horas agendadas, acesso a internet via WiFie
consumo de agua e café.

Sala de Palestras O servigo de aluguel da Sala de Palestras proporciona uso da sala para pequenos
eventos como: cursos, palestras, workshops e reunides com mais de 6 pessoas. A
sala possui acesso a rede WiFi e é equipada com Data Show, flipchart, quadro
branco, mini caixas de som e possui capacidade para 11 pessoas com mesas ¢ 25
pessoas sem mesas. O valor pago ¢é referente a quantidade de horas usadas mediante
agendamento prévio.

Endereco Fiscal O servico de Endereco Fiscal ¢é ideal para quem precisa abrir uma empresa
prestadora de servicos ou mudar o enderego fiscal na Junta Comercial da sua
empresa. Nele disponibilizamos o nosso endere¢o por um periodo minimo de 6
meses para recebimento de correspondéncias.

Cursos/Workshops Esse servigo corresponde a realizagdo de cursos, workshops, palestras ou oficinas
das mais diversas areas existentes no Tot Coworking a fim de compartilhar o
conhecimento e estimular a educagao.

Fonte: Tot Coworking, 2014.

1.3 Organograma Geral da Organizacio

Segundo Chiavenato (2006), organograma ¢ uma representa¢do grafica que
apresenta as relacdes entre os 0rgaos e as fungdes da organizagao.

Em virtude de a empresa analisada ser uma microempresa, sua estrutura
organizacional ¢ simples e objetiva. No entanto, nem todos os cargos apresentados no

organograma estao preenchidos atualmente.
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GOG

Figura 1. Organograma do Tot Coworking

coworking
Diretor Executivo
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Fonte: Tot Coworking, 2014.

No organograma acima (Figura 1), € possivel verificar a hierarquia existente entre
os cargos. Destaca-se a existéncia de um cargo pouco conhecido no meio empresarial, o
Assistente de Relacionamentos, também denominado de Host, cuja responsabilidade
corresponde ao atendimento dos clientes e parceiros de forma a fazer com que suas
experiéncias na empresa sejam as melhores possiveis. Além disso, a empresa possui um
servigo terceirizado referente a assessoria de imprensa, realizado atualmente por um

jornalista.

1.4 Setor Econdmico de Atuacio e Segmento de Mercado

Inserida no setor tercidrio, entende-se que as empresas inseridas nesse setor
realizam as prestagdes de servigos tanto a outras empresas como a consumidores finais
(PREFEITURA MUNICIPAL DE GUABIRUBA, 2014).

O Tot Coworking ¢ considerado uma empresa desse setor em virtude de oferecer
servicos de escritério para seus clientes, conforme defende a sua propria missdo enquanto
empresa que ¢ a de “proporcionar um ambiente de trabalho livre para a colaboracao entre

profissionais, economico e divertido” (TOT COWORKING, 2014, p.3).
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No que diz respeito a sua segmentagdo, divisao do mercado em um grupo menor
afim de aumentar a probabilidade de maior adesdao do mercado ao servigo/produto
(LONGENECKER, MOORE E PETTY, 1997, p.56), a empresa em questdo possui seus
esforcos centrados em freelancers, empreendedores e profissionais de trabalho remoto.
Normalmente, pessoas precisam de um espago equipado para o seu desenvolvimento
profissional e buscam interagdo com outros profissionais para enriquecer ainda mais o seu

networking.

1.5 Descri¢ao da Concorréncia

Partindo do pressuposto que concorréncia “é a disputa entre produtores de um
mesmo bem ou servico com vistas a angariar a maior parcela do mercado possivel”
(ARRUDA E PEDROSO, 2006, p.2), e que ela inclui toda e qualquer opcao real ou em
potencial que o cliente possa levar em consideracdo na hora da compra (KOTLER E
KELLER, 2012), o Tot Coworking possui poucos concorrentes na regiado em que atua.

Com predominancia de concorrentes indiretos, a organizagdo se mantém a frente
das opgoes existentes no mercado. Sdo salas comerciais, escritorios virtuais, outros espacos de
coworking e até o modelo de trabalho home office que competem com o Tot Coworking. No
entanto, em virtude desse modelo de trabalho ser baseado na colaborac¢ao, todos os
concorrentes sdo entendidos como parceiros de forma que o mercado possa ser valorizado por

meio da alianga desses modelos de trabalho no mercado.

1.6 Organizaciao e Principais Fornecedores

Segundo Arnold (1999, p.218), um fornecedor “¢ aquele que tem a tecnologia
para fabricar o produto na qualidade exigida, tem a capacidade de produzir as quantidades
necessdrias e pode administrar seu negdcio com eficiéncia suficiente para ter lucros e ainda
assim vender um produto a precos competitivos”.

Para a realizagdo dos servigos, o Tot Coworking conta com alguns fornecedores
que também prestam servigos para a empresa. Sao eles: a NET e a Tely, distribuidores da rede
de internet utilizada no escritério; Energisa e Cagepa, responsaveis pelo fornecimento de

energia elétrica e agua respectivamente; a TIM para servicos de telefonia mével; Rocha
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Seguranga cuidando da seguranga da empresa; e um autdbnomo responsavel pela limpeza e
manuten¢do da piscina existente nas dependéncias da empresa.

Alguns dos fornecedores em questdo, por se tratarem de micro e pequenas
empresas, possuem maior facilidade de negociagdo quanto a prazo de entrega e pagamento

dos servicos e um canal de comunicagao mais acessivel para assisténcia.

1.7 Relacionamento organizacio-clientes

No Tot Coworking existem varios tipos de clientes: desde os que necessitam de
um ambiente para realizar um projeto por um curto espaco de tempo até pessoas que precisam
ter um escritdrio proprio € economizar nas despesas mensais. Independente disso, o servigo ¢é
prestado da mesma forma.

Considerado um diferencial da empresa, cada cliente ¢ tratado de acordo com suas
necessidades especificas, de forma que todos os planos sdo adaptaveis para cada um ¢ o
atendimento fornecido ¢ sempre realizado de forma individualizada. Assim, cada cliente é
respeitado de acordo com seu jeito e suas necessidades, porém usufruindo dos mesmos
Servigos.

Todo atendimento ¢ realizado pessoalmente, por telefone ou email, e a
comunicacdo das informagdes sdo passadas da mesma forma, inclusive por meio das redes
sociais.

Tendo em vista que o Tot Coworking fornece um espago de trabalho
compartilhado, vérios clientes se relacionam diariamente. Por isso, com o intuito de auxilia-
los, no momento da adesdo ao servi¢o cada um recebe o Manual do Coworker, cartilha da
propria empresa contendo informacgdes para melhor utilizagdo do espaco de coworking bem

como manter boas relacdes com os outros profissionais com quem dividira o espago.

1.8 Procedimentos Administrativos e suas Divisoes

Por se tratar de uma microempresa familiar, algumas pessoas da equipe

desempenham mais de uma fungdo. Assim, a estrutura administrativa do Tot Coworking

acaba se compondo de um Diretor Executivo, que também atua em todas as demais fungdes
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existentes na empresa, um Técnico de Informatica e um estagiario, desempenhando algumas
fun¢des de Assistente Financeiro e Assistente de Relacionamentos.

Representando o nivel estratégico, encontra-se o Diretor Executivo, que
constantemente necessita do apoio do Assistente Financeiro, Assistente de Relacionamentos e
Assistente de Marketing e Comunicacdo para definir as estratégias a serem adotadas e
planejar as ac¢des futuras da empresa.

Para o nivel tatico, o Tot Coworking possui os assistentes citados acima, incluindo
ainda o Assessor de Imprensa, que ¢ externo a organizacao. Eles s3o responsaveis por realizar
atividades-chave da empresa e alinhar as acdes as estratégias definidas pelo Direto Executivo.

Por fim, representando o nivel operacional t€ém-se os Servigos Gerais e o Técnico
de Informatica, que realizam fung¢des rotineiras de manutengao do espacgo e resolugao de

problemas técnicos do dia a dia de trabalho.

1.8.1 Area de Recursos Humanos

Segundo Chiavenato (2010, p.9), a “administragdo de recursos humanos ¢ o
conjunto de politicas e praticas necessdrias para conduzir os aspectos da posicdo gerencial
relacionadas com as ‘pessoas’ ou recursos humanos”.

Com poucos funciondrios, situacdo advinda do modelo da organizacdo, a
administracao de recursos humanos ocorre de forma muito simples e todos os departamentos
se relacionam constantemente. Sao realizadas acdes de recrutamento e selecdo para novos
integrantes da equipe, e existe uma politica de bonificacdo por mérito com base no trabalho

realizado, a medida que o Diretor Executivo percebe o bom desempenho da equipe.

1.8.2  Area de Marketing

O marketing, de acordo com Kotler e Keller (2006 p.4), corresponde a
“identificacdo e a satisfacdo das necessidades humanas e sociais” do cliente; necessidades,
essas, que podem ser: declaradas, reais, ndo declaradas, “de algo mais” e secretas (KOTLER
E KELLER, 2006, p.22).

No que diz respeito a eficiéncia da administracao de marketing, Kotler e Keller

(2006, p.28) afirmam que as atividades necessarias para isso sao:
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[...] o desenvolvimento de estratégias e planos de marketing, a conexdo com 0s
clientes, a constru¢do de marcas fortes, o desenvolvimento das ofertas ao mercado, a
entrega e a comunicagdo de valor, a captura de oportunidades de marketing e do
desempenho e, por fim, a obtengdo de um crescimento de longo prazo bem-
sucedido.

Para realizagdo das atividades de marketing do Tot Coworking, o proprio
Proprietario, que, consequentemente ¢ o Diretor Executivo, utiliza seus conhecimentos
especializados na area. Desde a parte grafico/visual da empresa, até o relacionamento com os
clientes, desenvolvimento do plano de marketing e gestdo dos eventos, sdo desenvolvidos
unica e exclusivamente pelo proprietario.

Todas as acdes desenvolvidas pela empresa estdo focadas na captacdo de novos
clientes e fortalecimento da marca, tendo em vista o cunho inovador do negdcio na regiao.
Dessa forma, a realizacdo de eventos se torna a principal estratégia adotada.

Sempre firmando parcerias estratégicas, o Tot Coworking possui grandes
empresas ao seu lado, que sempre trazem beneficios aos seus clientes ¢ melhoria nos servigos

prestados.

1.8.3  Area de Financas

Segundo Gitman (2004, p.4), “a area de financas preocupa-se com 0s processos,
as instituicoes, os mercados e os instrumentos associados a transferéncia de dinheiro entre
individuos, empresas e orgdos governamentais”. Ainda de acordo com ele, as finangas
correspondem a arte e ciéncia de administrar bem o dinheiro.

A administracdo financeira corresponde ao “conjunto de atividades que trata dos
assuntos relacionados a administragdo das financas de empresas e organizacdes” (SOUZA,
2010, p.7). Segundo Assaf Neto e Lima (2009), ¢ funcdo da administragdo financeira o
planejamento e controle financeiro, bem como a administracao de ativos e passivos. E Gitman
(2004) complementa afirmando que, além disso, a funcdo pode ser descrita levando em
consideragdo seu papel na empresa e a relagdo com a economia e contabilidade.

A organizag¢do estudada ndo possui processos bem definidos na area financeira,
apesar de dar énfase no gerenciamento das atividades financeiras. As atividades mais comuns

sao planejamento de fluxo de caixa mensal e controle contabil das movimentagdes efetuadas.
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1.8.4 Area de Producio

Com o significado de transformar insumos em produtos ou servicos, a produgao
proporciona a transformac¢do de um bem tangivel e outro podendo ter um objetivo maior ou
com uma funcao mais especifica (CHIAVENATO, 2005).

Por se tratar de uma empresa prestadora de servigo, a producao do mesmo se da
a0 mesmo passo em que o cliente o utiliza. Assim, a empresa nao dispde de um setor focado
na produgao ou pessoas definidas para essa agdo, de forma que todos os colaboradores fazem

parte do processo produtivo.

1.8.5  Area de Materiais e Patriménio

Definido como a gestdo adequada do abastecimento, do planejamento e
reaproveitamento de materiais, a administracdo de materiais possui grande contribui¢do para o
ponto de equilibrio financeiro (FRANCISCHINI E GURGEL, 2002).

Em virtude da atividade econdmica e porte, a empresa estudada ndo possui um
setor para a gestdo dos recursos materiais. Além disso, 0s poucos recursos materiais existentes

geram baixo impacto financeiro, recebendo ainda menos atengao.

1.8.6  Area de Sistemas de Informagéo

Segundo Laudon e Laudon (2004), a tecnologia da informagao corresponde a
matéria-prima necessaria para um bom desenvolvimento dos sistemas de informacao.

A empresa estudada utiliza basicamente a tecnologia como matéria-prima para
todas as suas atividades. Ela realiza a gestao do banco de dados de clientes por meio de
softwares, envio de email marketing frequentemente, gerenciamento e controle financeiro por
meio de sistemas especificos e até softwares de produtividade, para controle das atividades
diérias, facilitando a gestdo de todos os setores com uma equipe reduzida, por meio da

mobilidade oferecida pela tecnologia.
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CAPITULOII

A Area de Realizacio do Estagio
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No Tot Coworking, a area de atuagao corresponde basicamente a todas as fungdes
apresentadas na Figura 2. Todavia, a area escolhida para desenvolvimento do projeto foi a
Assessoria Financeira, mais especificamente a parte estratégica referente a formagao de preco

dos servigos e, consequentemente, seu custeio.

Figura 2. Destaque da drea de atuaciio
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Fonte: Tot Coworking, 2014,

2.1 Aspectos estratégicos da organizacao

A érea financeira da empresa ¢ um dos pilares da organizagdo, principalmente em
virtude do seu porte pequeno. Sua gestdo impacta diretamente em todas as areas do Tot
Coworking, facilitando ou inviabilizando a realizacao de determinadas agdes.

Com a missao de “Proporcionar um ambiente de trabalho livre para a colaboracdo
entre profissionais, divertido e econdmico”, o Tot Coworking possui toda a sua filosofia
baseada nos pilares da Colaboragao e Empreendedorismo, mantendo o Respeito e estimulando
a Criatividade na carreira profissional. Sua visdo enquanto empresa € se tornar referéncia no
Estado enquanto espago de coworking.

E para a concretizagdo disso, a empresa possui quatro valores pelos quais preza

em todas as suas agoes. Sao eles:
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e C(Colaboragdo: desenvolver um ambiente que permita a colaboracdo entre os
profissionais;

e Respeito: atender as necessidades de cada cliente preservando sua individualidade;

e C(riatividade: oferecer um ambiente propicio ao desenvolvimento da criatividade;

¢ Empreendedorismo: fomentar o espirito empreendedor.

2.2 Atividades Desempenhadas — fluxograma de atividades

Com o intuito de representar graficamente o fluxo de um documento ou atividade
(CURY, 20006), o fluxograma auxilia a organizacdo a entender o funcionamento dos processos
gerenciais.

No entanto, por ser uma organizagdo de pequeno porte, € com equipe limitada, a
empresa estudada ndo possui todos os processos ¢ atividades com seus fluxos definidos.
Apenas as atividades principais: Atendimento ao cliente, Agendamento da Sala de Reuniao,
Servico de Endereco Fiscal e Planejamento Financeiro possuem fluxogramas; as demais
necessitam ser padronizadas e organizadas em processos.

Abaixo pode ser visualizado o fluxograma do Planejamento Financeiro com

todas as atividades desempenhadas (Figura 3).

Figura 3. Fluxograma do Planejamento Financeiro
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Fonte: Tot Coworking, 2014.
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2.2.1 Atividade A — Conferéncia da atualizagdo das contas bancarias no sistema de

gerenciamento financeiro

A primeira atividade do Planejamento Financeiro consiste na atualizacdo das
informacdes com relagdo as receitas obtidas e despesas realizadas ao longo do més. Todo tipo
de movimentacdo efetuada deve ser registrado no sistema, bem como anexar, junto a
respectiva conta, os comprovantes de pagamento, notas fiscais (emitidas ou recebidas) e

qualquer outro tipo de documentacao referente ao movimento (como boletos, por exemplo).

2.2.2 Atividade B — Analisar graficos gerados pelo sistema

Apbés todas as contas estarem devidamente inseridas no sistema, ele
automaticamente ird gerar graficos referentes: a receitas e despesas movimentadas em cada
dia do més, ao percentual de gastos para cada despesa, a parcela de contribuicdo de cada
cliente para o total da receita, entre outros.

Além disso, o sistema mostrard o Fluxo de Caixa, Demonstracao do Resultado do

Exercicio (DRE), e outros relatdrios contabeis uteis para a andlise financeira.

2.2.3 Atividade C — Elaborar relatorio financeiro referente ao més anterior

Com os graficos gerados pelo sistema em maos, ¢ feitas as devidas andlises, as
informagdes sdo inseridas em um documento para registro das movimentagdes financeiras
efetuadas no més anterior. Seu resultado ¢ fundamental para a correta proje¢do financeira do

més seguinte.

2.2.4 Atividade D — Elaborar relatorio financeiro referente ao més vigente

Tendo em vista que esse relatorio € elaborado nos primeiros cinco dias iniciais de

cada més, o relatdrio financeiro do més vigente propde uma situagdo futura para auxiliar os

gestores na tomada de decisdo ao longo do més.
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O relatorio financeiro do més vigente (ou projecao financeira) tem grande impacto
na administracao da empresa em questdo, de forma que muitas agdes estratégicas sao tomadas

com base nesse relatorio a fim de otimizar os resultados para o més seguinte.

2.2.5 Atividade E — Estabelecer as metas para o més seguinte

Ap6s a elaboracdo da projecdo financeira, sdo definidas as metas financeiras para
o més vigente. Essas metas sdo inseridas em uma planilha da propria empresa que contém as
metas financeiras do ano vigente. O intuito desse documento ¢ poder acompanhar o
desempenho da empresa ao longo dos meses conciliando com os objetivos estabelecidos no

inicio do ano pela empresa no planejamento estratégico.

2.2.6 Atividade F — Acompanhar o desempenho e progresso das metas ao longo do més

Com a planilha de metas atualizada, o gestor realiza o acompanhamento didrio do
seu progresso, de forma a poder tomar decisdes mais assertivas. Quando necessario, sao

realizadas alteragdes nas estratégias, a fim de conseguir cumprir com o planejado.

2.3 Relacionamento da Area de Estigio com outras Areas da Empresa

Diante do tamanho da empresa, a comunicagdao na empresa acontece de forma
direta com o Host e clientes.

Essa comunicacao mais direta gerou grandes beneficios no desenvolvimento dos
trabalhos diarios. A abertura na comunicagao entre as partes proporcionou que as informagdes

fluissem de forma mais rapida.
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CAPITULO 111

Levantamento Diagnostico
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3.1 Identificaciio de Problemas na Area de Estagio

Como toda micro e pequena empresa, diversos sdo os problemas identificados na
organiza¢gdo. A maioria deles decorrente da escassa equipe que a gerencia. Dentre eles,
destaca-se a falta de uma precificacdo assertiva quanto aos servicos prestados. Nao existe uma
metodologia para definir os custos de cada servigo e os pregos sao definidos com base nas
despesas gerais da empresa rateadas igualmente entre os servicos.

Além disso, existe um grande problema no fornecimento de descontos aos
clientes. A falta de uma correta definigao dos custos de cada servico leva a organizacdo a
proporcionar descontos muitas vezes errdoneos, prejudicando, assim, o preco final e a

capacidade de honrar com as obrigagdes.

3.2 Problema de Estudo

A determinacdo do custo de um servigo sempre foi algo complexo de ser
estabelecido pela maioria das empresas, conforme mostra Alves (2014). No caso em questdo,
esse fator se soma a caracteristica inovadora do servigo, que ndo possui uma precificacao
definida pelo mercado para ser tomada como base. Assim, o trabalho visa facilitar esse
processo e responder a questdo de como definir o prego dos servigos levando em consideracao

suas estruturas de custos.

3.3 Caracteristicas do Problema de Estudo

O problema apresentado acima ¢ algo corrente em varias organizacdes prestadoras
de servigco. No Tot Coworking, esse problema perdura desde a sua fundacdo, quando o
proprietario encontrou dificuldades em estabelecer o preco inicial de seus servigos.

As causas principais para isso acontecer sao a intangibilidade, caracteristica basica
de um servico, e a inovagdo do servico, tendo em vista que foi a primeira empresa do tipo a se
instalar no Estado.

Para a organizacdo, esse problema tem resultado em problemas na captagao de
novos clientes e na gestao do fluxo de caixa financeiro. Sem a definicdo do correto custo do
servico, a empresa fica limitada em suas estratégias de inser¢do no mercado, realizacdo de

novos projetos e negociagdes de preco.
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Todos os funcionarios percebem esse problema como um dos principais
responsaveis pelo desempenho da organizacdo no mercado, apesar de ser destaque varias
vezes por outras empresas € profissionais renomados. No entanto, ao longo desses 16 meses
de atuacdo, muitos avangos foram conseguidos pela empresa para minimizar esse problema,
com melhorias no método de custeio e mudancas na tabela de pregos.

H4é alguns meses, foi desenvolvido um trabalho por alunos do IFPB, propondo a
aplicacdo de um modelo de precificacao dos servigos, contribuindo para a melhoria da gestao.
No entanto, por dificuldades encontradas pelo gestor, o modelo foi pouco utilizado.

Para estabelecer um método de custeio mais pratico e aplicavel na organizagao,
serd necessario o estudo de alguns métodos disponiveis na literatura. O intuito ¢ auxiliar na
definicdo do preco final dos servigos e reduzir as chances de prejuizo com descontos

aleatorios e sem limites.
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CAPITULO IV

Proposta de Trabalho
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O trabalho a seguir visa aplicar um modelo existente na literatura de precificagao
dos servigos e, consequentemente, um método para a definicdo dos seus custos, levando em
consideragdo toda a cartela de servigos oferecidos pela empresa. A finalidade ¢ poder facilitar
a precificagao dos servigos e conseguir demonstrar a aplicacdo na empresa calculando os
custos reais de cada servigo de forma simplificada.

Diante dessa proposta, o problema apresentado encontra-se inserido na area de

Administracdo Financeira, com foco na gestao de custos.

4.1 Objetivos

4.1.1 Objetivo geral

O objetivo geral do trabalho consiste em aplicar um modelo para a defini¢ao do

preco dos servigos de um espaco de coworking, levando em consideracao a sua estrutura de

custos.

4.1.2 Objetivos especificos

a) Identificar métodos de custeio para empresas de servigos.

b) Definir o método de custeio mais apropriado para espagos de
coworking.

c) Descrever os custos basicos e despesas de um espago de coworking.

d) Aplicar um modelo de precificagdo dos servicos.

4.2 Justificativa

Conhecimento e inovagdo, os dois principais pilares da economia na atualidade,
sdao elementos intangiveis, como a maioria dos fatores que influenciam no preco final de um
servigo. E observando o mercado ¢ possivel perceber o quanto a definicdo do custo desses e
de todos os outros elementos intangiveis que fazem parte do processo produtivo do servigo ¢ a

principal dificuldade enfrentada pelas empresas desse setor.
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Como o proprio nome ja diz, a “intangibilidade” ¢ algo que nao pode ser tangivel,
ou seja, tocado. Dessa forma, muitas vezes esses elementos intangiveis ndo sdo nem vistos
pelo cliente ou pelo proprio prestador de servigo.

No ambito dos espacos de coworking, escritorios colaborativos e compartilhados
onde as pessoas ndo s6 alugam um espago para trabalhar, mas vivenciam um ambiente
totalmente empreendedor, inovador e repleto de outros profissionais que estdo desenvolvendo
ideias e negbdcios ao mesmo tempo, a intangibilidade do servico se torna ainda mais
complexa, dificultando a definicdo de um prego justo e entendivel pelo seu cliente.

Movimento que surgiu nos EUA, em 2005, e se espalhou rapidamente ao redor do
mundo, com crescimento na média de 98% a cada ano, os espagos de coworking vem
remodelando o conceito de trabalho, mostrando que as empresas e os profissionais podem
atuar no mercado de forma colaborativa e se desenvolver em conjunto. De forma prética,
entende-se que, no coworking, os modelos de parceria defendidos e estimulados sdo sempre o
“ganha-ganha”, onde todas partes saem ganhando e crescendo juntos.

Esse beneficio proposto pelo coworking, completamente intangivel, pode ser
facilmente entendido pelos profissionais e empresas que trabalham com esse modelo, mas
também pode ser muito dificil de ser compreendido por aqueles que nunca vivenciaram essa
experiéncia, o que acaba por ndo conseguir levar isso em considera¢do no valor final do
Servigo.

Além desse fator, gastos com energia, internet de alta velocidade, limpeza e
manutenc¢do do escritorio e demais elementos intangiveis envolvidos no processo produtivo
do servico também podem ser facilmente esquecidos pelo cliente na hora de analisar o preco
final do servigo.

Paralelo a isso, existe o grande desafio por parte do espaco de coworking em
definir corretamente o real custo de cada servigo envolvido na empresa, ante a grande
caracteristica inovadora do servigo, que pode sofrer varias variagdes de acordo com a regiao e
local em que atua. Acontecendo, boa parte, em virtude da intangibilidade das matérias-primas
do processo produtivo, se tornando essencial a existéncia de um modelo adequado a esse tipo
de negdbcio.

Ao mercado, esse trabalho facilitaria mais a forma de percepcdo do que realmente
se paga pelo servigo, ou seja, a proposta de valor recebida e percebida pelo cliente ao utilizar
o servico.No ambito académico, percebe-se também uma grande auséncia de contetdo e
aten¢ao dedicada ao setor de servigos, com poucas literaturas e estudos realizados para essa

area e, principalmente, no que diz respeito a forma de custeio dos servicos de uma empresa.
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Esse trabalho visa contribuir para os estudos desse setor, que cada vez mais aumenta sua
parcela de contribui¢do na economia mundial.

Por fim, em virtude do vinculo do autor que vos escreve com a empresa estudada,
o resultado desse trabalho auxiliara na melhoria da gestdo, proporcionando um maior
diferencial competitivo e favorecendo a tomada de decisdes estratégicas quanto a melhoria

Nnos Servigos.
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CAPITULO V

Desenvolvimento da Proposta de Trabalho
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5.1 Fundamentacao Teorica

Para compreender o presente estudo, percebe-se a necessidade de expor alguns
temas-chave e definigdes. A seguir, serdo apresentados os topicos sobre métodos de custeio,

formacao de prego de venda e espagos de coworking.

5.1.1 Métodos de Custeio

Muitas vezes confundido com despesas, custos “sdo os gastos, ndo investimentos,
necessarios para fabricar os produtos da empresa” (PADOVEZE, 2009, p.314). Ja despesas
“sd0 os gastos necessarios para vender e enviar produtos” (PADOVEZE, 2009, p.314). Dessa
forma, tudo que estd relacionado ao processo de producdo de um produto ou servigo ¢é
considerado custo.

Quanto a classificagdo dos custos, eles podem ser diretos ou indiretos. Os custos
diretos sdo os que podem ser quantificados no processo produtivo, como, por exemplo, a
matéria-prima de um produto ou servigo; e os custos indiretos sdo os que ndo podem ser
mensurados objetivamente, de forma que deve ser calculado com base em estimativas
(REBELATTO, 2004).

Segundo Padoveze (2009, p.335), o método de custeio “¢ o processo de identificar
o custo unitario de um produto, partindo dos custos diretos ou indiretos”. E segundo ele, a
decisdo do método de custeio para seus produtos ou servigos deve ser da propria empresa.

Nas secoes a seguir, sdo apresentados os trés principais métodos de custeio de

acordo com Padoveze (2009):

5.1.1.1 Custeio por absor¢do

Independente da natureza dos gastos, sejam diretos ou indiretos, fixos ou
variaveis, o0 método de custeio por absor¢do tem o objetivo de apropriar todos eles de acordo
com o esfor¢o despendido para a producao do produto ou servico (EYERKAUFER; COSTA;
FARIA, 2007). Mauad e Pamplona afirmam que esse ¢ “o método de custeio que apropria os
custos diretos (mao-de-obra, matéria prima, etc) e indiretos aos produtos, e, considera as

despesas, relativas a administragdo, vendas e financeiras, como sendo do periodo™.
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Também chamado de método do custo total, Garrison, Noreen ¢ Brewer (2013)
afirmam que nesse formato deve-se alocar a cada produto ou servico os custos gerais fixos
com os variaveis (Figura 4). Para mais de um produto, devem-se utilizar critérios para ratear

os custos indiretos entre todos os produtos ou servicos (PADOVEZE, 2009).
Figura 4. Custeio por absorcio versus custeio variavel
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Fonte: Garrison, Noreen e Brewer (2013, p.233).

Martins (2010) apresenta em seu livro um “Esquema Basico de Contabilidade de
Custos”, o qual segue 6 passos:

1° Passo: Separagdo dos gastos da empresa entre custos e despesas.

2° Passo: Apropriacdo dos custos diretos dos produtos.

3° Passo: Apropriagdo dos custos indiretos que pertencem aos departamentos
utilizando a mesma proporg¢ao dos custos diretos em virtude deles corresponderem a maior
parcela dos custos totais.

4° Passo: Rateio dos custos indiretos comuns aos departamentos, tanto de

produgdo quanto de servigos.
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5° Passo: Escolha da sequéncia de rateio dos custos acumulados nos
departamentos de servigos e sua distribui¢do nos demais departamentos.

6° Passo: Atribuicdo dos custos indiretos que agora so estdo nos departamentos
de producao aos produtos, segundo critérios fixados.

Por fim, para o custeio de absor¢do as despesas “sempre sdo debitadas ao
Resultado do periodo em que sdo incorridas” (MARTINS, 2010, p.57). Na Figura 5 a seguir,
pode ser visualizado o esquema apresentado por Martins (2010), adaptado para empresa de

servigos, excluindo os trés ultimos passos.

Figura 5. Esquema Basico da Contabilidade de Custos de Servicos

v

Indiretos Diretos

Rateio

Servigo A

ﬁj

/] Servico B

Servico C

i

. Servico D

|

g

Servigo E

h 4 h 4
Resultado

Fonte: Adaptado de Martins (2010).

Em virtude desse método ser o unico aceito pela legislacdo fiscal no Brasil, se
torna a op¢do mais utilizada pelas empresas. Além disso, 0 método de custeio por absor¢do ¢é
mais simples em relagdo aos demais apresentados abaixo (EYERKAUFER; COSTA; FARIA,
2007).
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5.1.1.2 Custeio direto ou variavel

Nesse método, os custos sdo separados entre fixos e variaveis, onde os fixos sao
considerados despesas. Ele ndo chega ao custo final do produto ou servigo, mas determina a
margem de contribui¢ao dele para a empresa (REBELATTO, 2004).

Para realiza-lo, basta seguir as etapas apresentadas na Quadro 2:

Quadro 2. Etapas do método de custeio direto ou variavel

Etapa 1 Separagdo dos custos incorridos pela empresa em fixos e variaveis.

Etapa 2 Célculo da margem de contribui¢do dos produtos (receita dos produtos menos os custos
variaveis).

Etapa 3 Alocagdo dos custos variaveis aos respectivos produtos.

Etapa 4 Fornecimento de uma margem de contribuicdo total da empresa (somatéria das margens de

contribui¢do dos produtos) e subtracao dos custos fixos, chegando-se, entdo, ao lucro da
empresa.

Fonte: REBELATTO, 2004, p.122.

5.1.1.3 Custeio baseado em atividades (ABC)

Criado com o objetivo de reduzir as distor¢des dos tradicionais métodos de custos,
o custeio baseado em atividades, ou ABC, “permite melhor visualizagdo dos custos através da
analise das atividades executadas dentro da empresa e suas respectivas relacdes com 0s
objetos de custos” (MAUAD, PAMPLONA, 2002, p.8).

O custo ABC se fundamenta no principio de que produtos sdo feitos por

atividades e essas atividades sao feitas com recursos (Figura 6).

Figura 6. Visao resumida do Custo ABC

Recursos

Atividades ‘_’ Cost Drivers

(Direcionador de Custo)

Produtos ou
QOutros Objetos

Fonte: Padoveze (2009, p.361).
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Dessa forma, o método de custeio ABC se realiza em duas fases. Primeiro define-
se o “custeio das atividades” e em seguida calcula-se o “custeio dos objetos” ou produtos
(MAUAD, PAMPLONA, 2002).

Para se definir o custo do produto por meio desse método, o primeiro passo €
identificar as atividades que existem na organizacdo. ApoOs essa identificacdo, deve-se
estabelecer o custo de cada atividade, bem como o “direcionador”, que determina a sua
ocorréncia (REBELATTO, 2004).

Concluida a primeira fase, a proxima ag¢ao consiste na definicdo do custo dos
produtos. “Para isso € necessario o levantamento da qualidade e quantidade da ocorréncia dos
direcionadores de atividades por periodo e por produto” (REBELATTO, 2004, p.124).

Com base nesses modelos, optou-se pelo custeio por absor¢do como forma de
determinar o custo dos servicos da empresa estudada, tendo em vista que os processos de
gestao ndo sdo bem definidos para poder utilizar o método ABC e o custeio direto ndo chega

ao custo final do servigo.

5.1.2 Formacao do Preco de Venda

O cuidado com o preco sempre foi algo delicado para as empresas. Se o precgo for
acima da expectativa dos clientes, corre o risco de ndo atingir a quantidade de publico
desejada; se for abaixo, podera ser considerado uma desvalorizacdo do real valor ofertado
(HONG, 2006).

Hong (2006, p.112) afirma ainda que “prego ¢ algo que o cliente paga pelo
produto ou servigo. [...] No caso de produtos tangiveis, € facil distinguir o prego das coisas. Ja
no caso de servicos, esse significado ¢ mais sutil”.

Apesar de entender que, basicamente, o0 mercado esta disposto a pagar o preco
estabelecido pela empresa de seu produto/servigo, por sua vez calculado tendo como base os
custos, isso nem sempre acontece (PADOVEZE, 2009). Mesmo assim, o autor ressalta que
calcular os custos da empresa ¢ fundamental para a formagao do seu preco.

Regadas (2000) mostra que ¢ muito comum o0s comerciantes encontrarem
dificuldade na hora de fixar o prego de seus produtos, o que os leva a cometer erros
inconscientes e gerar prejuizos para a empresa.

De acordo com Hong (2006), sdo seis as etapas para definicdo do prego final do

produto/servigo (Figura 7).
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Figura 7. Etapas de fixacio de preco

Selecionar os Andlise da
objetivos de preco ’ concorréncia
Determinantes Selecionar um método
da demanda de precificagao
Determinantes Selecionar o
dos custos preco final

Fonte: Hong (2006, p.123).

1* Etapa — Definir os objetivos de preco
Na primeira etapa, a empresa deve ter em mente quais os objetivos que pretende
atingir com seu pre¢o, como por exemplo:
e (Obter retorno sobre o investimento;
e Atingir um market share desejado;
e Enfrentar a concorréncia;

e Sobrevivéncia, etc.

2% Etapa — Determinantes da demanda

Sdo varios os fatores que determinam a demanda do produto/servico de uma
empresa. O valor pode ser percebido pelo cliente em fung¢do dos atributos do produto e da
empresa, pode variar de acordo com a segmentacdo, ou ainda pode compreender a

elasticidade do preco de demanda.

3% Etapa — Determinantes dos custos
Os custos de um produto/servico sempre vao se acumulando ao longo do seu ciclo
de vida. Dessa forma ¢ importante entender como ele se comporta em todas as fases e

gerenciar todos os custos.

4* Etapa — Analise da concorréncia
Analisar como os concorrentes se comportam mediante as alteracdes de preco da

empresa, bem como buscar novas vantagens competitivas e se destacar no mercado.
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5% Etapa — Selecio de um método de precificacio
Independentemente do método escolhido, a empresa precisa ter em mente que seu
prego final deve cobrir seus custos, ser competitivo e atender as expectativas do cliente.
Alguns dos métodos mais utilizados sao:
e (Com base no valor econdmico — utilizando a estratégia de preco baseada
em valor;
e Com base no prego da concorréncia (price taker) — apenas seguindo a
média de prego praticada pela concorréncia;
e Preco target ou com base na taxa de retorno;
e Uso do mark-up ou com base no custo (coeficiente aplicado sobre o custo

para definir o prego).

Calculo do Preco Target:
De acordo com Hong (2006, p.126), o célculo do preco farget se da por meio da

aplicag¢do de duas formulas:

Preco target = custo unitario + retorno esperado no nivel de vendas (1)

Retorno esperado = % taxa de retorno x valor investido / volume de vendas 2)

Calculo do Mark-Up:

Para calcular o mark-up a empresa deve considerar que seu prego de venda
equivale a 100% e a partir dai reduzir os percentuais de: imposto sobre venda, despesas fixas
e margem de lucro desejada (HONG, 2006). O resultado obtido corresponderad ao percentual
de custo.

Podendo variar de acordo com cada empresa, a margem de lucro desejada
depende de varios fatores, mas que, de acordo com Padoveze (2009), a base de calculo mais
utilizada pelas empresas ¢ a rentabilidade do capital préprio, critério utilizado para o
presente trabalho.

Apos 1sso, o mark-up ¢ definido dividindo o percentual do preco de venda (100%)
pelo percentual de custo.

Por fim, o preco final ¢ definido multiplicando o mark-up com o custo unitario do

produto/servico, conforme apresenta o exemplo abaixo:
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Exemplo:

Preco 100%
(-) Impostos 21,65%
(-) Despesa Fixa 15%
(-) Margem de Lucro 20%
(=) Custo 43.35%

Mark-Up = Preco 100% / Custo 43,35% =2,307

Preco = custo R$ 900,00 x mark-up de 2,307 = R$ 2.076,00

6" Etapa — Selecio do preco final

Ao final, para definir o preco, a empresa precisa lembrar que isso ¢ uma opcao
estratégica e ndo apenas uma obriga¢ao a ser feita. Melhor do que se perguntar: “Que prego o
cliente estd disposto a pagar?” deve-se levar em consideracao outros pontos como: Quanto
vale meu produto para o cliente? Como posso comunicar melhor o valor que justifique o
preco?

Dessa forma, com base nas analises apresentadas acima, o presente trabalho
utilizou-se dos métodos de custeio por absorcao e calculo do preco de venda com uso do

mark-up por serem os mais adequados a atividade da empresa estudada.

5.1.3 Espacos de Coworking

Considerado um fendmeno de profissionais que trabalham juntos em um ambiente
colaborativo ou compartilhado, o coworking ¢ um modelo de trabalho que ajuda na redugao
de custos, permite o acesso a uma rede de empreendedores e promove a colaboragdo entre
outras pessoas (DEGUZMAN E TANG, 2011).

Disseminado por Brad Neuberg, o conceito de coworking como conhecemos hoje,
se tornou inicialmente popular em 2005, porém foi somente em 2007 que Neuberg fundou o
primeiro espaco de coworking do mundo, o Hat Factory, sediado na cidade de New York.
Desenvolvido com o intuito de agregar os beneficios em se trabalhar como freelancer e a
fantastica experiéncia de trabalhar em uma grande empresa, com a troca de conhecimentos

bem como a rede de profissionais existente, o coworking, aos poucos, foi tomando espaco
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dentro dos Estados Unidos e atingindo diversos paises ao redor do mundo (DEGUZMAN E
TANG, 2011).

Segundo pesquisa realizada pela Deskwanted (2013), principal rede global de
localizagdo de espagos de coworking, existiam, em 2013, aproximadamente 2.500 espacos de
coworking, ao redor do mundo, um crescimento de quase 100% comparado ao mesmo
periodo do ano anterior (Figura 8). S6 no Brasil, a pesquisa constatou que existiam 95 espagos

de coworking deixando o pais em 7° lugar no ranking dos paises com maior numero de

espacos de coworking.

Fi

Global Coworking Census: 2013

Global growth in cowarking 100% in 12 months totaling 2498 spaces worldwide

ura 8. Censo Global de Coworking 2013
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Fonte: Deskwanted, 2014.

Considerado uma das opgdes ideais para pequenas empresas e profissionais
autonomos, todos os espagos de coworking compartilham de uma mesma filosofia que se
baseia em cinco valores: colaboragao, comunidade, sustentabilidade, abertura e acessibilidade

(DEGUZMAN E TANG, 2011).
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5.2 Aspectos Metodologicos

5.2.1 Caracterizacio da Pesquisa

Caracterizado por ser uma pesquisa bibliografica, quanto aos procedimentos
técnicos, o presente trabalho tem o intuito de “explicar um problema, fundamentando-se
apenas nas contribui¢des secundarias, ou seja, nas informagdes ¢ dados extraidos de livros
[...], entrevistas, documentos, etc.” (REIS, 2008, p.51).

No que tange aos objetivos, a pesquisa corresponde ao carater exploratorio-
descritivo, de forma que busca descrever uma situagdo caracteristica de determinada
populacao com utiliza¢do de observagao sistematica (GIL, 2010); porém, realiza por meio da
analise de documentos e informacdes fornecidas pela empresa em questdo, abordando tema
pouco explorado pela academia (REIS, 2008).

Quanto a sua forma, ela tem o “intuito de garantir resultados e evitar distor¢des de
andlise e de interpretagdes, traduzindo em numero as informacdes analisadas e dados
coletados” (REIS, 2008, p.58), caracterizando-se, assim, como uma pesquisa de abordagem

quantitativa.

5.2.2 Procedimentos de Coleta

Para a realizacdo de testes, foram utilizados dados obtidos pela propria empresa
estudada e dados disponibilizados pelo setor de atuacdo referentes ao periodo de Julho de
2014, més anterior a realizacao da pesquisa. No entanto, para fins de confidencialidade, esses
dados foram alterados proporcionalmente, gerando dados ficticios para exemplificagcdo do

modelo de custeio e formagao de preco escolhidos.

5.2.3 Procedimento de Analise dos Dados

Para realizagcdo da analise dos dados foi aplicado uma sequéncia de etapas com base
nos autores pesquisados. Cada etapa foi analisada individualmente por meio de tabelas a luz
da teoria. As etapas desenvolvidas foram em sete partes:

e Definicdo do método de custeio;
e Descri¢ao dos custos e despesas;

e Apropriacao dos custos diretos;
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e Apropriagdo dos custos indiretos;
e Definicao dos custos totais por servico;
e (Célculo do mark-up;

e Definicdo do preco de venda.

5.3 Analise de Dados e Interpretacio de Resultados

Para a realizacdo do presente trabalho, foram seguidas algumas etapas partindo da
escolha do método de custeio e encerrando no prego de venda do servigo. A seguir, estdao

apresentadas todas as etapas da analise descritas:

5.3.1 Definicao do método de custeio

Com o objetivo de definir o método de custeio mais apropriado para espagos de
coworking, seguiu-se a orientacdo de Padoveze (2009), o qual afirma que essa decisdo deve
partir da propria empresa. Dessa forma, o gestor da organizacao analisou os 3 métodos de
custeio apresentados nesse trabalho e optou por trabalhar com o custeio por absorc¢iao. Além
disso, foi levado em consideragdo o fato das atividades e processos da prestagdo dos servigos
da empresa nao estarem bem definidos, o que dificulta o uso do método de custeio baseado

em atividades (ABC).

5.3.2 Descricao dos custos e despesas

ApoOs a escolha do método, realizou-se o levantamento, junto ao gestor da
organizagao, sobre os custos e despesas referentes a cada um dos servigos prestados (total de
5 servigos).

Partindo da decisdo de utilizar o método de custeio por absor¢do, houve a
necessidade de separar os custos em dois grupos: custos diretos e custos indiretos, conforme
apresentam Mauad e Pamplona (2002). Os critérios utilizados para diferenciar os gastos entre
custo direto, indireto ou despesa, foi o processo produtivo dos servigos. Um exemplo € o caso
do gasto ‘Energia’ ser considerado um custo direto e o gasto “Agua e Esgoto” ser considerado
despesa, onde foi levado em consideragdo que com a falta do primeiro o servigo prestado nao

poderia acontecer, o que ndo acontece com a auséncia do segundo.
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Na Tabela 1 estdo apresentados os custos (diretos e indiretos) e despesas do espaco

de coworking:

Tabela 1. Custos e despesas de um espaco de coworking

Custos
Despesas
Diretos Indiretos
Descricao Valor Descricao Valor Descricao Valor
Aluguel | RS 250000 |Materialde R$ 250,00 |Seguranca RS 300,00
Expediente

Telefone RS 120,00 |Salario RS 700,00 |Contador RS 800,00
Internet 1 RS 220,00 |IPTU RS 220,00 |Piscineiro RS 70,00
Internet 2 RS 500,00 |TCR RS 120,00 |Fatura do Ccred RS 400,00
Agua RS 60,00 |Depreciacdoao | pg gr0gg |Despesas RS 500,00
Mineral meés Financeiras
Energia RS 600,00 - - INSS RS 80,00

- - - - DAS RS 450,00

- - - - Agua e Esgoto RS 50,00
TOTAL RS 4.000,00 TOTAL RS 1.710,00 TOTAL R$ 2.650,00

Fonte: Dados da Pesquisa (2014).

Ressalta-se a inclusdo das taxas de IPTU (Imposto Predial Territorial Urbano) e
TCR (Taxa de Coleta de Residuos Solidos Urbanos) nos custos indiretos, em virtude de eles
serem parte fundamental para que os clientes possam utilizar o servico de Enderego Fiscal
(EF). Além disso, a taxa de depreciagdo foi calculada com base na tabela fornecida pela
Receita Federal (2014), a qual apresenta uma taxa de 10% ao ano para modveis e

equipamentos.

5.3.3 Apropriacio dos custos diretos

Corroborando o processo apresentado por Martins (2010), foram distribuidos os
valores de cada custo direto para todos os servicos prestados pela organizagdo. Para isso,
houve a necessidade de calcular o percentual de contribui¢do mensal de cada servigo para os
custos totais da empresa, tomando como base a quantidade de horas totais que eles podem
prestar durante um periodo de 30 dias. Os servigos de Coworking, Sala de Reunido, Endereco
Fiscal e Sala Privativa possuem horario de funcionamento das O8h as 19h de Segunda a Sexta,
totalizando um total médio de 220 horas disponiveis ao més para cada um. J& o servigo de
Sala de Palestras funciona de Segunda a Sexta das 19h30min as 22h30min, gerando uma

capacidade total de uso de aproximadamente 60 horas ao més.
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Levando em consideracao que, somente o servigo de EF possui uma composi¢ao de
custos diferente, foi necessario a realizagao do célculo de dois percentuais para cada servigo,
um incluindo o EF e outro excluindo.

Nessa analise, foram encontrados os percentuais abaixo, levando em consideragao
que a Quantidade de Horas (Qtd Horas) corresponde a Quantidade de Pessoas (Qtd de

Pessoas) multiplicada pela capacidade total de uso de cada servigo (Tabelas 2 e 3):

Tabela 2. Percentual de contribuicao dos servicos com EF

Servicos Qtd de Pessoas Qtd Horas Percentual
Coworking 30 6.600 45%
Sala de Reunido 4 880 6%
Sala de Palestras 12 720 5%
Endereco Fiscal 25 5.500 37%
Sala Privativa 5 1.100 7%
TOTAL 76 14.800 100%

Fonte: Dados da Pesquisa (2014).

Tabela 3. Percentual de contribuicio dos servicos sem EF

Servicos Qtd de Pessoas Qtd Horas Percentual
Coworking 30 6.600 71%
Sala de Reunido 4 880 9%
Sala de Palestras 12 720 8%
Sala Privativa 5 1.100 12%
TOTAL 51 9.300 100%

Fonte: Dados da Pesquisa (2014).

Com os percentuais definidos, foi apropriado cada custo direto, individualmente
(Tabela 4,5,6,7,8¢9), e, apbs isso, realizado o somatdrio de todos os custos diretos para
cada servico (Tabela 10). Conforme pode ser observado abaixo, as Tabelas 4, 5 e 8 incluem o
servigo de EF em seu rateio, de forma que para esses custos foi utilizado o “Percentual de
contribuicao dos servigos com EF” (Tabela 2). Ja nas Tabelas 6, 7 € 9, que representam os
custos nao existentes no servigo de EF, foi considerado os dados percentuais da Tabela 3.

Ao término, foi gerado um novo percentual proporcional de cada servigo, em

relacdo aos custos diretos totais.



Tabela 4. Apropriacio do Aluguel aos servicos
Servicos Valor
Coworking RS 1.114,86
Sala de Reunido RS 148,65
Sala de Palestras RS 121,62
Enderego Fiscal R$ 929,05
Sala Privativa RS 185,81

TOTAL RS 2.500,00
Fonte: Dados da Pesquisa (2014).

Tabela S. Apropriacio do Telefone aos servicos

Servigos Valor
Coworking RS 53,51
Sala de Reunido RS 7,14
Sala de Palestras RS 5,84
Enderego Fiscal RS 44,59
Sala Privativa RS 8,92
TOTAL R$ 120,00

Fonte: Dados da Pesquisa (2014).

Tabela 6. Apropriacio da Internet 1 aos servicos
Servicos Valor
Coworking RS 156,13
Sala de Reunido RS 20,82
Sala de Palestras R$ 17,03
Endereco Fiscal RS -
Sala Privativa RS 26,02

TOTAL R$ 220,00
Fonte: Dados da Pesquisa (2014).

Tabela 7. Apropriacio da Internet 2 aos servigos
Servigos Valor
Coworking R$ 35484
Sala de Reunido RS 4731
Sala de Palestras R$ 38,71
Endereco Fiscal RS -
Sala Privativa RS 59,14

TOTAL R$ 500,00
Fonte: Dados da Pesquisa (2014).




Tabela 8. Apropriacio da Agua Mineral aos servigos

Servicos Valor
Coworking R$ 26,76
Sala de Reunido RS 3,57
Sala de Palestras RS 2,92
Enderego Fiscal R$ 22,30
Sala Privativa RS 4,46
TOTAL RS 60,00

Fonte: Dados da Pesquisa (2014).

Tabela 9. Apropriacio da Energia aos servigos

Servigos Valor
Coworking R$ 42581
Sala de Reunido RS 56,77
Sala de Palestras RS 46,45
Enderego Fiscal RS -
Sala Privativa RS 70,97
TOTAL RS 600,00

Fonte: Dados da Pesquisa (2014).

Tabela 10. Apropriacio dos custos diretos para cada servico

Servigos Valor Percentual
Coworking R$ 2.131,91 53%
Sala de Reunido R$ 284,25 7%
Sala de Palestras R$ 232,57 6%
Endereco Fiscal R$ 995,95 25%
Sala Privativa RS 355,32 9%
TOTAL RS 4.000,00 100%

Fonte: Dados da Pesquisa (2014).

5.3.4 Apropriacao dos custos indiretos
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Para a apropriacao dos custos indiretos foi utilizado o novo percentual gerado pela

apropriacao dos custos diretos, conforme afirma Martins (2010). Isso se d4 em virtude do

valor total dos custos diretos ser maior que os custos indiretos, se tornando a maior

representatividade dos custos de cada servigo.

Dessa forma, a apropriacao dos custos indiretos fica apresentada da seguinte

forma (Tabela 11):



Tabela 11. Apropriacio dos custos indiretos

Servicos Percentual Valor
Coworking 53% RS 911,39
Sala de Reunido 7% RS 121,52
Sala de Palestras 6% RS 99,42
Endereco Fiscal 25% RS 425,77
Sala Privativa %% RS 151,90
TOTAL 100% R$  1.710,00

Fonte: Dados da Pesquisa (2014).

5.3.5 Defini¢ao dos custos totais por servico
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A ultima etapa para defini¢ao dos custos dos servigos consiste no somatorio dos

custos diretos com os custos indiretos de cada servigo, gerando os resultados apresentados

na Tabela 12.

Tabela 12. Custos dos servicos

Custos Totais Custo por Més Custo por Hora
Servigos Valor Valor Valor

Coworking RS 3.04330 |RS$ 101,44 | RS 0,46
Sala de Reunido R$ 40577 | R$ 101,44 RS 1,84
Sala de Palestras R$ 332,00 |RS$ 27,67 RS 5,53
Enderego Fiscal R$ 1.421,71 |R$ 56,87

Sala Privativa R$ 50722 |R$ 101,44

TOTAL R$ 5.710,00

Fonte: Dados da Pesquisa (2014).

Nessa tabela pode-se observar que apesar do Custo por Més do Coworking e da

Sala de Reunido serem os mesmos, o valor da hora é diferente. Isso acontece em virtude de a

Sala de Reunido comportar 4 pessoas, de forma que 1 pessoa deve pagar o valor total

independentemente da quantidade de usuarios da sala. J4 o Coworking comporta 30 pessoas,

porém cada usuario paga individualmente, resultando em um valor mais barato.

No que diz respeito ao Custo por Hora do Endereco Fiscal e da Sala Privativa, o

espaco de coworking em questdo ndo permite, por politica propria, esse tipo de modalidade,

ficando apenas disponivel ao cliente a opcdo de mensalidade.
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5.3.6 Calculo do mark-up

Para defini¢do do mark-up tomou-se como base a taxa de imposto de 6%, tendo em
vista que a empresa encontra-se inserida no Simples Nacional; taxa de Despesa Fixa de 32%,
calculado com base na proporc¢ao das despesas frente o somatorio total dos custos diretos,
indiretos e despesas apresentadas na Tabela 1.

Na Tabela 13 segue a demonstragao do calculo do mark-up:

Tabela 13. Calculo do mark-up

Preco 100%
(-) Impostos 6%
(-) Despesas Fixas 32%
(-) Margem de Lucro 20%
(=) Custo 42%
Mark-up 2,36

Fonte: Dados da Pesquisa (2014).

5.3.7 Definicao do preco de venda

Por fim, definiu-se o prego final de cada servigo, multiplicando-se o mark-up pelo
custo total mensal do servigo, apresentado na Etapa 5, conforme demonstrado por Hong
(20006).

A seguir, sdo apresentados os pre¢os de venda de cada servico de acordo com seu

formato de venda, por més ou por hora (Tabela 14):

Tabela 14. Preco de venda dos servicos

Servicos Por Més Por Hora
Coworking R§ 239,81 R$ 1,09
Sala de Reunido R$ 959,24 RS 4,36
Sala de Palestras R$ 784,83 R$ 13,08
Endereco Fiscal RS 134,44
Sala Privativa R$ 1.199,05

Fonte: Dados da Pesquisa (2014).

Na Tabela 14 deve-se ressaltar que, apesar da existéncia do preco de venda Por
Més da Sala de Reunido e Sala de Palestras, a organizacdo preza pela diversificagdo dos seus
clientes e a disponibilidade do ambiente a todos, evitando ao maximo o uso de uma Unica

pessoa nesses ambientes.
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Realizando uma andlise sobre o faturamento total que a empresa iria atingir caso

estivesse atendendo 100% da capacidade permitida, teriamos o seguinte resultado:

Tabela 15. Faturamento previsto com 100% da capacidade

Coworking
Preco Qtd. Faturamento
R$ 239,81 30 pessoas R$ 7.194,30
Sala de Reunido
Preco Qtd. Faturamento
R$ 436 220 horas RS$ 959,24
Sala de Palestras
Preco | Qtd. | Faturamento
RS 13,08 60 horas R$ 784,33
Endereco Fiscal
Preco Qtd. Faturamento
RS 134,44 25 pessoas R$ 3.361,00
Sala Privativa
Preco | Qtd. | Faturamento
R$ 1.199,05 1 pessoa R$ 1.199,05

FATURAMENTO TOTAL
RS 13.498,42

FOmte, Dados da pesquisa (20147

Esse resultado do Faturamento Total mostra um ganho extra de 61% em cima do
Custo Total (somatdrio dos custos diretos, indiretos e despesas — Tabela 1). Dessa forma
pode-se entender que o ponto de equilibrio contabil da empresa, ou seja, “o valor minimo a
ser vendido para que a empresa nao tenha lucro e nem prejuizo” (SPERLING, 2008, p.14) ¢é

com o atendimento de 62% da sua capacidade total.

5.4 Aspectos Conclusivos

Ter um controle sobre a situagdo financeira da empresa ¢ essencial para sua
sobrevivéncia no mercado, principalmente para micro € pequenas empresas que sao
influenciadas por qualquer tipo de variavel, por mais simples que sejam.

No entanto, de nada adianta esse controle se o gestor ndo domina e entende a
composicdo dos custos de seus produtos ou servicos. No caso de empresas de servigo,
especialmente os espagos de coworking, que atuam com um servigo totalmente inovador, esse

controle sobre os custos se torna ainda mais imprescindivel.
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Com o objetivo de aplicar um modelo para a defini¢ao do prego dos servigos de
um espaco de coworking, levando em consideracdo a sua estrutura de custos, foram
identificados os métodos de custeio para empresas de servigos, definido um método mais
adequado para aplicar em um espago de coworking, descritos os custos basicos desse tipo de
negdcio e, ao final, sugeriu-se um modelo de precificacao.

Analisando o estudo realizado, podemos perceber que o conhecimento dos custos
dos servigos pode impactar positivamente a gestao do negocio, de forma que estratégias mais
eficientes possam ser tomadas e politicas de negociagdo possam ser mais efetivas, trazendo
beneficios tanto para a empresa quanto para o cliente.

Por fim, o presente trabalho abre uma porta para novas pesquisas no que diz
respeito a gestdo de capital de giro e fluxo de caixa, bem como estratégias de uso do custo do
servigo para uma posi¢ao competitiva no mercado. O objetivo € melhorar os estudos para o
setor de servigos e poder gerar resultados uteis para a gestdo de espacos de coworking, ambos

temas pouco abordados pelo mercado e academia.
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