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Avaliacio, Escolha e Contratacao de Prestadores de Servicos Contabeis sao
baseadas apenas na sensibilidade a precos do Interessado? Um estudo exploratério.

Resumo

O presente artigo descreve um trabalho de pesquisa que pretendeu explorar os
atributos de qualidade em servigos que interessados em contratar prestadores de servigos
contabeis consideram para eleger uma organizagdo fornecedora de tais servigos. Para tanto,
conduziu-se um estudo exploratorio com base em dados de uma amostra intencional e ndo
representativa de 56 empresarios, procurando identificar os critérios considerados pelos
individuos da amostra na avaliagdo, escolha e contratacdo desses prestadores de servigos.

A tabulacdo e analise quantitativa dos dados mostraram que, ao contrario da visao
comum, o atributo “pre¢o” dos servigos nao € um critério estatisticamente significante para a
amostra em seu processo de avaliagdo e escolha do fornecedor, que outros critérios e,
principalmente, o critério “qualificacdo técnica” apresentam maior relevancia no processo de
avaliagdo, escolha e contratacao de servicos técnico-especializados contabeis.

Palavras-Chave: Prestacdo de servigos, organizacdes contabeis, avaliagdo de
servicos, sensibilidade a precos.

Introducao

Embora a atividade contabil seja uma das mais antigas do mundo e de grande
relevancia para individuos e sociedades, a medida que tem como principal atribuicao exercer
o controle financeiro e patrimonial de pessoas e instituicdes; percebe-se uma continua
desvalorizagao de seus profissionais pela sociedade (MARION, 1998).

O recente ¢ famoso escandalo da Enron nos Estados Unidos e suas repercussdes
contribuiu para questionar credibilidade das informacdes contabeis, como destaca Canuto
(2002) quando afirma que “o colapso Enron espalhou um virus de desconfiangca sobre o
mundo corporativo fragilizando a credibilidade das informagoes contabeis.”

Quanto a atuagdo do setor contabil no Brasil, empiricamente percebe-se que, além de
um possivel crescimento do descrédito, outros fatores parecem contribuir para a percepgao
negativa da atividade e a de seus profissionais, tangibilizada principalmente pela intensa
“guerra de precos” promovida pelos prestadores desses servicos com base na percepgao de
que clientes e potenciais clientes sdo apenas sensiveis a precos, ndo se preocupando com
ofertas diferenciadas e/ou na aquisicao de atributos de qualidade nos servigos prestados.

No entanto, surgem duvidas se os interessados em servigos contabeis sdo apenas e
exclusivamente sensiveis a precos, ou se consideram outros critérios de desempenho nos
processos de escolha, contratagdo e fidelizagao desse tipo de servicos e dos respectivos
prestadores. Esta ¢ a duvida que o estudo, ora relatado, pretendeu explorar. O texto em tela
descreve uma pesquisa, com carater exploratdrio, que objetivou identificar que critérios uma
amostra intencional, de 56 executivos de organizagdes empresariais, considera no processo de
escolha e contratacdo de uma empresa prestadora de servigos contabeis.

Entender melhor este contexto tras importantes contribuigdes, tanto académicas, como
praticas. No contexto académico, hd a necessidade de maior quantidade e aprofundados
estudos sobre o contexto competitivo da prestacdo de servicos técnico-especializadas, este
trabalho pode contribuir com subsidios e incentivos para que futuras e mais representativas
pesquisas possam ser conduzidas; no contexto pratico, o trabalho pode oferecer subsidios para
orientar estratégias e esforcos de marketing dos profissionais e organizagdes prestadoras de
servigos contabeis.

Para atingir o objetivo proposto, o texto inicia com uma revisao tedrica sobre: o
processo de escolha e compra de servigos, as especificidades dos servigos contabeis, os
aspectos ¢€ticos das ofertas de servigos, algumas questdes sobre a questdo dos precos na
atividade, e da competicdo entre organizagdes contabeis.



Em seguida, o texto externa a metodologia e tipifica a pesquisa realizada, qualifica a
amostra e descreve as ferramentas para a obtencao de dados.

O topico que se segue apresenta e discute os achados do estudo. Na oportunidade, os
dados tabulados sdo analisados e confrontados com as referéncias bibliograficas. Também
neste topico ¢ apresentada algumas recomendacdes possiveis de serem apresentadas dentro
dos limites exploratorios do estudo.

Por fim, o texto apresenta suas conclusdes finais, onde se resgata os aspectos mais
relevantes do estudo, estabelece-se seu alcance e limites, e as recomendagdes para futuros
trabalhos.

2. Revisao Teorica

2.1 Servicos e Qualidade em Servicos

Servicos sdao definidos como experiéncias que o cliente vivencia e que possui como
caracteristicas: a intangibilidade, a necessidade da presenca do cliente ou de um bem de sua
propriedade e o fato que, geralmente, sua producdo, entrega e consumo sdao simultaneos
(REZAETI et Al., 2018; GIANESI; CORREA, 1996).

Decorrente da defini¢ao e caracteristicas da atividade, a qualidade em servigos possui
diversas definicdes, no entanto, uma das defini¢des mais aceitas do termo qualidade em
servicos concentra-se no nivel em que os servigcos atendem as necessidades de um cliente
(LEWIS, 1989), caracterizada pela diferenca entre as expectativas do cliente e sua percepcao
com o servigo, baseando-se totalmente na avaliacao feita pelo cliente (REZAEI et Al., 2018;
ZEITHAML; PARASURAMAN; BERRY, 1990; GRONROOS, 1984).

Em tal contexto, o processo de avaliagdo de servigos pelos clientes apresenta algumas
caracteristicas especificas. Lovelock e Whirtz (2006) mostram que clientes sentem grande
dificuldade em avaliar os servi¢os antes da compra e consumo, por esse motivo utilizam as
suas expectativas; que ¢ um sentimento do individuo, formado por diversos fatores como:
necessidade pessoal, crengas sobre o que € possivel e fatores situacionais, em relacdo a como
deveria ser prestado o servico. Com base na expectativa, o cliente a compara com o que esta
percebendo do servigo, se esta relagao: P/E (P= percep¢ao; E= expectativa) for maior ou igual
a “1”, ter-se-a a satisfacdo do cliente com o servigo.

Por se basear em expectativas, o processo de avaliacao da qualidade dos servicos pelo
cliente reveste-se de grande complexidade, isso porque a expectativa ¢ influenciada por
fatores estranhos a prestacdo de servigos propriamente dita, como: culturais: crengas
religiosas, etnia das pessoas, nacionalidade, etc.; fatores sociais: grupos familiares, amigos,
circulo social; fatores pessoais: idade, ocupagdo e condigdo econOmica, estilo de vida e
personalidade; e fatores psicologicos: motivagdes, percepgoes, aprendizados e convicgdes dos
individuos (LOVELOCK; WIRTZ, 2006; GIANESI; CORREA, 1996).

Com base em suas expectativas, o cliente avalia o servigo em duas dimensoes, a
primeira ¢ o resultado ou a saida do servigo, a segunda dimensao da avaliacao do servigo ¢ o
processo de execucao que resultou no resultado do servigo, a primeira dimensao ¢ chamada de
qualidade técnica e a segunda de qualidade funcional (REZAEI et Al., 2018; BOWEN;
SCHNEIDER, 1988; GRONROOS, 1984).

A literatura consagra diversos métodos para avaliar a qualidade de servigos (REZAEI
et Al. 2018; ALBRECHT, 1995; HESKET; SASSER; HART, 1994). Um dos mais famosos e
aplicados pelas organizacdes ¢ o modelo SERVIQUAL proposto por Zeithaml, Parasuraman e
Berry (1990) que se baseia em cinco niveis de avaliagdo: tangibilidade, confiabilidade,
responsividade, seguranga e empatia. Apesar da sua popularidade, o método recebe criticas
por falhar em avaliar a dimensao técnica (o processo de realizacdo do servigo), atentando-se
apenas para a dimensao funcional (AUGUSTYN; SEAKHOA-KING, 2005), o que pode
comprometer a utilizagdo do método em alguns tipos de empresas prestadoras de servicos,
como as que pertencem ao setor contabil, cujas caracteristicas sdo alvo do proximo tépico.



2.2 Os Servicos e Organizacgoes Prestadoras de Servicos Contabeis

A prestagdo de servigos contdbil, segundo Marques (2010), ¢ um conjunto de
processos que tem como finalidade manter o registro e o controle do patrimoénio das
entidades, com o fim de fornecer informagdes e interpretacdes sobre sua composi¢do €
variacoes. Por sua dinamica e caracteristica técnico-especializada os servicos contabeis
precisam ser desempenhados e monitorados por profissionais da area, com foco na continua
evolugdo de suas habilidades intelectuais, atualizagdo de conhecimentos e pela aquisi¢ao de
experiéncia empirica para se atingir niveis de exceléncia esperados por clientes (POPESCU et
Al, 2014).

De forma especifica, o objetivo dos servigos contdbeis ¢ estudar as variagdes no
conjunto de bens, direitos e obrigagdes de entidades, para que se possa assessorar, com O
maximo de informagdes tuteis, as tomadas de decisdes organizacionais, tanto interna como
externamente a empresa (MARQUES, 2010).

Por seu lado, a organizagdo prestadora Servicos Contdbeis ¢ aquela que tem como
missdo prestar tais servigos. Nela concentram-se e fornecem-se as informagdes patrimoniais
de pessoas fisicas e juridicas que exercem as diversas atividades econdmicas (FABRI;
FIGUEIREDO, 2000). As organizacdes contabeis brasileiras, em sua grande maioria,
enquadram-se na categoria de pequeno e médio porte, subdivididas em: organizacdes
especialistas, que se dedicam ao atendimento de determinada atividade ou ramo contébil da
empresa; ¢ organizagdes generalistas, que se dedicam ao atendimento das mais diversas
atividades e ramos empresariais. Sua gestdo ¢, em geral, familiar, ou organizadas em
sociedades em que todos os socios oferecem dedicagdo exclusiva aos servigos (LIBA, 2001)

Outro ponto em comum entre as organizacdes contabeis brasileiras ¢ que em sua
grande maioria, ndo sdao especializadas em determinado setor de negdcio empresarial,
atendendo também a diversos tipos de organizagdes, sejam comerciais, servigos, industriais,
ou até mesmo prestadoras de servigos profissionais, (FABRI; FIGUEIREDO, 2000)

2.2.1 Os Servicos Prestados pelas Organizacoes

Marion (1998) escreve que os servicos contdbeis sdo divididos em trés ramos:
Financeiro, de Custos e Gerencial, cada uma delas com -caracteristicas singulares. A
Contabilidade Financeira ¢ a mais antiga, concentra-se na apura¢do do resultado da agdo
empresarial e do balango, nos finais de periodos de tempo de avaliagéo.

A Contabilidade de Custos ¢ aquela que utiliza como método a composi¢dao do custo
do produto e os valores dos fatores de producdo utilizados para sua obtencdao (MARTINS,
2010). Autores defendem que Contabilidade de Custos ¢ hibrida, ja que ¢ demandada, tanto
pela Contabilidade Financeira como pela Gerencial (HANSEN; MOWEN, 1997).

Por fim, a Contabilidade Gerencial, baseada Contabilidade de Custos, que tem como
finalidade fornecer subsidios para a administra¢ao que, em razao do crescimento das empresas
e o consequente distanciamento dos administradores, exige maior controle dos ativos e das
pessoas administradas (MARTINS, 2010).

Atualmente os sistemas computadorizados permitem as organizagdes integrarem as
trés abordagens, por esse motivo ¢ possivel gerenciar organizagdes (Contabilidade Gerencial)
por meio de informagdes coletadas pela Contabilidade Financeira e pela Contabilidade de
Custos (FREZATTI et al., 2007).

Além dos servigos contéabeis tradicionais, nos dias atuais emergiram outros € mais
sofisticados servicos que sdao disponibilizados pelas organizagdes contabeis, sdo eles:
Auditoria, Pericia Contabil, controladoria, consultoria financeira, docéncia e pesquisa
(SANTOS, 2002).

No Brasil, o aumento de organizagdes prestadoras de servicos contdbeis se explica
pelo proprio crescimento da economia e por ser uma praxe da grande maioria das empresas
tomadoras dos servigos, principalmente as médias e pequenas empresas, a contratagao dos



servicos por meio da terceirizagdo (Da SILVA et. AL., 2002). Dados do Conselho Federal de
Contabilidade (CFC, 2017) dao conta que no ano de 2016, existiam no Brasil 536,24 mil
profissionais da area e 57,9 mil empresas atuando no mercado.

2.3 O Processo de Terceirizacao

As decisoes de terceirizar estdo relacionadas ao conceito académico de integracao
vertical “fazer ou comprar fora” (BESANKO; DRANOVE; SHANLEY, 2000), segundo os
autores, razdes para uma empresa ir ao mercado e adquirir o servigo sdo derivados do fato de
que empresas especialistas em dada atividade podem ser mais eficientes ou desempenha-la
com mais qualidade do que a compradora (BESANKO; DRANOVE; SHANLEY, 2000).
Giosa (1997) acrescenta a essa idéia, argumentando que empresas terceirizam para adquirir
melhoria nos resultados e a redugao de custos e de despesas.

Um dos aspectos determinantes para a escolha de um terceiro ¢ a qualidade da
prestacao de servicos que esse terceiro apresenta, portanto, a gestdo da qualidade representa
grande possibilidade de sucesso para as empresas de servigo (MOREIRA et Al., 2009). Nao
deixando de frisar que qualidade de servigo deve ser entendido como qualidade das saidas ¢ a
qualidade do processo de execugao (MIRSHAWKA, 1993).

Especificamente sobre prestacdo de servicos contabeis, Avram e Avram (2007),
baseados em estudos realizados, argumentam que clientes consideram, na avaliagdo de
servicos profissionais da area, quatro critérios especificos de qualidade: 1- precisao ou
acuracia: nivel caracterizado por um desempenho nos servicos alinhados aos padrdes
estabelecidos no mercado; 2- acessibilidade (cobertura, disponibilidade): os servicos de
contabilidade podem ser oferecidos em qualquer lugar no tempo e no espago, sem custos
adicionais de viagem ou espera; 3- parceria: os clientes esperam que os profissionais
compreendam e resolvam as missdes em termos contratuais; € 4- Aconselhamento: os clientes
tém o prazer de reconhecer um consultor no contador profissional que os ajuda a vencer
juntos.

Os dois primeiros niveis medem a qualidade e quantidade dos servigos entregues,
enquanto os ultimos dois niveis sdo essenciais para alcangar a fidelidade do cliente de
servicos contabeis e para a exceléncia dos servicos (AVRAM; TOGOE; AVRAM, 2017).
Segundo os autores, estudos realizados em diversos paises como Franga (DELANOE, 2013)
Italia (SORIANO; CASTROGIOVANI, 2012; Gra-Bretanha (BERRY; HASSO; GOTO,
2006) e Australia (BARBERA; HASSO, 2013), confirmam que tais dimensdes sao suficientes
e especificas para clientes avaliarem o desempenho de prestadores de servigos contéabeis.

No entanto, ndo se pode dissociar do mundo empirico e, neste contexto, ¢ saliente no
mercado, principalmente no brasileiro, a inclusdo da dimensdo “preco, ou custos, dos
servicos” como um parametro determinante para a escolha de um prestador de servigos
contabeis, tanto que a guerra de pregcos ¢ muito intensa entre as empresas que prestam tais
servicos. Apesar de diversos trabalhos, com destaque aos de Menon, Homburg e Beutin
(2005) com cerca de mil compradores de empresas de diversos tamanhos, concluirem que,
entre os trés principais critérios utilizados para escolha de fornecedores em geral, a dimensao
“preco baixo” aparece como a terceira em prioridade, ficando atras das dimensoes: “servicos
suplementares”, oferecidos pelo fornecedor; e da “credibilidade” apresentada pelo fornecedor.

2.3.1 Precificacao dos servicos contabeis: os honorarios.

Silva (2012) considera que precificar ¢ um processo estratégico pois ¢ a alma do
negbcio, pelo prego a empresa tem subsidios para entender o que o cliente espera do
produto/servico e quanto esta disposto a pagar. Coerente com sua argumentacdo, o autor
(SILVA, 2012) considera que, para efetivar a adequada precificagdo de honorarios contabeis,
¢ necessario considerar oito elementos: 1) as horas vendidas; 2) o custos fixos do prestador; 3)
encargos sociais e trabalhistas; 4) custo da mao-de-obra; 5) custos e despesas variaveis; 6)
margem de lucro; 7) encargos financeiros; e 8) preco da venda negociada.



Machado Jr et al. (2015), consideram essencial para a precificacao, além dos itens ja
citados, a necessidade de se ter o controle mensal do tempo gasto para atender cada cliente
individualmente. Assim, pode-se visualizar e analisar se aquele determinado cliente esta
contribuindo com o lucro da empresa e qual o seu percentual de lucratividade.

Com a média de tempo gasto, ¢ possivel chegar a conclusdo sobre a lucratividade do
cliente por meio da formula: honorario sugerido = média do tempo gasto x pre¢o de venda da
hora trabalhada (SILVA, 2012).

O Conselho Federal de Contabilidade (CFC, 1996) preconiza em seu Codigo de Etica
que “E vedado ao Profissional da Contabilidade oferecer ou disputar servi¢os profissionais
mediante aviltamento de honorarios ou em concorréncia desleal”. Mas o que se percebe,
empiricamente, ¢ o contrario, o “Aviltamento” dos honorarios. A Certisign (2015) define
“aviltamento” quando o profissional ou a organizagdo contabil aceita assumir a contabilidade
e os demais servigos correlatos por um determinado prego, ciente que o outro profissional ou
o mercado pratica um prego superior ao oferecido.

Ainda que se considere a existéncia do aviltamento de honorarios entre os
profissionais de contabilidade, ha grande dificuldade em identifica-la, pois os honorarios
contabeis dependem da precificacdao que o profissional realiza pelos seus trabalhos, € s6 quem
sabe a precificacdo dos trabalhos € o proprio prestador de servigos (Berti, 2016). Agrega-se a
discussdo a argumentacao de Bifi (2016) que acrescenta que ha muito debate a esse respeito
pelo fato de ndo existir uma tabela minima de pre¢os imposta por 6rgdos de classe.

Agravando ainda mais a situagcdo, Valentina (2016) mostra que, no ano de 2016, o
Conselho Federal de Contabilidade detectou mais de quatro mil organiza¢des contabeis que
atuam clandestinamente no mercado, ou seja, sem registro formal e legal, intensificando, de
forma desleal, a concorréncia do setor. Afinal, todos sdo prejudicados, porque o cliente pode
acreditar que pagando menos estara levando vantagens, recebendo os mesmos servigos por
menor custo, mas, no entanto, podera estar incorrendo em sérios riscos para seus negocios,
principalmente em relacao a legislacao tributaria e fiscal (VALENTINA, 2016).

O processo de aviltamento ndo impacta apenas a competi¢do, mas, € principalmente,
as relagcdes ¢ticas da classe profissional, elemento fundamental para as organizacdes
prestadoras de servigos contabeis atingirem sucesso na atividade (LISBOA, 1996; NASH,
1993).

Certos setores de profissionais, como médicos, contadores, advogados, atores, etc.;
possuem riscos maiores por quebrar as regras éticas do cotidiano, riscos derivados da propria
especializacao do servigo prestado (LISBOA, 1996). Neste contexto, Horngren et al. (2004)
referem-se a dilemas com os quais os contadores se deparam ao aplicar os padrdes éticos da
profissdo, uma vez que tais padrdes deixam muitas lacunas para interpretacdo e julgamento.
Decorrente disso, surgem situagdes mais dificeis, como por exemplo na apresentagao dos
demonstrativos contabeis, especialmente na area da contabilidade financeira.

Wells e Spinks (1998) reforcam a argumentacdo quando escrevem que a linha
divisoria entre as acdes éticas e as antiéticas esta longe de ser clara. Para os autores, “no
complexo mundo dos negocios de hoje, as pessoas que querem ser éticas podem ndo saber
exatamente que agoes terdo resultados éticos e quais ndo.”

Tais técnicas, de acordo com Salas et al. (1995) sao motivadas por interesses pessoais
de quem dirige as empresas de modo a equilibrar receitas e custos, mantendo uma tendéncia
estavel de crescimento, ou entdo a fim de manter ou aumentar o preco das agdes por meio da
redu¢do do endividamento, tornando a organizagdo, aparentemente, exposta a menor risco, ou
ainda, com a finalidade de retardar o envio de informagdes ao mercado por gestores, com
intencdo de aproveitar a oportunidade para tirar vantagens de informagdes privilegiadas.

Entretanto, em que pese todas as questdes éticas, Berti (2016) considera que existe no
mercado brasileiro uma situagdo clara de comportamento antiético no que se refere a



competicao baseada no aviltamento de honorarios, em suas palavras: - “hd verdadeira
prostitui¢do de pregos de honorarios, que se agrava pela crise que assola o pais. Além disso,
os profissionais contadores se esquecem de levar em conta, na fixa¢do de seus pregos, a
enorme responsabilidade que representa cuidar da contabilidade de uma empresa, (Berti,
2016)”

Revisando o contexto atual do ambiente de competicdo dos profissionais e
organizagOes prestadores de servigos contabeis, resgata-se a duvida central que este estudo
pretende langar um pouco mais de luz: “para conquistar clientes, realmente € necessario que
as organizagoes prestadoras de servigos contabeis se envolvam em um ambiente agressivo e
antiético de competicao por aviltamento de pregos?”.

2. Metodologia de Pesquisa

Para atingir os objetivos propostos por este trabalho, conduziu-se uma pesquisa
exploratoria que, segundo Malhotra (2012) tem o objetivo de estabelecer uma compreensao
inicial de um problema, utilizada em casos em que € necessario definir com mais precisao a
situacao, obter dados iniciais e subsidiar futuros estudos sobre um tema. Portanto, ¢ uma
pesquisa mais flexivel e menos estruturada. Por suas caracteristicas, os resultados do estudo
exploratorio devem ser considerados como ndo definitivos € como dados subsididrios para
pesquisas posteriores (MCDANIEL; GATES, 2003).

Os dados brutos foram obtidos por um estudo de campo, definido por Mattar (1996)
como aquele que utiliza amostras que permitem analises estatisticas, sem, no entanto, haver
preocupagdes com a sua representatividade. Sua virtude ¢ que permite explorar com
profundidade o objeto de estudo.

De forma mais especifica, McDaniel e Gates (2003) definem o método de obtencao dos
dados de “humanista” quando o pesquisador se insere no grupo sob estudo, aprofundando a
investigacao sobre a amostra. No caso do estudo em tela, os dados foram obtidos por meio da
técnica de observagao e da entrevista semiestruturada com executivos e controladores de uma
amostra de empresas clientes de servigos contdbeis terceirizados. Diante disso, deve-se
considerar os limites e restricoes que o método apresenta para possiveis generalizacdes
(McDANIEL; GATES, 2003).

Dalfovo, Lana e Silveira (2008) argumentam que muitos dos estudos de campo possuem
carater qualitativo e identificam-se com o processo de observagao “participante”. Os autores
discorrem que a pesquisa qualitativa ¢ aquela que a informacao coletada ndo ¢ expressa em
numeros, ou entdo os numeros € as conclusdes neles baseados representam um papel menor
na analise.

Entretanto, este estudo procurou explorar um pouco mais o viés quantitativo, a medida
em que objetivou, ndo apenas identificar os principais critérios, utilizados pela amostra de
clientes, para a escolha de prestadores de servicos contdbeis, mas também promover o
ordenamento com base na frequéncia com que foram citados, procurando identificar os
critérios significativamente mais importantes para a escolha. O que ndo minimiza a presenga
do componente qualitativo que, sem duvida, foi majoritario no estudo.

No contexto metodologico, a interpretacdo e andlise de dados qualitativos € algo que
pode ser causa de questionamentos e dividas sobre a consisténcia de estudos e pesquisas de
campo, ja que hd uma caréncia de requisitos basicos para os procedimentos que conduzam a
uma analise isenta e confiavel (GOUVEIA, 1984). Por esse motivo, procurou-se no processo
de levantamento e andlise de dados respeitar as recomendagdes de Biasoli Alves e Dias da
Silva (1992) para uma andlise estruturada de dados qualitativos. Segundo as autoras, ha que se
respeitar dois critérios centrais.

O primeiro critério ¢ que os dados devem ser obtidos e analisados dentro de um
contexto coerente com os interesses € conhecimentos do pesquisador, com seus pressupostos
tedricos; e inserido em uma realidade coerente com a proposta do estudo, de conhecimento de



todos os envolvidos (QUEIROZ, 1987). No caso concreto do estudo os dados foram obtidos
no contexto de atividades de analise e diagnostico de problemas de marketing das empresas,
realizadas em conjunto com os executivos e/ou controladores das empresas, mediados pelos
pesquisadores que desenvolvem atividades profissionais na area contabil.

O segundo critério diz respeito a necessidade de sistematizacao dos dados, a partilha e a
checagem com os envolvidos, para que haja o alinhamento das informacgdes e a verificagao da
sua consisténcia (Fernandes, 1991, apud Biasoli Alves e Dias da Silva, 1992).

No caso concreto do estudo os dados foram obtidos no contexto de atividades de
avaliacdo ¢ escolha de fornecedores de servigos terceirizados de contabilidade e os resultados
foram analisados pelos pesquisadores, profissionais e académicos atuantes em Contabilidade e
em Marketing de Servigos.

Por fim, deve-se entender o estudo como uma pesquisa aplicada que, segundo Gil
(1991), tem o objetivo de gerar conhecimento para aplicacdo pratica de um problema
especifico.

O instrumento de coleta utilizado foi o questionario com nove perguntas, aplicado a
uma amostra intencional qualificada a seguir. O questiondrio foi dividido em 2 (duas) partes,
em que as primeiras 5 (cinco) perguntas, caracterizadas como abertas, em que o entrevistado
tem mais liberdade de expor a informacgdo (SEVERINO, 2013), tinham a fun¢do de qualificar
os individuos da amostra, procurando identificar: o setor de atuagdo da empresa, o numero de
funcionarios, o faturamento anual e se a empresa terceirizava servicos contabeis. As 4
(quatro) ultimas perguntas tiveram como objetivo apurar os critérios, utilizados pelos
individuos da amostra, para a contratagao de profissionais e empresas prestadoras de servicos
contabeis dos empresarios; € os valores mensais pagos pelos individuos da amostra a seus
fornecedores de servicos contabeis.

Sobre as questdes relacionadas com os critérios, percebeu-se a necessidade de
ranquear tais critérios pela relevancia com que os entrevistados os consideram para avaliar
possiveis fornecedores de servicos contdbeis. Para atender tal necessidade, solicitou-se aos
entrevistados que atribuissem uma nota de 01 (um) a 06 (seis) para os critérios elencados nas
questdes anteriores, o entrevistado deveria atribuir nota 01 para o critério que nao tivesse
relevancia, e 06 para o critério considerado como mais importante para a avaliacao e sele¢ao
de um possivel fornecedor de servigos contabeis.

Cada critério foi denominado de Grupo e a anélise dos dados baseou-se em testar a
média de cada um dos grupos contra a média geral, com a finalidade de identificar possiveis
grupos que apresentassem médias de relevancia, significativamente, diferentes da média geral.
A técnica utilizada para a analise foi o teste t de Student (MILONE, 2004).

Segundo Milone (2004), o teste t para uma amostra ¢ usado para estimar a média do
processo e para compara-la a um valor alvo (no caso a média geral). Esse teste ¢ considerado
um procedimento robusto por ser extremamente insensivel a suposicdo de normalidade
quando a amostra ¢ moderadamente grande. O teste t de Student para uma amostra € o
intervalo de confianga para a média sao apropriados para amostras de tamanho 30 ou maiores
(MILONE, 2004). No estudo utilizou-se como intervalo de confianca 95% (0=5%).

As Hipoteses testadas foram:

a) Ho: Média do grupo = média geral b) Hi: Média do grupo # média geral

3.1 Especificacido e Qualificacio da Amostra

A pesquisa utilizou como objeto de estudo uma amostra intencional e conveniente de
cinquenta e seis individuos, localizados na cidade de Sao Paulo, representando
administradores ou ex-administradores de empresas de diversos portes, situadas no Estado de
Sao Paulo, que contratam profissionais e organizacdes contdbeis terceirizadas. Por ser
intencional e conveniente, a amostra foi classificada como nao probabilistica, com a
caracteristica de, segundo Mattar (1996), ser escolhida pelo julgamento do pesquisador e,



portanto, ndo ¢ representativa da populacao de onde foi extraida, o que restringe possiveis
generalizagdes.

Dos individuos que compuseram a amostra, 73,2% representaram empresas do setor
de servigos, 12,5% empresas comerciais, 3,6% industrias, e 10,7% outros setores como: o de
saude e de instituicdo financeiras. Quanto ao porte, 51,8% dos entrevistados sdo de
microempresas, 28,6% sao representantes de empresas de pequeno porte, e, aproximadamente
19,6% sdo de médio e grande porte, a divisdo teve com base os critérios de porte
estabelecidos pelo Banco Nacional de Desenvolvimento Social —- BNDES (2015).

4. Apresentacio e Discussao dos Resultados

Dos questionarios enviados, quarenta e oito foram considerados validos. Questionarios
validos foram aqueles em que os respondentes afirmaram contratar servicos contabeis
terceirizados; sete respondentes afirmaram que nao utilizam tais servicos, € um entrevistado
nao respondeu.

A primeira questdo, relacionada com os objetivos do estudo, foi quais os tipos de
servicos contdbeis a empresa do entrevistado utilizam, o grafico da Figura 3 detalha as
respostas. Pela tabela, a contabilidade fiscal ¢ a mais utilizada pelas empresas, seguida pelos
servicos de declaracao de Impostos e da Folha de Pagamentos.

Terceirizacao dos servicos
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Figura 3, Servicos Contabeis Utilizados pelos Entrevistados, dos autores.

A segunda questdo foi relacionada aos critérios de escolha dos fornecedores. 66% dos
entrevistados responderam que escolheram o fornecedor de servigos contabeis por
recomendacao ou indica¢ao de conhecidos de confianga.

Os critérios de avaliagdo da qualidade dos servigos, submetidos a amostra, tiveram
como base as quatro dimensdes propostas por Avram, Togoe e Avram (2017) como os mais
indicados para avaliagdo de prestadores de servigos contdbeis: precisdo/acuracia,
acessibilidade, parceria e compromisso, e capacidade e consultoria técnica.

Para fins de questionario, as quatro dimensdes foram traduzidas em termos mais
acessiveis aos entrevistados: qualificacdo técnica do prestador de servigos; conveniéncia;
credibilidade; reputagdo e parceria.

Coerente com a discussao feita na revisao teorica e o centro das atengoes deste estudo,
0 questionario incluiu o questionamento sobre o aviltamento de precos em um quinto grupo:
preco (honorarios), acrescentando ainda uma pergunta sobre os valores médios pagos pelos
individuos da amostra aos seus fornecedores de servicos do setor.

As respostas em termos absolutos dos 5 critérios e suas frequéncias sdo apresentadas
no grafico da Figura 4.



Critérios para a contratagao

m Preco m Qualificacdo Técnica m Credibilidade Reputacdo m Conveniéncia

Figura 4: Frequéncia dos Critérios relevantes para selecio de Fornecedor de Servicos

Contabeis; dos autores.

Com base nos graus de relevancia aplicados a cada critério pelos entrevistados, de 01 a
06, chegou-se a tabela 01, com as médias e respectivos desvios padrao de cada dimensao de
avaliacao.

Desvio
Grupo Media Padrao Minimo Maximo  Amplitude
Prego 340 1,634 1 6 5
Qualificagao 463 1,909 1 6 5
Credibilidade 446 1,890 1 6 5
Reputacdo 404 1,957 1 6 5
Conveniéncia 321 1,663 1 6 5
Total 395 1,886 1 6 5

Tabela 1: Notas médias para os cinco grupos avaliados e média geral (Total);

dos autores.

Na sequéncia abaixo, as tabelas 02, 03, 04, 05 e 06 apresentam os testes de diferenca
de médias para cada um dos critérios, segundo o método “t de Student”.

Teste de uma amostra®

Valor de Teste = 3.945833

95% Intervalo de Confianca da
Diferenga Diferenga
t al Sig. (bilateral) media Inferior Superior

Nota -2,332 47 024 -550 -1,02 -,08

a. Grupo = Prego

Tabela 2: teste t: Média das notas Preco x Média Total; dos autores.

Conclusio: existem evidéncias para rejeicdo de Ho, ou seja, a média do grupo Preco difere
significativamente, a menor, da média geral, considerando 0=5%.

Contrapondo-se ao senso comum do setor contabil, os dados mostraram que o critério
preco ndo se apresentou como um dos mais relevantes para a escolha de fornecedores de
servicos contadbeis, pelo contrario. Uma conclusdo totalmente alinhada com os achados de
Menon, Homburg e Beutin (2005), sobre o fato de que pre¢o ndo € o principal critério,
utilizado por compradores organizacionais, na escolha de seus fornecedores.




Teste de uma amostraa

Valor de Teste = 3.945833

95% Intervalo de Confianga da

Diferenca Diferenga

t al Sig. (bilateral) média Inferior Superior

Nota 2,465 47 017 679 12 1,23

a. Grupo = Qualificacdo

Tabela 3: teste t: Média das notas Qualificacdo Técnica x Média Total; dos autores.
Conclusdo: Existem evidéncias para rejeicio de Hy, ou seja, a média do grupo
Qualificacao difere significativamente (neste caso maior) da média geral,
considerando 0=5%.

Teste de uma amostra®

Valor de Teste = 3.945833

95% Intervalo de Confianga da
Diferenca Diterenga
t gl Sig. (bilateral) media Inferior Superior

Nota 1,879 47 067 513 -,04 1,06

a. Grupo = Credibilidade

Tabela 4: teste t: Média das notas Credibilidade x Média Total; dos autores.

Nao existe evidéncias para rejeicio de Hy, ou seja, a média do grupo Credibilidade
nao difere significativamente da média geral, considerando a=5%.

Teste de uma amostra®

Valor de Teste = 3.945833
95% Intervalo de Confianga da

Diferenga Diferenca

t gl Sig. (hilateral) media Inferior Superior

Nota 339 47 736 ,096 - 47 66

a. Grupo = Reputacdo
Tabela 5: teste t: Média das notas Reputacio x Média Total; dos autores.
Nao existe evidéncias para rejeicio de Hy, ou seja, a média do grupo Reputacio nao
difere significativamente da média geral, considerando a=5%.

Teste de uma amostraa

Valor de Teste = 3.945833

95% Intervalo de Confianca da

Diferenca Diferenca

t al Sig. (bilateral) média Inferior Superior

Nota -3,073 47 ,004 - 137 -1,22 -25

a. Grupo = Conveniéncia

Tabela 6: teste t: Média das notas Conveniéncia x Média Total; dos autores.
Existe evidéncias para rejeicdo de Hy, ou seja, a média do grupo Conveniéncia é
significativamente diferente (neste caso menor) da média geral, considerando a=5%.
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Os testes concluiram que, para a amostra, os critérios” “Preco” e “Conveniéncia” se
mostraram os menos relevantes para a escolha do Fornecedores de Servigos Contabeis. No
entanto a “Qualificagdo Técnica” destacou-se como o critério mais importante para a escolha
de um fornecedor de servigos desta especialidade.

Os resultados sobre o ultimo questionamento, “honorarios pagos aos fornecedores de
servicos contabeis, os resultados sdo apresentados no grafico da Figura 5.

Honorarios

@ Ate 300 reais

@ De 300 a 600 reais
De 600 a 1000 reais

@ De 1000 a 1500 reais

@ De 1500 a 3000 reais

@ Acima de 3000 reais

Figura 05: Honorarios mensais pagos pelos entrevistados a Fornecedores de
Servicos Contabeis; dos autores.

4.1 Analise Qualitativa dos Resultados

Alinhado com os objetivos deste estudo, sob o enfoque qualitativo, analisou-se as
frequéncias de importancia dos critérios juntamente com os valores pagos pelos individuos a
seus fornecedores.

Dos 10 (dez) entrevistados que responderam que consideram “pre¢o” o item menos
importante no momento de contratagdo, 50% pagam de honorarios a organizagdo contabil até
1.000 (mil) reais, sendo que com excecao de um individuo, todos utilizam ao menos 2 (dois)
servicos oferecidos pelas empresas.

Quanto aos individuos que consideram que o preco € o aspecto mais importante na
hora de terceirizar servigos contabeis, o que se identificou ¢ que, apesar da variacao dos
valores pagos de honorarios entre uma empresa e outra, esses individuos utilizam todos os
servicos oferecidos por uma organizacdo contdbil tradicional, isto ¢: folha de pagamento,
contabilidade fiscal, entrega de declaragdes acessorias, contabilidade gerencial, imposto de
renda pessoa fisica e/ou juridica, e escrituragdo contabil.

Quanto ao critério “Qualificacao técnica”, 27 (vinte e sete) entrevistados consideraram
que os servicos contabeis terceirizados devem se basear neste critério. Desses, 55,56% pagam
honorarios de até 1.000 (mil) reais e, em sua maioria, utilizam a maioria dos servigos
disponibilizados pelo prestador.

Dos entrevistados que responderam “credibilidade” como o critério mais importante
ou como o 2° mais importante, 68,75% paga honorédrios em valores que ndo ultrapassam
1.000 (mil) reais e, grande parte dessas empresas, terceiriza mais de um servigo contabil.

25 (vinte e cinco) entrevistados responderam que o critério mais importante ou 2° mais
importante ¢ a “reputacdo” do prestador, 52% desses entrevistados pagam honorarios que



12

superam 1.000 (mil) reais, utilizando acima de dois tipos de servigos contabeis. Por outro
lado, 100% dos entrevistados que responderam que o critério em questdo ¢ o menos
importante, pagam honorarios nao superiores a 600 (seiscentos) reais.

O critério “conveniéncia” mostrou-se 0 menos importante para a contratagdo do
prestador de servicos, um dado que mereceria maior atengdo por parte das empresas do setor,
no sentido de sensibilizar seus clientes para a relevancia de se acessar respostas rapidas e
oportunas do prestador de servigos para decisdes e agdes relacionadas com problemas ou
ameacas relacionadas a area contabil.

4.3 Discussiao dos Achados.

E possivel notar através da analise do resultado da pesquisa que os individuos da
amostra, em sua grande maioria, ndo sabem qual o valor minimo aceitavel para se cobrar por
servigos de contabilidade. Um exemplo disso ¢ considerar que 41,8% dos entrevistados
pagam honorarios mensais inferiores a R§ 600,00 (seiscentos reais), sendo que a grande
maioria dos entrevistados utilizam diversos, sendo todos os servicos oferecidos pelos
fornecedores.

Para efeito e comparagdao, o SESCON-RS (2016) recomenda que os valores minimos
de honorarios a serem pagos para os servigcos contabeis seriam: R$ 368,56 (trezentos e
sessenta ¢ oito reais e cinquenta e seis centavos) para escrituragdo fiscal; R$ 737,11
(setecentos e trinta e sete reais € onze centavos) para escrituracdo contabil; e de R$ 460,74
(quatrocentos e sessenta reais e setenta e quatro centavos) para a gestdo de pessoal,
claramente superiores aos praticados pelos individuos da amostra.

Acrescentando o fato de que que teste de analise estatistica realizado, mostrou o grupo
precos significativamente apresentou relevancia menor do que média geral, pode-se suspeitar
que os fornecedores de servigos contabeis ndo se valorizam adequadamente para seus clientes,
ja que os entrevistados consideram outros fatores, que ndo os pregos, como mais importantes
para avaliar fornecedores. Neste sentido, os achados sinalizam que o aviltamento de precos ¢
mais um movimento reverso dos prestadores dos servicos do que uma pressao dos clientes.

Pelas conclusdes acima e dentro dos limites deste estudo, pode-se sugerir que ¢ de
grande importancia mudangas na forma de fornecedores de servicos contabeis — se
apresentarem a seus clientes, ja que ha um interesse dos clientes em servigos qualificados,
mas ndo hd uma clara percepcdo desta qualificacdo, levando as decisdes de escolha de
fornecedores a se resumirem no critério pre¢o, mesmo sem que iSso seja 0 mais relevante para
os clientes.

Se futuras pesquisas confirmarem os sinais apresentados por este estudo, pode-se
inferir que o espago esta aberto para se agravar ainda mais o aviltamento de honorarios por
parte dos prestadores de servigos contdbeis, ja que os sinais deste estudo mostram que ¢ um
viés presente neste publico € ndo uma pressao externa de mercado.

Uma possibilidade para minimizar tal tendéncia, seria a interferéncia dos orgaos de
classe, elaborando estudos para se estabelecer valores minimos a serem cobrados de clientes
de servigos contabeis, com boas chances de reduzir o nivel de concorréncia desleal ¢ a
consequente desvalorizagdao dos pregos dos servigos.

Ainda de acordo com os achados estatisticos, que mostraram a qualificagdo técnica
como o critério mais importante na elei¢do de um fornecedor de servigos contabeis, pode-se
também sugerir a o6rgaos de classe projetos no sentido de educar clientes, especificando e
sensibilizando para os padrdes minimos de qualidade que os mesmos devem esperar e cobrar
dos seus contratados.

As consequéncias poderiam ser a melhor percepcdo de valor pelo cliente e uma
barreira a mais para a pratica da concorréncia desleal, 8 medida em que pressionaria os
prestadores de servigos contabeis a apresentar desempenho em um pardmetro minimo
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estabelecido, o que tenderia a um aumento dos custos dos fornecedores e, consequentemente,
um maior equilibrio na cobranca de honorarios entre as organizagdes do setor.

5. Consideracoes Finais.

Nao custa ressaltar que as conclusdes se basearam em dados, colhidos por meio de
uma pesquisa exploratdria, baseada em uma amostra ndo significativa e obtida por
conveniéncia; o que torna tais conclusdes restritas € com carater apenas sugestivo. Sem
davida nenhuma, futuros estudos sdo recomendados para confirmar ou refutar os achados
deste trabalho.

No entanto, em razdo da importancia do tema para o setor e para os profissionais, este
trabalho pode contribuir como um alerta ¢ como uma fonte de incentivo a futuros e mais
consistentes estudos.

Diante do que foi visto, pode-se concluir que ndo ha critérios definitivos para a
contratagdo de organizagdes contédbeis terceirizadas. Em que pese a maioria das pessoas
considerarem que a “qualificacdo técnica” do profissional ou da empresa ¢ o critério mais
importante para a contratacdo desses servicos, pela amplitude do significado do conceito,
deve-se considerar que uma série de outros critérios podem se encaixar em tais consideragoes.

O processo de educagdo dos clientes, aliado a defini¢do de padrdes minimos de
qualidade de servigos, € a uma proposta de honorarios minimos a serem cobrados por servicos
contabeis, poderiam contribuir para a melhor percepcao de valor dos servigos pelos clientes,
reduzir a concorréncia desleal, e privilegiar os prestadores de servigos €ticos e competentes.
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