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RESUMO

O presente trabalho aborda a aplicagdo do método Custeio Baseado em
Atividades (ABC), em uma micro empresa voltado a prestagéo de servigos nas areas
de estética e psicologia.

O mercado se caracterizou por apresentar cada vez mais exigente, sendo a
principal causa a globalizagéo, através de uma rapida expanséo de informagdes e
tecnologia. Adentrar e, sobretudo manter-se neste mercado transformou-se em um
desafio tanto para grandes quanto para micros empresas. A gestdo empresarial
deve se colocar atenta as diregcbes do mercado e buscar formas mais visiveis para a
tomada de decisbes. O método de custeio ABC teve sua principal aplicagéo nas
industrias, mas hoje ja esta sendo aplicado amplamente no setor de servigos. Neste
seguimento pretende-se demonstrar a viabilidade de se aplicar este método em
empresas de pequeno porte, realizando algumas adaptaces que levem a um baixo
investimento em um breve espaco de tempo com confiabilidade nos resultados. Na
discussdo é realizada uma analise dos resultados obtidos verificando o potencial das
informactes obtidas e suas perspectivas como ferramenta de gestéo.

Palavras-chaves: Custo baseado em atividades. Micro empresas.




ABSTRACT

This paper discusses the application of the method Activity Based Costing
(ABC) in a micro company dedicated to providing services in the areas of aesthetics
and psychology.

The market was characterized by increasingly demanding, and the main cause
of globalization, through a rapid expansion of information and technology. Entering
and especially to keep this market has become a challenge for both large and micro
companies. Corporate management should put careful direction of the market and
seek ways more visible to decision making. The ABC costing method has its main
application in industries, but today it is being widely applied in the service sector. In
this follow-up aims to demonstrate the feasibility of applying this method for small
businesses, making some adaptations that lead to low investment in a short time with
reliable resuits. In the discussion it performs an analysis of results verify the potential
of the information obtained and its prospects as a management tool.

Keywords: Activity-based costing, micro enterprises.
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INTRODUCAO

A acessibilidade das informagbes através dos meios de comunicagdo
impulsionou a globalizag&o tendo como resultado uma variabilidade e expans&o dos
mercados. Pelos meios de informagdo o consumidor passou a conhecer e selecionar
mais criteriosamente os produto e servigos oferecidos. Oferecer produtos e servigos
inovadores, diferenciados e principalmente personalizados é uma forma criativa de
atrair e fidelizar o cliente.

Com o ingresso cada vez maior de mulheres no mercado de trabalho, passa-
se a investir mais para demonstrar, aprimorar e conservar esta feminilidade ligada
intimamente aos sentimentos e a auto-estima. A area de estética e beleza possui
grande adesao deste publico com influéncia direta na sua vida social e profissional.

O mercado que primeiramente se voltou para o publico feminino vem
cultivando cada vez mais os homens e principalmente as pessoas consideradas da
melhor idade (32 idade). O brasileiro esta investindo cada vez mais na beleza e
estética, sendo o mercado de estética considerado 0 segundo maior do mundo com
crescimento de 20% na Ultima década. (Barros, 2012)

Com as novas tecnologias surgindo na area de estética ocorre a necessidade
de profissionais cada vez mais capacitados para atuar. A Biomedicina estética € um
novo diferencial para o mercado, onde permite aos profissionais habilitados a
realizac8o de procedimentos estéticos ndo invasivos e invasivos néo cirtrgicos, com
uma maior abrangéncia de métodos e confiabilidade dos servigos.

A ftranqlilidade de estar realizando tratamentos especializados com a
praticidade de estar em um s6 lugar sem a preocupagdo de passar um tempo
indeterminado no transito, € um diferencial de um empreendimento, que deve
apresentar-se com pregos aceitdveis ao consumidor e custos favoraveis ao
empreendedor. QOutros diferenciais que apresentam grande procura séo tratamentos
personalizados e individualizados, alinhados a tratamentos com areas
complementares da salide. Neste mercado téo promissor e com consumidores cada
vez mais exigentes torna-se essencial a gestdo de custos.

Um ponto importante para o setor de servicos é que os mesmos estio
alocados diretamente ao individuo, ou seja, o servico s6 possui sua finalidade
concretizada no instante que atende as necessidades desejadas do usuério. Os
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empreendimentos que se destinam & prestacdo de servicos podem ser vistos como
transformadores de recursos, sendo estes fisicos, humanos efou tecnoldgicos de
que possuem (ou obtém) para transforma-los em servigos que s&o dispostos a
populagao.

Os empreendimentos, voltados a procedimentos estéticos, véem sofrendo
presséo da concorréncia em torno dos custos e qualidade de seus servigos sendo
necessarias melhoras constantes para se manterem no mercado. Segundo Porter
(1992), a necessidade crescente de servicos € reflexo dos vérios fatores da
sociedade moderna, tais como: maior riqueza, melhor qualidade de vida, mais tempo
de lazer, mulheres trabalhando fora, sofisticagdo do consumidor e mudancas
tecnolégicas.

Desta forma é de fundamental importancia, principalmente para
microempresas que se conhegam bem os custos de seus servigos de modo a
possibilitar um planejamento eficiente destinando a melhoria de negociagéo e
correta tomada de decistes.

O Custeio Baseado em Atividades (ABC) vem sendo utilizado em grandes
indGstrias oferecendo resultados mais acurados para calculo dos custos da
empresa. Iniciaimente ele foi utilizado para area de produgéo, mas nos ultimos
tempos vem sendo implantado na prestagéo de servigos, para melhor avaliagao de
custo e gestdo financeira. De acordo com Ostrenga et al (1997), o custeio baseado
em atividades é tdo aplicavel a organizacéo de servigos quanto & industria. Além
disso, aplica-se tanto & determinag8o dos custos de servigos, clientes ou linhas de
negécios como a dos custos de produtos manufaturados. A utilizagéo deste método
em micro empresas e empresas prestadoras de servicos vém se tornando um
diferencial para estes grupos se estabelecerem no mercado ampliando a visdo dos

verdadeiros custos da empresa.

Objetivos do trabalho

O objetivo do presente trabalho é aplicar técnicas e principios do método
Custeio Baseado em Atividades (ABC), no intuito de analisar a viabilizagdo na
tomada de decisdes em uma clinica de salde e estética, na cidade de Osasco - Sao

Paulo. Consiste em apresentar uma visdo do custo na prestagdo dos servigos da
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empresa, reduzindo gastos em relagdo aos servigos e facilitando a tomada de

decisdes e negociagdo na formagéo dos pregos.
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1. REVISAO DA LITERATURA

1.1. Beleza e estética

A beleza é referida como “perfeigdo agradavel a vista, e que cativa o espirito”,
e estética a “ciéncia que trata do belo em geral e do sentimento que ele desperta em
nés”. (Holanda, 2010)

As expressbes da beleza podem variam de acordo com sexo, geografia,
cultura e época. No entanto, alguns conceitos de beleza tendem a se apresentar
diferentes entre culturas e periodos da histéria.

Georges Vigarello (2006) relata que a beleza feminina na época medieval,
(século Xll) era baseado em um rosto simétrico e branco, seios bem assinalados e
dotes manuais apurados. Os corpos se recobriam por longos vestido que
acentuavam a parte superior do abdome e redesenhavam a forma da parte inferior.
No século XXI ocorre grande descaracterizagdo nesta estrutura, principalmente no
Brasil, onde se individualiza o critério de beleza por peles bronzeadas, seios
grandes, nadegas avantajadas com corpos definidos em academias, recobertos por
vestimentas que exibem e valorizam estas formas.

A beleza também se identifica como uma forma de socializagdo que se
expressa de acordo com a disponibilidade de cada pessoa (CASOTTI; SUAREZ;
CAMPOS, 2008). Muitas pessoas principalmente mulheres tem o habito de passar
hidratantes corporais diariamente ou ndo saem de casa sem realizar alisamento no
cabelo com aparethos especificos. A disposicdo para realizar estes ritos em busca
da beleza leva a construcéo da identidade, principalmente para as mulheres que
encontram tempo entre em suas atividades diarias: maternas, profissionais e

conjugais.

A midia introduz padrdes de beleza e estética que sdo adotados por muitas
pessoas. Algumas caracteristicas de beleza s&o especificas sobressaindo-se melhor
de um individuo para outro, pode se identificar neste caso a cor dos cabelos, que as
mulheres, constantemente modificam para parecerem com as atrizes das novelas.
Padrdes de beleza também variam com o tempo. Lipovetsky (2000) deixa em
evidéncia aspectos notaveis de como a beleza € percebida nas sociedades
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contemporaneas: se no passado ela era considerada um dom, hoje é vista como

uma qguestéo de escolha.

1.1.1. O Mercado de estética

O mercado de consumo de produtos de higiene pessoal, perfumaria e
cosmético vem apresentando um crescimento favoravel nos Uitimos anos. No Brasil
este crescimento vem se acentuando ainda mais, de acordo com dados da
Associagado Brasileira da Industria de Higiene Pessoal, Perfumaria e Cosméticos —
ABIHPEC, sendo que o consumo destes produtos representa o terceiro maior do
mundo, ficando atrds apenas dos Estados Unidos e Japdo. Este consumo
representou em 2011 o referente a 1,7% do Produto Interno Bruto (PIB), brasileiro.
Com o crescimento da classe C no Brasil e as mulheres cada vez mais ingressando
no mercado de trabalho o brasileiro passou a investir mais em estética. As mulheres
ocupam cargos onde geralmente a apresentacéo pessoal é valorizada, por isso 0s
produtos e tratamentos estéticos passam a ser indispensaveis na sua vida social. Na
ultima década surgiram mais de um milhdo de esteticistas no mercado, e fez-se
necessario o aperfeicoamento na area com a criagdo de cursos intensivos, de
graduacéo e especializag¢ao.

Ndo s6 as mulheres alavancaram este crescimento. Nos Ultimos anos
expressdo da vaidade masculina vem se tornando um paradigma para sociedade.
Os homens veem investindo cada vez mais no mercado de beleza. De acordo com
relatos, ha dez anos atras apenas um homem em cada 100 homens admitia utilizar
produtos cosméticos, na atualidade, 0 mercado de cosméticos voltado para publico
masculino cresce 10% ao ano (Pequenas Empresa e Grandes Negécios, 2009) . A
procura ndo para por ai. Com a melhora na qualidade de vida, as pessoas estdo
vivendo mais. O Brasil ja representa o sexto pais com uma populagdo com mais de
60 anos. Pessoas da terceira idade estdo mais conscientes de sua importancia e
aproveitam essa autonomia para cultivar uma imagem mais preservada de si.

Aliado a esse publico encontra-se a grande facilidade em obter informagdes,
através dos meios de comunicacéo, além da crescente inovagéo tecnolégica e a
diversidade de ofertas e produtos. Estes efeitos tornam o ramo mais competitivo e
exigente. O consumidor passou a exigir mais beneficios ao adquirir produtos ou
contratar servigos.
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1.1.2. O Mercado de Estética no Brasil

O Brasil vem impulsionando o mercado mundial em relagdo ao consumo de
produtos de higiene pessoal, perfumaria e cosmético ocupando a terceira posicao.
Em 2011 o setor faturou R$29,4 bilhées em valores 0 que representa 1,7% do PIB
brasileiro (ABIHPEC, 2012).

A imagem pessoal passou a ser um cartdo de visitas tanto para vida pessoal
guanto a profissional. Os brasileiros vém investindo cada vez mais em produtos e
tratamentos que se enquadre nestes padroes.

As mulheres no Brasil gastam em média por més R$ 150,00 reais em
produtos de beleza, principalmente como forma de elevar a auto-estima (SBT
BRASIL, 2013).

Os cuidados com corpo e cabelo, também pelos homens tornou o Brasil em
2011 o segundo lugar mundial na produ¢do de produtos de beleza masculino.
(ABIHPEC, 2012).

1.1.3. Biomedicina estética o novo diferencial de mercado

A Biomedicina é uma area da salde que teve como foco inicial a docéncia de
profissionais da saude. Por muitos anos sua principal atuac@o se voltava as analises
laboratoriais atuando em parceria com profissionais como: bioquimicos, médico,
farmacéuticos e bidlogos. Possui hoje um grande leque de atuagdo com 35
habilitagdes reconhecidas por seu conselho de classe. A mais recente habilitagdo &
denominada Biomedicina estetica que capacita o profissional através de seus
conhecimentos adquiridos atuarem na Saude Estética.

O Biomédico esteta pode exercer procedimentos estéticos de todas as
naturezas, exceto cirlrgicos. Vem atuando no campo da estética com a
comprovagdo cientifica dos métodos e técnicas utilizadas, desenvolvimento e
aplicagéo tratamentos para as disfungbes dermato-fisioldgicas: corporais, faciais,
envelhecimento fisioldgico (relacionados a derme e seus anexos), tecido adiposo e
metabolismo. Volta-se para cuidado da saude, bem-estar e beleza do paciente,
utilizando dos melhores recursos da satde relacionados ao seu amplo conhecimento
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para o tratamento e recuperagéo dos tecidos e do organismo como um todo (ABBM,
2012).

De acordo com o Conselho Federal de Biomedicina (CFMB), o biomédico
especializado em estética pode realizar os seguintes procedimentos (ABBM, 2012):

e Avaliacdo Estética;

e Eletroterapia Cosmetologia;

e Laserterapia;

e Carboxiterapia;

¢ Intradermoterapia;

e Luz Intensa Pulsada e de Light Emitting Diodes (LED);

¢ Peeling Quimicos e mecanicos;

e Preenchimento semi permanentes;

e Aplicac@o de Toxina Botulinica tipo A,

e Ser responsavel Técnico de Empresa que executa Atividades para fins

Estéticos

Este novo profissional no mercado é um diferencial para o setor de estética,
com a realizacéo de procedimentos mais delicados que eram destinados a areas
mais restritas da saude.

1.2. O empreendedor

De origem francesa, a palavra, empreendedor (entrepreneur), quer dizer,
aquele que assume riscos ou aquele que cria por conta propria. E uma pessoa
visionaria que assume riscos controlados saindo da area de conforto em busca de
seus objetivos.

Filion (1999) descreve o empreendedor como uma pessoa que imagina,
planeja e idealiza suas agdes. Empreendedores ndo sé sdo capazes de visualizar
negécios e oportunidades, mas também definem meios para transformé-los em
realidade. Ele se vé confiante para assumir riscos calculados, mas deve aprender
com erros dos outros e fazer destes seus proprios erros e acertos futuros. Esta em

constante aprendizado profissional, cultural e social buscando sempre conhecimento
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profundo de seus produtos/servigos oferecidos e de seus fornecedores e clientes em
buscando avaliar se adequadamente suas atitudes e idéias.

O empreendedor pode se considerar a fonte de economia do pais criando
novos empregos e visualizando oportunidades. No conceito de Schumpeter (1982)
“0 empreendedor é a pessoa que destréi a ordem econdmica existente gracas a
introdugéo no mercado de novos produtos/servigos, pela criagéo de novas formas de
gestéo ou pela exploragéo de novos recursos, materiais e tecnologias’.

Varias empresas sdo abertas todos os anos e para que elas se mantenham
no mercado & necessario apresentar produtos/servigos diferenciados que encantem
os consumidores e, mesmo os produto/servicos aceitos devem, devem ser
apresentados de uma forma diferente para o consumidor. Os mesmos produtos
podem ser oferecidos para o mesmo cliente, mas o diferencial a se oferecer sera o
caminho para fideliza-lo. O empreendedor visuliza este caminho e deve percorer
quantas vezes forem necessarias em busca dos seus objetivos.

O empreendedorismo n&do deve ser algo imposto. Pessoas que buscam ser
empreendedoras possuem motivagao propria com disposicdo para assumir riscos,
em busca de independéncia, auto realizagdo, ganho financeiro, dedicacdo de mais
tempo a familia, autoconfianga e reconhecimento.

Nao existe um agente definido para que as pessoas sejam impulsionadas a
utiizarem de seu espirito empreendedor. Chiavenato (2007) caracteriza
psicologicamente o empreendedor de acordo com dois grupos:

o Determinado pelo isolamento da personalidade empreendedora.

Declara que a pessoa ja “nasce” um empreendedor com suas proprias
ambicdes e perspectivas.

¢ Com natureza psicossocial onde sua personalidade €& vista como
decisiva para influenciar a sociedade. A pessoa tem o intimo

empreendedor, mas €& necessaria uma motivacdo externa para
estimula-lo.

Hoje se faz uma andlise psicoldgica com base na teoria construtiva onde o
empreendedor se diversifica e desenvolve habilidades constantemente como:
motivagdo, educagdo, envolvimento social, orientacdo de tempo e risco e busca de
oportunidades.

1.2.1. Caracteristicas do empreendedor
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Ter o anseio de abrir uma empresa propria é o primeiro passo para se tornar

um empreendedor, mas isso apenas nao basta. Existem varias caracteristicas que

se encontram presentes e outras devem ser desenvolvidas com empenho continuo.

Dolabela, (1999) indica que empreendedor deve apresentar as seguintes

caracteristicas:

Incentivado por exemplos que proporcionam uma referéncia;

Deve ser motivado, autoconfiante, perseverante, autbnomo em seus
objetivos, com necessidade de alcancgar suas expectativas;

Instruir-se com seus préprios fracassos;

.Confiar em sua intuicdo e buscar diferenciar-se dos moldes existentes;
Compromete-se incansavelmente em seus objetivos, acreditando nos
resultados que serio obtidos;

Tem posicéo de lider, com capacidade de influenciar as pessoas em busca de
suas perspectivas;

Cria relagcbes harmoniosas com seus companheiros valorizando suas
qualidades;

Nao se contenta em ser um sonhador; traga metas para transforma-lo em
agoes;

Tem um amplo conhecimento do ramo em que atua e busca sempre
aperfeicoar se, em fungdo de novos objetivos;

Assume riscos controlados, com grande propenséo a definir situacdes;

Tem visdo em longo prazo, com suas aspiragdes financeiras;

Cria, utiliza e controla recursos.

O empreendedor passa a ser uma referéncia para os que rodeiam. Deve estar

em busca do aprendizado constante superando suas préprias expectativas,

estimulando constantemente sua criatividade.

1.2.2. O Brasil Empreendedor

O termo empreendedorismo se popularizou no Brasil a partir da metade da

década de 90. Ele foi se tornando popular ao mesmo tempo em que ocorreu o

processo de privatizagdo, com a chegada de grandes estatais que estimulou a

abertura do mercado interno para concorréncia externa.
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O Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas — SEBRAE

(BEDE, 2005), destaca que os mecanismos que véem impulsionando o mercado

empreendedor brasileiro nos Ultimos devem-se a implantagéo de agdes que facilitam

o ingresso do empreendedor no mercado. Pode se destacar programas como:

Sistema integrado de Pagamento de Impostos e contribuicbes das
Microempresas e das Empresas de Pequeno Porte (SIMPLES), que
oferece menor carga tributaria e diminuigdo da burocracia para Micro e
Pequenas Empresas (MPEs) em ambito nacional;

Micro empresas e Empresas de Pequeno Porte, com faturamento
anual de até R$ 1,2 milhdes/ano dispbem de tratamentos diferenciados
assegurados por lei;

Aplicacéo de regimes fiscais semelhantes para as diferentes esferas
dos governos, como exemplo, no estado de S&o Paulo, as MPEs
podem ter o beneficio do SIMPLES paulista que de acordo com o
faturamento da empresa prevé isengdo de impostos estaduais ou
aliquotas progressivas;

Programa de Recuperagéo Fiscal (Refis), onde ocorre o auxilio na
regularizagdo dos impostos em atraso, referentes aos tributos e
contribuicdes administrados pela Secretaria da Receita Federal e
Instituto Nacional de Seguro Social;

Expansdo dos programas de microcrédito no pais;

Disseminagdo de informagdes através dos meios de comunicagéo,
principalmente de forma gratuita, tendo-se o favorecimento na
captacéo de informagdes que auxiliam e capacitam empreendedores e
candidatos a empreendedores.

Todas estas atitudes vém contribuindo de forma favordvel ao

empreendedorismo no Brasil que se apresenta cada vez mais cauteloso, investindo

em capacitacido e planejamento.

1.2.2.1. Micro e Pequenas Empresas

No Brasil ocorreu nos Ultimos anos um crescimento consideravel de micro e

pequenas empresas. Hé critérios diversificados para qualificagdo em micro ou
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pequena empresa. O SEBRAI classifica as micro e pequenas empresas de acordo
com numero de seus funcionarios. Assim, para o ramo industrial, considera
microempresa aquela que possui até vinte funcionarios; como pequena, aquela que
possui de vinte e um a cem empregados. J&, para o ramo do comercio e servicos, a
empresa que possui até dez funcionéarios é considerada micro, e pequena a que
tenha de onze a cingllenta empregados. Ocorreu também aumento na abertura de
novos negbcios por Microempreendedores Individuais — MEI, caracterizado por
empresa formada por um profissional informal, com direito a um subordinado com
lucro mensal até R$ 5 mil reais.

Dados apresentados pela Global Entrepreneurship Monitor (GEM),
(GEM,2010) indicam que o Brasil exibe uma maior quantidade de empreendimentos
com menos de 42 meses, ou seja, Empreendedores em Estagio Inicial — TEA. No
ano de 2010 a TEA representara (17,5%), dos empreendimentos do pais estando
acima da média comparados aos outros paises que participaram da pesquisa.
Mesmo com uma queda da TEA em 2011 (14,89 %), o pais manteve seu indice
acima da média (10,95) em relagéo aos paises participantes. Estes indices reforgam
a idéia do planejamento, para ingressar e manter-se no mercado. A diminuicdo da
TEA indica que o ocorreu uma queda do crescimento em ambito mundial, mas
mesmo assim o Brasil manteve o crescimento acima da média impulsionada pelas

micro e pequenas empresas.

1.2.2.2. Desenvolvimento de atividades

O mesmo estudo realizado pela GEM classifica as principais atividades
desenvolvidas pelos brasileiros. Na Tabela 1 apresenta-se os indices que
apresentam maior procura por novos empreendimentos sdo nos setores de comercio
vargjista de artigos do vestuario e complemento e comércio varejista de produtos
farmacéuticos, artigos médicos e ortopédicos, de perfumaria e cosméticos. Em
seguida nota-se cabeleireiros e outros tratamentos de beleza. Estes dados revelam
que esta ocorrendo um crescimento na area de prestagédo de servigos com a busca
de novos empreendimentos nos setores de beleza e estética, como conseqiéncia
de uma economia mais equilibrada onde os brasileiros passaram a ver os setores
ndo como uma futilidade sendo considerado por muitos uma necessidade pessoal e

profissional.
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Tabela 1 - Principais atividades dos empreendedores iniciais - Brasil -2011

Atividades Empreendedores
Iniciais
Descrigdo Cnae Categorias Cnae Proporgéo (%)
Obras de acabamento Construgéo 3,50
Comércio varejista de mercadorias em geral, com Comeércio varejista e 5,24
predominéncia de produtos alimenticios, com reparagdo de objetos

4rea de venda inferior a 300 metros quadrados -  pessoais e domésticos

exceto lojas de conveniéncia.

Comeércio varejista de artigos do vestuério e Comércio varejista e 7,34
complementos reparagédo de objetos
pessoais e domésticos
Comércio varejista de produtos farmacéuticos, Comércio varejista e 7,69
artigos médicos e ortopédicos, de perfumaria e reparagéo de objefos
cosmeéticos. pessoais e domésticos
Comércio varejista de outros produtos ndo Comércio varejista e 4,55
especificados anteriormente reparacgéo de objetos
pessoais e domésticos
Lanchonetes e similares Alojamento e 6,64
alimentacéo
Fornecimento de comida preparada Alojamento e 5,24
alimentagdo
Cabeleireiros e outros tratamentos de beleza Outros servigos 6,99

coletivos, sociais e
pessoais.
Outras atividades 52,80

Fonte: GEM Brasil (2011)

A Tabela 2 apresenta as principais atividades exercidas por empreendedores
estabelecidos, com mais de 42 meses no mercado. Novamente o setor de
cabeleireiros e outros tratamentos de beleza se apresentam se em terceira posigéo.
Acentuando a ideia que os brasileiros véem procurando cada vez mais estes
setores, € emergente na preferéncia dos brasileiros, devido ao reduzido custo no
empreendimento inicial e qualificacdo profissional no caso dos cabeleireiros, que
contam também com programas que amenizam a burocracia inicial do seu negocio.
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Tabela 2 - Principais atividades dos empreendedores estabelecidos — Brasil — 2011

Atividades Empreendedores
Iniciais
Descrigdo Cnae Categorias Cnae Proporgao (%)
Confecgéo de pegas do vestuario — exceto Industrias de 3,74
roupas intimas, blusas, camisas e semelhantes. transformagéo
Obras de acabamento Construgdo 7,48
Comércio varejista de artigos de vestuario e Comércio varegjista e 7,48
complementos reparagao de objetos
pessoais e domésticos
Comércio varejista de produtos farmacéuticos, Comeércio varegjista e 5,14
artigos médicos e ortopédicos, de perfumaria e reparagio de objetos
cosméticos. pessoais e domésticos
Comércio varejista de outros produtos néo Comércio varegjista e 4,67
especificados reparacao de objetos
anteriormente. pessoais e domésticos
Fornecimento de comida preparada Alojamento e 5,61
alimentagéo
Transporte rodoviario de cargas, em geral. Transporte, 2,34
armazenamento e
comunicacao.
Atividades juridicas Atividades imobiliarias, 2,34
aluguéis e servigos
prestados as empresas.
Atividades de outros profissionais da area de Saude e servigos 2,80
saude s0ciais
Cabeleireiros e outros tratamentos de beleza Outros servigos 7,01
coletivos, sociais e
pessoais.
Atividades de teatro, musica e outras atividades Outros servigos 2,34
artisticas e literarias. coletivos, sociais
pessoais.
Servicos domésticos Outros servigos 2,80
coletivos, sociais e
pessoais.
Qutras atividades 46,26

Fonte: GEM Brasil (2011)
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1.2.3. Qualidade em servigos

Para Kotler (1994), servico & qualquer atividade ou beneficio que uma parte
possa oferecer & outra que seja essencialmente intangivel e que néo resulte em
propriedade de alguma coisa. Sua produgdo pode ou ndo estar ligada a um produto
fisico.

A qualidade na prestag@o de servigos é uma requisicéo essencial dos clientes, os
quais medem a forma com que o servico estd sendo oferecido: exceléncia,
melhoramentos e precos disponibilizados pelos mesmos, por esse motivo é
fundamental direcionar a prestagéo de servicos aos clientes (NETO; CAMPOS,
2004).

Com a popularizagdo das vendas de servicos por meio da internet e
principalmente as “compras coletivas” a qualidade oferecidas na prestacdo de
servigos vem sendo um diferencial, j& que estes tipos de servigos passaram a ser
taxados como de “baixa qualidade”. Percebe-se que a necessidade do cliente néo é
apenas atender suas expectativas e sim buscar supera-las. Para Kotler (2003) “o
objetivo das empresas deve consistir em encantar os clientes em vez de apenas
satisfazé-los. As empresas excelentes almejam superar as expectativas dos clientes
e deixar um sorriso em suas faces.” A globalizagdo, a facilidade de adquirir
informacgdes, e a crescente evolugdo tecnologica tornam o cliente cada vez mais
exigente, tanto na escolha do produto quanto na escolha da prestagcéo de servigos.

Conforme Neto e Campos (2004), “o foco da qualidade normalmente esta
direcionado ao cliente, pois ele sera o principal critico do produto ou servigo final,
mesmo sem saber como este foi projetado”.

Executar um servico dentro do que foi requerido, de acordo co a solicitagdo do
cliente, ndo garante que o servico obtenha qualidade solicitada. A relagéo
consumidor e prestador de servicos pode nao ter sido agravavel, embora o
procedimento seja feito sem falhas. O consumidor entende que possa se pagar um
pouco mais, de formar que os custos ndo sejam exorbitantes, para se apresentar um
servigo com qualidade.

Continuando com o pensamento dos mesmos autores supracitados, a
qualidade é o que o cliente percebe, sendo ainda necessario que 0 mesmo possua
entendimento para poder julga-la de maneira correta. Os programas de qualidade
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na Prestacdo de Servigos visam atender as necessidades dos consumidores,

reduzirem os custos, aumentar os lucros e promover satisfagéo.

1.3. Contabilidade de Custos

Com o aumento do empreendedorismo no Brasil e a busca constante pela
qualidade, conhecer os custos dos produtos/servicos é fundamental para uma
melhor gestdo empresarial. A partir da revolugdo industrial fez-se necessario a
criagéo de métodos de custeio para melhor fixagéo dos pregos e gerenciamento dos
negocios.

Os métodos utilizados nos tradicionais sistemas de custos ndo séo tdo eficientes
para que os gerentes tomem decisdes, pois estes sdo voltados para andlise
financeira e n3o viabilizam decisbes estratégicas para empresa. A medida que as
empresas adotam uma filosofia pela qual a geréncia do processo do negocio € a
chave para a geréncia de toda a empresa, a ligagéo entre atividades e custos
assume importancia crucial para tornar a contabilidade gerencial de grande valor
para os atuais gerentes (OSTRENGA et al, 1997). Neste contexto foi adotado pelas
industrias de manufatura o sistema de Custeio Baseado nas Atividades - ABC, que
apresenta com uma visdo mais voltada para gerenciamento empresarial. Nos Gltimos
anos as empresas prestadoras de servicos vém adequando este método para
diminuir as ambigtiidades e melhor gerenciar seus negdcios.

1.3.1. Terminologias

Com variagbes encontradas de acordo com cada autor adotou-se alguns
termos, segundo Bornia (1977).

e Gasto: é o sacrificio financeiro com o qual a entidade arca para obtengéo de
um produto ou servico qualquer, ou seja, é o valor monetario dos bens ou
servigos adquiridos pela empresa.

e Desembolso: é o pagamento resultante da aquisicdo do bem ou servigo, que
pode ocorrer em periodos diferentes do gasto.

e Investimento: é o gasto ativado em fun¢ao de sua vida Gtil ou de beneficios
atribuiveis a futuros periodos.
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Custo: é o gasto relativo a um bem ou servigo utilizado na producéo de outros
bens ou servicos. Os custos estdo relacionados com a fabricagdo dos
produtos, normalmente divididos em Matéria-Prima (MP), Mao-de-obra Direta
(MOD) e Custos Indiretos de Fabricagéo (CIF).

Despesa: € um bem ou servico consumido direta ou indiretamente para
obtencdo de receitas. As comissGes de vendedores s&o gastos que
imediatamente se tornaram despesas. Todo produto ou servigo torna-se
despesa no momento de sua venda, sob a nomenclatura de “Custo do
Produto Vendido’. Na “Demonstracdo de Resultado” ndo existem custos, mas
apenas despesas e receitas.

Perda: é o valor do bem ou servigos consumidos de forma anormal ou
involuntaria.

Desperdicio: é o esforgco econdémico que ndo agrega valor ao produto da
empresa e nem serve para suportar diretamente o trabalho efetivo.

Recursos: sdo elementos econdmicos aplicados ou utilizados no desempenho
de atividades, tais como salarios, suprimentos, medicamentos, material
médico-hospitalar.

Atividades: s80 agregacbes de agles que, executadas dentro de uma
organiza¢do, mostram-se Uteis para a proposta do ABC.

Objetos de custo: sdo quaisquer pacientes, produtos, servigos, contratos,
projetos ou outra unidade de trabalho para os quais se deseja uma medigao
de custo separada. Do ponto de vista do processo, os objetos de custos
fornecem um relatério do que esta acontecendo ou daquilo que aconteceu. A
definicdo de “Atividade” permanece a mesma para o ponto de vista de
atribuicdo de custo, isto & uma agregacio de agdes executadas dentro de
uma organizagéo que é Util para finalidades de ABC.

Direcionadores de custo: sdo quaisquer fatores que introduzem uma alteragdo
no custo de uma atividade. Uma atividade pode estar associada a
direcionadores de custos multiplos. E importante observar que as bases de
alocacdo usadas para se aplicar custos — a servigos, por exemplo — s&o
chamadas de direcionadores de custos. Eles incluem qualquer fator causal
que aumente os custos totais da atividade. Para aplicar custos a servigos é
possivel usar tanto bases de atribuicdo relacionadas com o volume quanto




30

outras bases de atribuicdo que n&o sejam relacionadas com o volume da
atividade.

1.3.2. Sistemas de Custeio

As empresas impulsionadas pelas exigéncias do mercado, buscam melhorar
sua performance através de diminuigdo dos precos, variacéo no leque de produtos,
melhores prazos de entrega e condigdes de negociacdo. Mesmo com um mercado
tdo exigentes muitas empresas ndo buscaram aperfeigoar seu sistema de custeio
(BERLINER; BRINSON, 1998).

Por voita do século XVIIlI antes da Revolugdo Industrial sé6 se conhecia a
contabilidade financeira, apés este marco foi criado para contabilidade de custos
industrial, baseada no sistema de custeio voltado para apropriagdo de custo ao
produto (MARTINS, 2000). Segundo Padoveze (2000) os custeios tem sua
classificagdo baseada no comportamento dos custos e despesas sendo
basicamente de dois tipos: Custeio por absorgéo ou tradicional e custeio direto ou
variavel.

As novas necessidades do mercado exigiram que se adquirisse um custeio
mais voltado ao gerenciamento do negécio. De acordo com Johnson e Kaplan
(1993), a partir dos anos 80, a obsolescéncia dos sistemas de contabilidade de
custos e controle gerencial tornou-os particularmente desfavoraveis, no quadro de
competicdo global. Se fez necessario informacdes que auxiliassem os gestores nas
tomadas de decisbes, que influenciassem a criagdo e remog¢do de processos que
beneficiassem a empresa. Criou-se o sistema, denominado ABC (Activity-Based
Costing ou Custeio Baseado em Atividades). De acordo com Cooper (1988), foi a
resposta para a imprecisdo do sistema de custeio tradicional, resultado da evolugdo
natural da economia que passou apresentar, aumento dos custos fixos, diminuigio
da méo de obra direta, alta incidéncia de mudangas tecnoldgicas, diminuicdo dos
custos contabeis e da tecnologia da informagdo e crescimento na diversidade de
produtos e servigos. Inicialmente este sistema foi implantado na manufatura, mas

atualmente vem sendo implantado cada vez mais na presta¢do de servicos.

1.3.2.1. O sistema de custeio por absor¢ao
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O custeio por absorgéo ou tradicional € 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 administracdo, vendas e financeiras, como sendo
do periodo em analise (més, trimestre, ano). O grande problema nesta forma de
distribuicdo dos custos esta na apropriagéo dos custos indiretos, de forma arbitraria
e subjetiva, que pode levar a valores de custos diferentes e, conseqientemente,
custos totais também diferentes para cada produto.

Este processo tem como primeiro passo a separagdo do que é custo, e do
que é despesa. Apos separagao, faz-se a diviséo dos custos em custo direto e custo
indireto. Os custos diretos (matéria prima, méo-de-obra direta, etc.) sdo imputados
de forma direta aos produtos e os custos indiretos séo rateados aos produtos, sob
alguma base de quantificagdo do tipo, horalhomem, hora/méquina/ area utilizada,
etc. Estas informagdes acabam gerando andlises distorcidas com um valor de
confiabilidade precaria em relagao aos custos.

Nos primérdios da contabilidade industrial, os custos fixos ndo eram
relevantes e praticamente ndo havia necessidade de critérios de distribuicdo e
alocacdo de tais gastos aos diversos produtos da empresa. Com o tempo e a
crescente industrializagdo, criando atividades mais complexas e diferentes, os
gastos fixos e indiretos passaram a ter mais relevancia dentro da empresa e
exigiram a apropriagdo de tais gastos aos demais custos diretos ou variaveis
(Padoveze, 2000).

Neste sistema de custeio, as despesas relativas a administragdo, as vendas e
as convengdes financeiras ndo fazem parte dos custos dos produtos e séo
absorvidas diretamente pela conta de resultados. Neste método os custos indiretos
de fabricacdo, para uma distribuicdo mais racional, sdo divididos entre os
departamentos. A departamentalizagao se caracterizam em dois grandes grupos: 0s
que promovem qualquer tipo de modificagéo diretamente sobre o produto e os que
nem recebem o produto (MARTINS 2000).

A divisdo de produtos e servicos em departamentos pode nao ser de facil
execugao, pois alguns departamentos ndo recebem os produtos (fisico), sendo estes
departamentos responsaveis por prestar servicos a outros departamentos. Para
agilizar e simplificar a divisdo utiliza-se a hierarquizagdo dos departamentos de
servigos, onde os departamentos que primeiramente tém seus custos distribuidos
nédo recebe o rateio de nenhum outro processo até que se finalize a divisao dos
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custos de tal forma que estes cheguem aos departamentos de produgédo e sejam
alocados aos produtos.
O custeio por Absorgdo € o adotado pela contabilidade financeira e o unico

aceito pelo fisco e pelas auditorias contabeis

1.3.2.2. O sistema de custeio direto

O sistema de custeio direto ou varidvel, desenvolvido por volta de 1936 por
Jonathan Harris, trata os custos indiretos de fabricagdo fixos como custos do periodo
e ndo como custos do produto (MARTINS, 2000). Por este método, séo
considerados custos dos produtos apenas os custos variaveis. Ele traz informacdes
importantes como a margem de contribuicdo e o ponto de equilibrio que sdo de
grande valia nas tomadas de decisdes.

Para Martins (2000), pela prépria natureza dos custos indiretos, normalmente
fixos (invariabilidade), pela arbitrariedade em seus rateios e variagdo por unidade em
fungdo de oscilagbes do volume global e por propiciar valores de lucro ndo muito
Gteis para fins decisorias, este critério, alternativo ao custeio por absorgéo, surge
como solugdo complementar em que s6 sdo agregados aos produtos seus custos
variaveis, considerando-se os custos fixos como se fossem despesas. N&o sdo
agregados aos produtos ou servigos custos com aluguel, funcionarios, telefone, méo
de obra indireta etc.

Com o crescimento dos custos indiretos esse tipo de custeio passa a ser
inviavel para o negdcio. Segundo Cogan (1999), quando os custos indiretos
representavam um valor pequeno em relacdo aos demais, os rateios simplistas
pregados pela contabilidade tradicional eram considerados suficientes. Estes
aspectos ja merecem destaque na atualidade onde a maioria das empresas opta por
méao-de-obra indireta para controle e diminuigdo de custos. Com o surgimento de
novas tecnologias e avango no melhoramento da produgdo de bens e servicos, a
diversificacdo dos produtos e dos servigos se apresentam cada vez mais acentuada.
Desta maneira os custos e despesas indiretos passam a atuar com valor crescente
aos demais custos e desta forma dificultando a distribuicdo deste aos objetos de
custos e tornado se inviavel a forma de custeio tradicional. Ostrenga et al (1997) faz
um alerta: “Na economia de hoje, poucos problemas ameagam mais as empresas do
que os custos incontrolados. Até mesmo empresas conhecidas por sua exceléncia,
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tanto em produtos como servigos, podem perder dinheiro porque deixam de usar
oportunidades importantes para melhorar seus custos — em particular os custos

indiretos”.

1.3.2.3. Sistema de custeio ABC

Com novas necessidades para as tomadas de decisbes que sejam cada vez
mais adequadas, a base da vantagem competitiva, no atual ambiente de negédcios,
esté no baixo custo e na diferenciacdo (POTER, 1992). Essa nova economia, com
mudancas na natureza da competi¢cdo, fez com que surgisse, na década de 80, um
sistema de custeio que da as organizagdes uma visdo muito mais clara de todo seu
processo produtivo, denominado ABC (Activity-Based Costing ou Custeio Baseado
em Atividades).

Este sistema distingue como diretos os custos e despesas antes tratados
como indiretos, ndo em relagdo aos produtos fabricados, mas as muitas atividades
necesséarias para fabricar os produtos (DURAN; RADAELLI 2000). Os produtos
surgem como conseqiiéncia das atividades consideradas estritamente necessarias
para fabrica-los efou comercializa-los (NAKAGAWA, 1995).

Propicia uma avaliagdo mais real dos custos e atividades evitando as
distorcbes causadas por outros custeios com grande utilidade gerencial na tomada
de decisdes, favorecendo a sua redugdo por meio de aprimoramentos continuos e
descontinuos (reengenharia), preenchendo, assim, o vazio representado pela
distor¢céo dos rateios volumétricos pregados pela tradicional contabilidade de custos
(KAPLAN; COOPER, 1998)

De acordo com Revista Exame ( 1999) o ABC representa, ao mesmo tempo,
um conceito diferente do processo da empresa, em especial para os fabricantes, e
maneiras diferentes de medi¢do. Enquanto o custeio tradicional mede quanto custa
fazer alguma coisa, o custeio baseado em atividades também registra o custo do
ndo fazer, como por exemplo, o custo de uma maquina parada. Este novo sistema
torna se um diferencial no gerenciamento de custos com uma ampla implantagéo na
industria.

O custeio baseado em atividades € uma técnica para se calcular custos de
“objetos”. Os objetos em questao podem ser produtos, linhas de produtos, servigos,
clientes, segmentos de clientes, canais de distribuicdo ou qualquer outra coisa do
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interesse da geréncia (OSTRENGA et al, 1997), Seguindo o mesmo autor, o avango
da contabilidade gerencial veio quando a Computer Aided Manufacturing-
international, Inc CAM-I (Fabricagdo Assistida por Computador - Internacional)
formou o programa Sistema de Gestéo dos Custos (SGC) de pesquisa cooperativa
para o desenvolvimento de melhorias nos sistemas de gerenciamento de custos.
Este novo sistema de custeio vem se tornando um diferencial de mercado com uma
procura cada vez maior gerenciamento empresarial. De acordo com Pamplona
(1997), esta técnica pode ser faciimente compreendida sob o ponto de vista do
objeto de custo: os objetos s@o elaborados pelas atividades que, por sua vez,
consomem recursos, gerando custos. Assim, o custo do objeto é a parcela do custo
correspondente as atividades que participam da sua produgdo. No sistema de
custeio ABC a atribuicdo dos custos indiretos e de apoio so feitos em dois estagios.
No primeiro estagio, denominado de “custeio das atividades’, os custos s&o
direcionados as atividades. No segundo estagio, denominado de “custeio dos
objetos”, os custos das atividades s&o atribuidos aos produtos, servigos e clientes
(MAUAD, 2002). Uma visdo global do sistema ABC pode ser exemplificada de
acordo com Leone (1997) na Figura.

Figura 1- Critério ABC, uma viséo global

Objeto do custeio:
Custos e despesas
indiretos
Alocagdo +— Direcionadores de Custos
(1° estdagio)
A
Atividades
Alocagdo — Direcionadores de Custos
(2° estagio)
A
Produtos e Servigos

Fonte: LEONE, 1997
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O sistema de ABC nao é aceito, na atualidade, pelo sistema fiscal. Apesar de
proporcionar grandes vantagens em relagdo aos outros sistemas apresentados,
deve ser utilizado como um direcionador para de elaboracdo dos relatérios de custo
e lucro, com a necessidade de utilizar outro sistema para comprovar as conciliagcdes

financeiras.

1.3.2.3.1. O Sistema de Custeio ABC em empresas de servi¢co

O sistema ABC foi desenvolvido inicialmente para as empresas de
manufatura com intuito de melhorar a gestdo dos custos. O mesmo sucesso se
obteve com a aplicagdo nas empresas de servigos. Seu uso crescente na prestagdo
de servicos derrubou o tabu de que uma viséo refinada dos custos é de importancia
apenas do setor industrial tornando o sistema tdo aplicAvel a organizagdo de
servicos quanto a industria. Além disso, aplica-se tanto a determinagdo dos custos
de servigcos, clientes ou linhas de negécios como a determinagéo dos custos de
produtos manufaturados. (OSTRENGA et al, 1997; PLAYER; LACERDA 2000).

Ndo ha um consenso definido sobre o setor de servigos. Alguns autores
definem como o setor que inclui todas as atividades econdmicas cujo resultado ndo
é um produto fisico, que geralmente € consumido na época da produgédo e que
apresenta valor adicionado em formas de mercadorias, como por exemplos 0s
reparos executados pelo encanador, a venda de alimentos pelo supermercado e o
fornecimento de energia (GONCALVES, 1994). Segundo Kotler (1994), o servigo é
qualquer atividade ou beneficio que uma parte possa oferecer a outra que seja
essencialmente intangivel e que nao resulte em propriedade de alguma coisa. Sua
producéo pode ou nao estar ligada a um produto fisico. Os servigos podem ser
entendidos como produtos que ndo podem ser iniciados sem a presenga do
utilizador; os produtos manufaturados também podem ser entendidos como servigos
prestados sobre a forma de produto.

De acordo com Kaplan e Cooper (1998), as empresas de servigos tém
exatamente os mesmos problemas gerenciais enfrentados pelas industrias. Durante
décadas a falta de informagBes precisas sobre produtos e clientes ndo foi uma
preocupagao para os gerentes de empresas de servigos, pois 0 mercado nao era
competitivo e com isso eles ndo sofriam pressdes para reduzir custos, melhorar a
qualidade e a eficiéncia das operagbes, lancarem novos produtos lucrativos ou
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eliminar produtos e servigos que causassem prejuizos. Com o crescimento da
tecnologia, melhoria da qualidade de vida, urbanizagdo, com os novos “nichos” do
mercado e clientes cada vez mais exigentes se fez a necessidade do setor de
servicos buscar alternativa para a melhoria na gestéo.

Seguindo Kaplan e Cooper (1998), as empresas de servicos sdo candidatas
ideais ao custeio baseado em atividade, mais do que as empresas de produgao,
devido as suas caracteristicas onde praticamente todos os seus custos sdo indiretos
e aparentemente fixos. Somente pela compreensio dessa associacéo e da ligagéo
entre pregos, recursos, uso e meihoria de processos, os gerentes podem tomar
decisbes eficazes quanto aos segmentos de clientes que desejam servir, os
produtos que oferecerdo aos clientes nesses segmentos, o método de fornecimento
de produtos e servicos a esses clientes e, finaimente, a quantidade e o “mix” de
recursos necessarios para que tudo isso acontega.

Fitzsimmons e Fitzsimmons (2000) descreve que a economia passou a Ser,
predominantemente, baseada na manufatura para ser, predominantemente,
baseada em servigos, desta forma os servicos passaram a ser fundamentais para
que a economia se mantenha sadia e funcional, sendo a for¢a vital para a atual
mudanga rumo a economia globalizada. Os servigos tém contribuido cada vez mais
com a formagdo econdmica ocupando uma porcentagem consideravel do PIB
brasileiro, com crescimentos importantes ao ano ultrapassando o crescimento da
industria (IBEGE, 2013).

1.3.2.3.2. Modelo para implantacdo do sistema ABC

O Sistema ABC tem se mostrado eficiente no auxilio a gestdo empresarial. Seu
processo de implantagéo se da por meio de direcionadores de atividades. Nakagawa
(2001) conceitua atividade “como um processo que combina, de forma adequada,
pessoas, tecnologias, materiais, métodos e seu ambiente, tendo como objetivo a
produgéo de produtos’.

Segundo Martins (2000) estes direcionadores podem ser:

o Direcionadores de Recursos: que vdo determinar a ocorréncia de uma

atividade; determina a maneira como as atividades consomem recursos e

serve para custear as atividades;
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¢ Direcionadores de Atividades: vao identificar como os produtos e/ou servigos
consomem as atividades. Ou seja, maneira como os produtos consomem

atividades e serve para custear produtos.

A implantagdo do sistema ABC exige comprometimento e envolvimentos de
todas as areas da empresa. Geishecher (1997) ressalta que uma implantacdo bem
sucedida exige a combinagéo de capacitagdo técnica, financeira e comportamental
com 0s recursos financeiros e tecnolégicos necessarios. Faz se necessario ndo sé
implantar o sistema, mas utilizar de suas informagbes e manté-las sempre
atualizadas.

Baseando se em Plampona (2002), Duran e Radaelli (2000) e Junior (2005)
realizou-se um modelo de implantagéo do sistema ABC para o setor de estética e
psicologia.

1.3.2.3.2.1. Diagnéstica Institucional

Nesta etapa faz se a definigdo junto a diretoria da finalidade do projeto e recursos
necessarios pra sua implantacdo. E defino qual objetivo dentro da empresa. Ha
necessidade de um conhecimento mais profundo do empreendimento como quais
sdo seus produtos ou servicos realizados, como sdo desempenhados, quem sdo

seus clientes e como se cumpre a venda desses produtos e servicos.

1.3.2.3.2.2. Reconhecimento das atividades

Identifica-se as atividades de produgéo ou servigos, bem como as atividades que
nao tém relagdo com a area industrial, mas que sdo alocadas aos produtos ou
servicos. Realiza-se 0 mapeamento das principais atividades da empresa para
definicdo dos custos das atividades, possibilitando a descrigéo, de forma sistémica,
da estrutura e das principais etapas do consumo de recursos ou servigos. Este
processo exige atengdo por parte de quem estiver manuseando os dados e é
fundamental conhecer a organizagdo do trabalho para desta forma, conseguir mais
acuidade na coleta dos dados. Na identificacdo dos processos e das atividades,

algumas técnicas podem ser utilizadas, como entrevistas, pesquisas de
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documentacdo existentes, aplicagdo de questionarios e observagdo de rotinas de

trabalho.

Zvirtes (2002) descreve este levantamento e identificagdo das atividades de

acordo com as seguintes etapas:

a.

Andlise das atribuicdes de cargo e procedimentos da qualidade - Esta
analise serve para proporcionar uma viséo inicial dos processos centrais
desenvolvidos pela empresa, quais tarefas e por quem é realizada. Além
disso, podem ser utilizados como outras fontes de informacdo, caso
existam, fluxogramas operacionais e organogramas.

Execucéo das tarefas - na observagdo e execugéo das tarefas é muito
importante coletar dados a respeito de quais tarefas séo realizadas
(duragdo e com que freqiiéncia), locais onde se realizam, responsavel
pela tarefa, se a execugdo destas tarefas pode comprometer outras
pessoas e tipo de treinamento recebido pelos operadores para execugéo
das tarefas.

Entrevistas com funcionarios - essas entrevistas possibilitam caracterizar
quais tarefas sédo obrigacbes de cada um. Além disso, as entrevistas
permitem associar as tarefas as quantidades de tais recursos
comprometidos em cada etapa.

Questionario de tarefa - por meio de sua aplicagdo se pode conseguir a
avaliagdo mais concisa de quais tarefas cada funcionario desempenha.
Obtém-se, ainda a relagédo do tempo total de trabalho de cada funcionario
pelo tempo gasto por cada um no desempenho das tarefas.

Elaboragdo de um ‘“dicionario de tarefas” — este documento & uma
descricdo objetiva da forma como ocorre o processo da atividade com a
finalidade de padronizar o entendimento do que seja cada atividade. Desta
forma, qualquer pessoa podera analisar o mapa de atividade e, por meio
do dicionario, interpretar o significado e sua importancia. Elaboracdo do
dicionario pode obedecer aos seguintes passos: departamento, processo,

tarefa, descricdo da tarefa.

Um numero adequado de detalhes sobre a empresa é de fundamental

importancia para que se possam compreender as operac¢des que realmente ocorrem

dentro dela, e dessa forma, obter informagdes (teis para a implantagédo do ABC.
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Este processo envolve a documentacéo das diferentes etapas e como as atividades
consomem recursos para converter entradas em saidas a partir de um processo ou
subprocessos de produtos ou servigos.

1.3.2.3.2.3. Determinacdo dos Direcionadores

Este momento compreende a determinag¢do dos direcionadores de custo e
dos critérios para calculd-los. E necessario identificar e medir os recursos
consumidos na empresa e, por conseguinte, constituir uma relagéo entre os recursos
e as atividades.

O levantamento dos valores dos recursos pode ser proveniente do setor de
contabilidade da empresa, entrevistas com responsaveis ou sistemas de
informacdes. Deve buscar a maior confiabilidade possivel destas informacdes que
em muitas das vezes podem ser de dificil acesso de acordo com a politica da
empresa.

Como previsto pelo ABC é possivel alocar os recursos empregados nos
processos por meio de direcionadores de recursos. Estes indicadores segundo
Boisvert (1999) "apresentam-se quase sempre sob a forma de um indicador n&o
financeiro, como o numero de lotes, 0 nimero de modelos, 0 nimero de
encomendas etc.". Os direcionadores de custo ou direcionadores de recursos
também sdo conhecidos como “cost drivers”, e & de suma importéncia para o
sucesso na implantacdo do ABC sua identificacédo e medigcdo. Também deve-se
levar em conta o custo de sua obtencéo, a facilidade para obtengéo dos dados e os
efeitos que seu uso pode causar a empresa.

Neste contexto pode se determinar os indicadores seguindo os seguintes
passos:

a. Separar custos (direto e indireto) Incide em considerar os recursos ou
servicos consumidos em diretos e indiretos, em relagéo aos objetos de
custos.

b. Identificagdo e levantamento dos recursos consumidos pelas tarefas.
Antes de realizar esta tarefa faz-se necessaria conhecer como a
empresa age sobre a execucéo de seus custos. A verificagdo destes
recursos pode ser conseguida por meio de anotagdes feitas no
levantamento das tarefas ou por meio de entrevistas com as pessoas
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gue estdo diretamente envolvidas na sua execugdo. Procura-se
distinguir todo tipo de recurso consumido, como o tempo do
funcionario, area utilizada, entre outros.

c. ldentificagdo e determinacéo dos direcionadores de atividades. Nesta
fase é identificado e determinado os pardmetros que refletem a
quantidade de determinado recurso que é utilizado por uma tarefa. Os
dados sobre os direcionadores podem, por exemplo, ser alcangados
por meio de entrevistas com o (s) responsavel (is) pelo (s) setor (es),
quantidade de funcionarios, informagdes de consumo (de &gua,
energia elétrica, telefone, etc.). Estes direcionadores conduziréo as
atividades de todos os recursos consumidos na empresa, tendo como

reflexo os objetos de custos.

1.3.2.3.2.4. Distribui¢do dos custos

Realiza-se a distribuicdo de todos os custos para cada atividade da empresa
pelo intermédio dos direcionadores de custo, chegando a um valor total consumido
por atividade. Seguindo os passos de Junior (2005) pode se dividir nas seguintes

etapas:

a. ldentificagdo dos objetos de custo. Os objetos de custos em geral podem ser
produtos ou servigos, mas também podem representar outros objetos como
fornecedores, canais de distribuicdo entre outros. E importante que estes
sejam bem definidos e especificados. Deve-se ter informacdes precisas dos
custos para se definir os objetos de custos contando com auxilio da alta
direcdo, financeiro, geréncia entre outros.

b. Definigdo dos direcionadores de atividades, com os objetos de custo, pode-se
atribuir os custos de suas atividades, por meio dos direcionadores de
atividades identificados como o0 consumo das atividades pelos objetos de
custo. Estes também devem ser representados de forma racional ndo sendo
dispendiosos ou desgastantes. Pode se utilizar as mesmas técnicas de
levantamento de informagbes (entrevistas, andlise de documentos,
questionarios, etc.) usadas no mapeamento dos processos e identificagdo das

atividades.
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1.3.2.3.2.5. Determinagdo do Custo Unitario das Atividades

Com conhecimento do custo total de cada atividade chega-se ao custo
unitario por atividade, ou seja, tem condigdes de identificar quanto cada atividade
custa para a empresa. Outra importante funcdo desta etapa € a capacidade de
identificar atividades que agregam valor a empresa e atividades que devem sem

melhoradas ou extintas.

1.3.2.3.2.6. Determinacdo do custo dos produtos ou

servi¢cos

Com o célculo dos custos unitarios das atividades, agrega-se ao produto ou
servicos os custos de todas as atividades que s&o consumidas na sua manufatura.

Baseando-se nos dados coletados anteriormente ha possibilita da associagéo
adequada para célculo do custo do produto ou servigo. O célculo envolve a alocacéo
dos objetos de custos aos custos diretos e indiretos. Os primeiros s&o diretamente
incluidos no calculo do custo dos produtos ou servigos prestados, uma vez que séo
prontamente identificados, enquanto os outros sdo conferidos ao custo do produto
pelas atividades. Além disso, é necessario identificar os possiveis direcionadores de
atividades a partir de averiguagdes junto as pessoas que participam diretamente no
processo.

Para o sucesso da sistematica fundamentada no método ABC, € importante a
exatiddo das informagdes, bem como o comprometimento das pessoas envolvidas
na empresa. O ABC deve ter seu uso de "forma ativa para estimar os custos de
atividades que serdo executadas no periodo corrente e em periodos futuros”
(KAPLAN; COOPER, 1998). Os mesmos autores adotam o orgamento baseado em
atividades como uma importante ferramenta de previsdo de custos que permite o
célculo com antecedéncia das taxas de geradores de custo da atividade, o que
possibilita 0 uso dessas informagdes em tempo real para a tomada de decisGes

sobre produtos e clientes.
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2. METODOLOGIA

Neste estudo aplicou se o sistema de custeio baseado em atividades — ABC em
uma clinica de psicologia e estética denominada Vivesséncia — Saude e Bem Estar.
A clinica é uma prestadora de servigos trabalhando no momento com cinco
colaboradores. Esta localizada no municipio de Osasco-SP, grande S&o Paulo,
atendendo principalmente pessoas do municipio e cidades vizinhas.

A empresa adota uma politica de prestagdo de servicos com horarios agendados,
onde o colaborador recebe uma porcentagem dos servigos prestados.

Os servicos prestados séo divididos em duas areas principais a psicologia e a
estética. Trata-se de uma micro-empresa possuindo duas salas de atendimento uma
destinada a psicologia e a outra & estética. A Figura 2 apresenta a subdiviséo de
servicos da empresa. E empresa executa procedimentos psicolégicos e estéticos
invasivos n&o cirdrgicos e ndo invasivos; cada procedimento requer um profissional
especializado para sua realizagdo de acordo com as fungdes atribuidas por cada
especialidade. Téo logo os pacientes sejam identificados estes s&o direcionados
para area de atendimento. Antes que os pacientes desfrutem de seus procedimentos
se faz necessario uma entrevista para avaliar suas necessidades, possibilidades, e
disponibilidade, para realizagdo dos procedimentos. Esta entrevista € denominada
anamnese, é realizada por especialista da area especifica, de forma oral ou escrita.

O setor de psicologia necessita de material de consumo como teste (escritos e
orais especificos da area, adquiridos junto as empresas habilitadas), jogos e
brinquedos (para atendimento infantil). Na area da estética sdo utilizados materiais
de consumo para os procedimentos manuais (cremes, Oleos, gel entre outros),
equipamentos para realizagdo dos procedimentos (Heccus, Endermoterapia,
Carboxiterapia, Maleta facial) além de materiais de uso individual descartaveis
(agulhas, seringas, luvas).

A Vivesséncia divide sua prestacdo de servicos em quatro processos:
Agendamento, Triagem, Exposi¢éo do paciente e Pés atendimento.

e Agendamento: recurso no qual estdo incluidas as atividades de
atendimento aos pacientes (atendimento pessoal, telefénico, verificagdo
de contato por meios eletrénicos), direcionamento para area de interesse
(psicologia ou estética) e agendamento da anamnese. Este processo
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estabelece o primeiro contato que o paciente tem com a clinica podendo
ser realizado pessoalmente, via telefone, e-mail ou redes sociais. Esta
atividade tem extrema importéncia, pois passa a primeira imagem que o
paciente tera da empresa.

e Triagem: A primeira atividade deste recurso se da pela recepgdo do
paciente e logo apds a anamnese. A anamnese faz o questionamento e
registro de informagdes necessarias para realizagdo dos procedimentos
preferenciais, através do preenchimento de uma ficha e consentimento do
paciente. Em seguida é feita a apresentacdo dos servicos prestados e
orcamento dos servigos. Caso o paciente se interesse pelos servigos €
elaborado um contrato de prestacdo de servicos. Nesta etapa ha
necessidade da presenca fisica do paciente.

e Exposigdo do paciente: E o principal processo da empresa com
participagédo ativa do cliente sendo recurso onde ocorre a prestagéo do
servico. Esta etapa é formada pelo encaminhamento do paciente, sua
acomodacao e encaminhamento para recepgao.

e Pés atendimento: As atividades presentes nesta etapa vao garantir que o
paciente retorne para um novo procedimento e também seré identificadas
as necessidades de melhoria para proximos procedimentos. Estéo
incluidas as tarefas de recepcionar apds o atendimento, agendamento de
novos procedimentos, perspectiva do paciente, finalizagdo do
procedimento. Apds ser atendido, a recep¢ao verifica se o cliente fez um
procedimento individual ou um pacote (mensal, trimestral, xx se¢des
etc.),e de acordo com cada paciente, a recep¢do agenda 0s novos
procedimentos. A perspectiva do cliente sobre os procedimentos
realizados é obtida através de conversas informais ou por meios
telefénicos, e-mails ou redes sociais. De acordo com as informagdes
obtidas sdo avaliadas e realizadas meihorias nos procedimentos.

Nos processos acima ha um divisdo bem estabelecida entre a prestacdo de
servigos nas areas de psicologia e estética tanto quanto os profissionais envolvidos
como produtos utilizados para realizar os procedimentos. A Figura 2 mostra com
mais clareza esta distribui¢ao.
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A empresa optou por utilizar o sistema de custeio ABC, pois por ser uma
empresa nova sofre concorréncia de outras clinicas tanto da area de psicologia
quanto da estética. Assim conhecer bem os custos € uma maneira de se posicionar
melhor no mercado em relagéo a concorréncia.

No momento ndo ha pela empresa um método de calculo de custos que ndo
causem distor¢do, sendo utilizado um sistema de custeio informal baseado no rateio
dos produtos consumidos por horas das salas utilizadas. Certamente os
investimentos e estratégia da empresa estdo sendo mal direcionados

Com a implantagéo do sistema ABC espera-se propiciar condigdes para empresa
rastrear os custos indiretos da prestagdo de servicos para os servicos podendo
assim determinar sem distorcbes os precos dos servicos prestados. Com estas
informacbes pode se determinar os servigos que ddo menos lucro a empresa ou
mesmo 0s que dao prejuizo e elaborar um plano de agao.

2.1. Etapas da Implantagdo do Custeio ABC na Vivesséncia

Apoés serem detalhados quais as necessidades para realizagdo do custeio
ABC de acordo com as perspectivas da empresa, baseando-se nas etapas ja
descritas no capitulo 1.3.2.3.2. foi delineado um modelo de implantacéo.

2.1.1. Diagnéstica Institucional

Com uma reunido junto a diretoria e colaboradores foi determinou a
importancia de se implantar o sistema de custeio ABC, estabelecendo-se também as
reais necessidades para sua implantagéo.

O objetivo de se instituir o sistema ABC foi analisar os custos das prestagdes
de servigcos de massagens e psicologia com sublocagao da sala. Estes servigos sdo
prestados pelos colaboradores da empresa e nao pelos socios. Aos servigos é
alocado uma porcentagem de sua realizacdo, 60% para massagem e 30% para
psicologia. Como se trata de micro empresa, recém formada, que nao se encontra
estabelecida no mercado (sendo assim com recursos limitados) optou-se por utilizar
os recursos do programa Excel da Microsoft para elaboragdo de planilhas de

calculos.
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Discutiram-se quais as responsabilidades de cada colaborador, atividades

exercidas, como se realizam e tempo gasto para se realizar cada uma.

2.1.2. Reconhecimento das Atividades

Com o objeto ja determinado, foram estabelecidas quais as atividades
necessarias para constituir os servigos. Este processo compreende desde o primeiro
atendimento ao cliente, pessoaimente ou por meios de comunicag¢do (telefone, e-
mail, redes sociais etc.), passando pelo anamnese, realizagdo do procedimento
adequado e pés atendimento. Um fluxograma com as principais atividades do
processo pode ser visto na Figura 3.

A partir do fluxograma fez-se um detalhamento do Processo de estética
destacando suas principais atividades e as tarefas que sao realizadas em cada
atividade. A tabela 3 relaciona estas atividades.

Tabela 3 - Tabela de Atividades

Recursos Descricio das atividades
Agendamento Atendimento aos pacientes *
Direcionamento para éarea de interesse
Psicologia
Estética

Agendamento da anamnese
Triagem Recepcionar paciente
Anamnese do paciente
Apresentacao dos servigos prestados
Orgamento dos servigos adequados
o Aguarda retorno
o Elaboragéo de contrato

Exposi¢céo do paciente e Encaminhar para sala
Acomodar o paciente
Encaminhar a recepgéo

Pés atendimento * Recepcionar pds atendimento
o Procedimentos individuais
o Procedimentos de pacotes
Agendamento de novos procedimentos
Perspectiva do paciente
o Fidelizar paciente
o Oportunidade de melhoria
e Finalizar processo

Fonte: Elaborada pelo autor (2013)
* Atendimento: pode ser feito pessoalmente e por meio de contato por telefone ou
eletrénico.




Figura 3- Fluxograma Geral de Atividades
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Fonte: Elaborada pelo autor (2013)
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No sistema ABC as atividades também podem ser classificadas como
primarias e secundarias. As atividades primarias e secundarias segundo Baker
(1988) sdo criadas para célculos de custos industriaisl. Em salde, “primaria” tem
uma conotacéo diferente; & usada num sentido clinico. Adapta-se o ABC para avaliar
o custo na prestacéo de servigo para areas da saude, ajustando-se o termo primario,
como utilizado nas industrias, para algum outro termo, como neste estudo
focalizando se no paciente. (HONG, 2010)

As atividades primarias sdo as que contribuem diretamente para os objetos
funcionais da area. As secundarias ddo apoio as outras atividades. A Figura 4
evidencia as atividades primarias, e secundarias e de apoio para a empresa. Por se
tratar de micro empresa algumas atividades primarias, secundarias e apoio sdo

realizadas pelos proprios sOcios.

Figura 4- Atividades primarias, secundarias e de apoio da Vivesséncia — Saude e Bem Estar

PRIMARIAS SECUNDARIOS |
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Limpeza

Fonte: Elaborada pelo autor (2013)
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2.1.3. Determinagéao dos Direcionadores

Através de entrevista com sécios e colaboradores foi possivel descrever
detalhadamente cada tarefa, com suas rotinas.

As tarefas sdo denominadas atividades e os recursos séo as atitudes
tomadas para realizagdo das atividades. Os direcionadores de recursos ou de
primeiro estagio mostram a relagdo entre os recursos gastos e as atividades com
objetivo de custear as atividades (MARTINS, 2000).

Como grande parte das atividades da clinica emprega recurso de mao de
obra pessoal, ou seja prestacdo de servigo, utilizou-se o tempo como direcionador
para levar recursos as atividades.

Para este direcionador alocou-se dois tipos de atividades que utilizam
recursos:

e Tempo de execucdo das atividades: através de entrevistas e
observacdes foi possivel identificar o tempo gasto para cada
atividade, principalmente tratando-se de uma microempresa com
poucos funcionarios.

e Volume executado de cada atividade no periodo: foram utilizados
registros de anamneses e agendamentos (telefénicos e eletrénicos)
para obter se estes dados.

A tabela 4 identifica as atividades e evidencia seus direcionadores de recurso
na area de estética.

Nota-se que as atividades Exposicdo do paciente e Pés atendimento
apresentam um tempo de execugdo menor em relacdo ao Agendamento e
Direcionamento do Cliente, porém com um volume maior. Isto ocorre, pois nestas
duas etapas a empresa possui um vinculo de prestacido de servicos com o paciente.
Desta forma nas primeiras atividades o paciente apresenta pouco contato com a
empresa, ndo recebendo o servigo, nas atividades seguintes ha nimero maior de
contato com a empresa para que ele receba 0s servigos.

Os direcionadores de custos também podem ser classificados como de
segundo estagio e indica a relacdo entre atividades e os objetos de custo.
Identificam a maneira como 0s objetos de custo demandam atividades e serve para
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custea-lo e é tratado como a base utilizada para atribuir os custos das atividades aos

servigos. (CHING, 2001)

A tabela 5 identifica as atividades na area de psicologia. As atividades foram

feitas separadamente, pois as areas apresentam quantidade de atividades distintas.

Tabela 4- Direcionadores de Recursos de Estética

_Atividades Tempo (minutos) Volume Total de minutos
Agendamento
-Atendimento aos pacientes 15 40 600
-Direcionamento para area 2 40 80
-Agendamento da anamnese 5 28 140
Direcionamento de servigos
-Recepcionar paciente 3 28 84
-Anamnese do paciente 30 28 840
-Apresentacéo dos servicos 30 28 840
prestados 30 28 840
-Orcamento servicos 20 24 480
adequados
-Elaborar contrato
Exposicéo do paciente
-Encaminhar paciente 5 96 480
_Acomodar paciente 2 96 192
-Encaminhar para recep¢éo 2 96 192
Pés atendimento
-Recepcionar apos 3 96 288
atendimento 5 96 480
-Agendar novos procedimentos 15 g6 1440
_ Perspectiva do cliente 3 96 288
- Finalizar processo
Fonte: Adaptagdo de Martins (2000)
Tabela 5- Direcionadores de recursos de Psicologia
Atividades Tempo (minutos) Volume Total de minutos
Agendamento
-Atendimento aos pacientes 15 14 210
-Direcionamento para area 2 14 28
-Agendamento da anamnese 5 12 60
Direcionamento de servi¢os
-Recepcionar paciente 3 12 36
-Anamnese do paciente 30 12 360
-Apresentagdo dos servigos 30 12 360
prestados 30 12 360
-Orgamento servigos adequados 20 8 160

-Elaborar contrato

Continua
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Concluséo

Atividades Tempo (minutos) Volume Total de minutos
Exposi¢do do paciente
-Encaminhar paciente 5 32 160
_Acomodar paciente 2 32 64
-Encaminhar para recepcéo 2 32 64
Pés atendimento
-Recepcionar apds atendimento 3 32 96
-Agendar novos procedimentos 5 32 160
_ Perspectiva do cliente 15 32 480

3 32 96

- Finalizar processo

Fonte: Adaptagédo de Martins (2000)

A tabela 6 lista os recursos que geram custos diretos a empresa. Para cada

atividade principal é identificado um custo total para sua realizagao.

Tabela 6- Plano de contas de recursos da empresa Vivesséncia- periodo de junho de 2013

_ Estética
% por atendimento 40%
N° atendimento no periodo 44
Remuneragao dos R$ 752,00
colaboradores (R$)
Materiais de consumo R$ 21,36
Depreciagédo R$ 7,65
Total R$ 781,01

Psicologia Total Geral
70% 100%

16 60

R$ 840,00 R$ 1.592,00
R$ 30,00 R$ 51,36
R$ 15,32 R$ 22,97
R$ 908,15 R$ 1.689,16

Fonte: Elaborada pelo autor (2013)

Para chegar a estes valores constantes na tabela 6 foi realizado um

levantamento das despesas do més.

e Remuneragdo dos colaboradores: de acordo com a quantidade e tipo de

procedimentos que cada um dos colaboradores realiza no periodo, foi feita a

somatéria dos procedimentos realizados e calculou se a porcentagem do

montante cabivel a cada procedimento.

o Materiais de consumo: cada area em particular utiliza materiais adequados

para suas funcgdes. Para as massagens € calculado o gasto com cremes e

6leos em cada procedimento. Na area de psicologia foi realizado um

levantamento da compra de materiais (massinhas, lapis de colorir, giz de

cera, jogos) no periodo.

¢ Depreciagio: foi realizada de acordo com os moveis que séo utilizados para

realizacdo de cada procedimento. A area de psicologia apresenta um custo
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mais elevado, pois emprega-se de poltronas mais confortaveis para
acomodar seus pacientes.

A predominancia de remuneragéo dos colaboradores no total de recursos foi em
média 94%. Por se tratar de éareas prestadoras de servicos o tempo foi o
direcionador escolhido para levar as atividades aos recursos. Outra razéo para esta
escolha é o fato de que o recurso material de consumo varia em fungéo da

quantidade de pacientes atendidos.

2.1.4. Distribui¢do dos Custos

O direcionador tempo foi utilizado para todas as atividades realizadas em cada
area. Com base no tempo de realizagdo de cada atividade e volume executado de
cada atividade, no periodo em andlise, chegou se ao total de execugéo de cada
atividade no periodo.

Os colaboradores responsaveis pelos recursos s&o os préprios sécios da clinica.
Estes executam as suas fungbes didrias e também as fungdes pertinentes todos aos
recursos disponibilizando um total diario de nove horas dia para elaboracéo destas
fungdes, dividindo este tempo entre os sécios. S&o totalizados 540 minutos diarios
com disponibilidade de 10.800 min/més para esta fungdo. Como a clinica ndo
possuiu no momento uma demanda diaria regular de pacientes realizou-se o célculo
por més. As fungbes relacionadas aos recursos néo séo realizadas aos sabados.

A Tabela 7 demonstra porcentagem de tempo despendida pelos colaboradores

dentro do processo.

Tabela 7- Calculo de direcionadores da Vivesséncia

Atividades Min/més Min/ més Direc. Direc.Psicologia
Estética  Psicologia Estética % %
Agendamento
-Atendimento aos pacientes 600 210 5,56 1,94
-Direcionamento para area 80 28 0,74 0,26
-Agendamento da anamnese 140 60 1,30 0,56
Direcionamento de servicos
-Recepcionar paciente 84 36 0,78 0,33
-Anamnese do paciente 840 360 7,78 3,33
-Apresentacéo dos servigos 840 360 7,78 3,33
-Orgamento servigos adequados 840 360 7,78 3,33
-Elaborar contrato 480 160 4,44 1,48

Continua
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Conclusdo

Atividades Min/més  Min/ més Direc. Direc.Psicologia

Estética Psicologia Estética % %
Exposi¢do do paciente
-Encaminhar paciente 480 160 4,44 1,48
_Acomodar paciente 192 64 1,78 0,59
-Encaminhar para recepcgéo 192 64 1,78 0,59
Pds atendimento
-Recepcionar ap6és atendimento 288 96 2,67 0,89
-Agendar novos procedimentos 480 160 4,44 1,48
_ Perspectiva do cliente 1440 480 13,33 444
- Finalizar processo 288 96 2,67 0,89
Total 7264 2694 67,26 24,94

Fonte: Elaborada pelo autor (2013)

2.1.5. Determinacdo do Custo Unitério das Atividades

De acordo com as informagdes obtidas até o presente momento utilizou-se o
tempo como direcionador para levar os recursos a todas as atividades. Desta forma
aplica se o direcionador em porcentagem de cada atividade do processo a todas as
contas de recursos relativos a esse processo. As Tabelas 8 e 9 demonstram
respectivamente o valor de cada atividade de estética e psicologia exercida pela
empresa.

Os recursos da Clinica para as areas de psicologia e estética se compdem
de: Remuneragdo dos colaboradores no periodo (junho de 2013) + Materiais +
Depreciagdo. Mesmo sendo um micro empresa foi dado preferéncia em realizar o
sistema ABC em funcOes que ndo sdo realizadas pelos sécios. Desta maneira
somente os atendimentos psicologia realizados pelos colaboradores foram
discriminados. Da mesma forma ouve uma discriminagdo dos atendimentos esteéticos
realizados pelos colaboradores: massagem modeladora, relaxante e drenagem
linfatica.

Apos identificar os direcionadores de atividades, o Gltimo passo do custeio se
faz pelo calculo do custo unitario de cada objeto de custo. Esse custo é obtido por
meio da multiplicagdo do valor unitdrio de cada direcionador pelo nimero de
direcionadores empregados para o desenvolvimento de cada objeto de custo. O
custo de cada atividade é calculado multiplicando o direcionador em % pelo total dos

recursos.
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Como a empresa no momento ndo possui uma quantidade de pacientes
consideravel, levando em conta que os colaboradores recebem uma porcentagem
dos servigos realizados, os sécios revezam para executar as atividades descritas,
ndo totalizando 100% do tempo despendido para este fim. Com um aumento da
demanda dos pacientes faz-se necessario contratar um colaborador especifico para
este atendimento.

Com os resultados obtidos, foi verificado que os tratamentos realizados por
colaboradores n&o socios na area de estética apresentam um custo unitério de R$
12,29 reais, e para area de psicologia R$ 36,25 reais.

2.1.6. Determinag¢ao do custo dos servi¢os

A determinagdo dos custos dos servigos indiretos consiste na medigéo do
consumo das atividades de custos projetados na clinica Vivesséncia.. As tabelas 10
e 11 apresentam como os custos das atividades foram distribuidos aos objetos de
custo. Os custos indiretos totais para realizacdo das atividades de psicologia
apresentaram 12% mais elevados que os de custo da esteética.
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DISCUSSAO

Diante dos resuitados obtidos pode se determinar com melhor preciséo
o custo dos servigcos para cada area e identificar sua lucratividade e a rentabilidade
para cada area de servigos analisada.

Na lucratividade mede o lucro em relagdo as vendas. Para seu calculo &
realizada a divisdo do lucro liquido pelas vendas e multiplicado por 100. A
rentabilidade esta ligada ao retorno financeiro que o servigo reverte a empresa. Seu
calculo é dado pela divisdo do lucro pelo capital investido e multiplicado por 100. A
Tabela 12 demonstra os custos totais de cada area no periodo.

Tabela 12 - Custos totais da empresa Vivesséncia - periodo de junho 2013

Estética Psicologia Total Geral
Custos diretos R$ 781,01 R$ 908,15 R$ 1.689,16
Custos indiretos R$ 525,30 R$ 595,46 R$ 1.120,76
Total R$ 1.306, 31 R$ 1.503,61 R$ 2.809,92

Fonte: Elaborada pelo autor (2013)

O lucro total bruto no periodo de junho de 2013 se deu por R$ 1.880,00 reais
para area de estética e R$ 1.200,00 reais para area de psicologia. Deduzindo-se as
despesas em cada area, obtém se o lucro liquido de R$ 573,69 reais na area de
estética e lucro liquido negativo de R$ 303,61 reais. A Tabela 13 evidencia os
valores da lucratividade e rentabilidade no periodo.

Tabela 13- Lucratividade e rentabilidade da empresa Vivesséncia - periodo de junho d 2013

Estética Psicologia
Lucro liquido R$ R$ 573,69 o R$ -303,61
Lucratividade (%) 30,5% 253 %
Rentabilidade (%) 43.9% 20,2 %

Fonte: Elaborada pelo autor (2013)

E o investimento utilizado para realizagéo dos célculos foi a totalizagéo dos
custos diretos e indiretos para cada area. A Figura 5 confirma a lucratividade e a
rentabilidade das atividades realizadas pelos colaboradores nao sécios nas areas de
estética e psicologia.
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Figura 5- Lucratividade e lucratividade dos servigos

Psicologia

Servicos - H Rentabilidade
[ Lucratividade

Estética

-30%-20%-10% 0% 10% 20% 30% 40% 50%

Fonte: Elaborada pelo autor (2013)

Os servicos estéticos apresentaram lucratividade e rentabilidade de
30,5% e 43,9% respectivamente. Os servicos de psicologia apresentam uma
lucratividade e rentabilidade negativa de 25,3% e 20,2 respectivamente. Neste
contexto foi possivel analisar mediante a utilizacdo do sistema de custeio ABC que
os servicos de psicologia apresentam uma lucratividade e rentabilidade negativa
para empresa.
Este tipo de informacdo é relevante, pois mostra claramente a real
rentabilidade de cada servigo, de suma importancia para setor financeiro, com

necessidade de rever o custo para prestacéo dos servigos de psicologia.
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CONCLUSOES

As empresas tém obrigacdo de estarem preparadas para continuar
competindo, o que traz a necessidade de buscar alternativas para a permanéncia no
mercado. Tornou-se habitual no atual ambiente de negdcios, melhorar a eficiéncia e
reestruturar a organizag@o. Nesse contexto, as informagdes a respeito dos custos
passaram a ser cada vez mais salientes para apoiar e fundamentar o processo de
tomada de deciséo.

Durante todo processo para a realizagdo deste estudo, como principio a
utilizacdo do sistema ABC para a determinacdo de custos mais precisos e para seu
apoio as decistes da microempresa Vivesséncia.

E de fundamental que os sistemas de custos se direcionem ndo s6 para o
auxilio, mas para a participagido ativa na gestao, compondo o leque de ferramentas
utilizadas pelas empresas que pretendem ser mais competitivas no mercado. Foi
possivel elaborar um sistema que gera resultados de interesse para a administragdo
da empresa.

Algumas das dificuldades encontradas foi a coleta de dados principalmente
para a formagdo de gastos. Trata-se de uma micro empresa com poucos
funcionédrios € comum que os s6cios no inicio invistam pequenos recursos que
geralmente ndo sdo discriminados nos gastos. Com a implantagéo da metodologia
ABC surgiu a consciéncia por parte da geréncia que as informag¢des de entrada e
saida de servicos e produtos necessarios para sua realizacdo, s&o de suma
importancia e a partir desta experiéncia inicial passou-se a dar se maior importancia
e utilizacéo a estes dados obtidos.

Com a utilizagdo das informagdes e andlise registradas na discusséo, a
geréncia da empresa podera tomar decisdes estratégicas com maior conhecimento
das causas; desta forma a empresa podera elaborar estratégias para alocagao da
porcentagem designada aos colaboradores nas prestagdes de servicos.

Um préximo passo para este estudo sera a aplicagdo do sistema ABC nos
outros servigos prestados pela clinica Vivesséncia.

Finalizando é do conhecimento de todos que as empresas que almejam
manter no mercado atual identifiquem e conhegam realmente seus custos. A
utilizacdo de sistemas tradicionais de custos torna esta visdo cada vez mais
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dispendiosa. O sistema ABC é uma ferramenta indispensavel para empresas que

desejem sobreviver a este mercado cada vez mais acerado.
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