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Bacharel em Ciências Contábeis

MBA em Finanças

Pós-Graduado em Filosofia 

Consultor de empresas

Diretor do Grupo Dygran:
Indústria e comércio do vestuário
Software de gestão
Empresa contábil

Autor dos livros:
Honorários Contábeis
Como Ganhar Dinheiro na Prestação de Serviços
Formação Prática do Preço de Vendas para Empreendedores do Comércio
Minha família

Membro voluntário do Conselho de Gestão Fiscal de Maringá/PR
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Empresário: dificuldades para definir o preço:
• Muitos surgem devido a falta de emprego
• Geralmente são expert na venda ou produção
• Nem sempre compreende o que são custos, 

despesas, rateio, depreciação, tributos, pró-labore 
etc.

• Dificuldade para organizar tantas informações

Com isso surge o preço 
atrapalhado
desconhece se há lucro

Contador: tem know how para formar o preço



PREÇOS DOS SERVIÇOS DE CONTABILIDADE

Para um prospect (potencial cliente):
• Como calcular os honorários?
• O que é preciso saber?

Ramo de atividade
Regime Tributário

Número de lançamentos
Faturamento

Número de empregados

CONHECER A NECESSIDADE DELE



DIAGNÓSTICO DO PROSPECT



PREÇOS DOS SERVIÇOS DE CONTABILIDADE

Para um cliente ativo:
• Como reajustar?

Pelo índice definido no contrato
Pelo aumento no volume de trabalho

PODE NÃO SER FÁCIL, MAS É POSSÍVEL!



TABELAMENTO

Pode ser uma solução?



2011/2017



MÉTODOS ou ENFOQUES

PARA DEFINIR PREÇOS

1 – Concorrência
2 – Custo
3 – Valor percebido





Concorrente → A B C

+ Preço de venda 80,00 110,00 150,00

- Custo total 100,00 110,00 120,00

= Lucro -20,00 0,00 30,00
-25% 0% 20%

PRECIFICAÇÃO COM BASE NA 
CONCORRÊNCIA OU VALOR



+ Custo total 100,00

+ Lucro 25,00

= Preço de venda 125,00

PRECIFICAÇÃO 
COM BASE NO CUSTO



É o que se paga                           É o que se leva (percebe)

Criar VALOR para maximizar a lucratividade



SIMULAÇÃO I SIMULAÇÃO II

Total dos honorários
(fixos + assessórios)

R$ 90.000,00 R$ 70.000,00

Horas disponíveis 1.500
(10 colaboradores x 150)

700
(5 colaboradores x 140)

Preço da hora R$        60,00
(90.000,00 / 1.500)

R$        100,00
(70.000,00 / 700)

COMO CALCULAR O PREÇO DA 
HORA TRABALHADA QUE PRATICAMOS?



FORMAÇÃO DO PREÇO DE VENDA
DA HORA TRABALHADA

Salários, encargos e demais benefícios 35.000,00

Despesas fixas 12.600,00

Soma dos custos 47.600,00

Numero de trabalhadores 5

Número de horas trabalhadas/mês 140 700

Custo direto da hora (47.600,00 / 700) 68,00

Impostos s/  o preço final 7%

Lucro líquido 25%

Preço de venda da hora (68,00 / (100% - 7% - 25%)) 100,00



CLIENTE

MES (horas) TEMPO (horas) HONORÁRIOS (R$) LUCRO

JAN FEV MAR ABR MÉDIO CONTRATO PRATICADO SUGERIDO LÍQUIDO

A 110:01 125:38 147:05 68:18 112:45 100:00 10.000, 11.276, 16%

B 2:06 02:15 15:30 2:35 5:36 4:36 460, 561, 10%

C 70:18 80:58 95:25 78:37 81:19 75:00 7.500, 8.133, 19%

D 68:54 51:05 40:23 72:11 58:08 43:42 4.370, 5.814, 3%

E 78:12 37:18 60:44 90:05 66:34 66:34 7.200, 6.658, 30%

Preço R$ 100,00 com lucro líquido de 25%

RENTABILIDADE POR CLIENTE



FERRAMENTAS PARA O
CONTROLE DO TEMPO

www.ctpres.com.br



GilmarDuarte@dygran.com.br (44) 9 8402-8140

Amazon.com

www.GilmarDuarte.com.br


