
R E S U M O

Este trabalho examina empiricamente as condicionantes de formação de preço em ser-
viços de arquitetura, uma vez que este é um fator de competitividade empresarial e fun-
damental ao processo de decisão de gestores quanto ao seu posicionamento de mercado 
e capacidade de solvência. O objetivo deste estudo é determinar o melhor método de 
precificação para projetos de arquitetura. Trata-se de um estudo qualitativo e quantitativo 
onde se realizou coleta de dados por observação em dois escritórios de arquitetura para 
identificar as suas estruturas de custos e posteriormente se realizou o cálculo do preço 
por metro quadrado projeto para cada um deles, comparando os métodos de precificação 
da tabela de honorários profissional, hora técnica, preço de mercado e custeio direto. 
Com base no resultado assumiu-se 500m² projetados para cada escritório e se elaborou 
Demonstrativos de Resultado do Exercício simulados em cada opção de precificação. Os 
dados foram obtidos por meio da comparação do lucro líquido, para determinar o melhor 
meio de precificar um projeto arquitetônico. Os resultados apontam que não existe um 
método definitivo, principalmente devido as diferentes estruturas de custos, existindo 
outras variáveis – além da relação custo/ lucro – a serem observadas para escolha da pre-
cificação ideal. Esta pesquisa contribui para o processo de decisão de gestores na escolha 
do melhor método de precificação em projetos arquitetônicos.

P A L A V R A S - C H A V E

Custos. Formação de preço. Competitividade. Construção civil. Projeto arquitetônico.

Rafael Venturin Piacentini
Universidade Estadual do Oeste do Paraná – Brasil
rafael.ventutin@gmail.com
ORCID: https://orcid.org/0000-0002-6182-4439

Maritane Prior
Universidade Estadual do Oeste do Paraná – Brasil
maritane.prior@unioeste.br
ORCID: https://orcid.org/0000-0002-3232-1533

Marcelo Roger Meneghatti
Universidade Estadual do Oeste do Paraná – Brasil
frmeneghatti@hotmail.com
ORCID: https://orcid.org/0000-0002-5736-4230

Gabriela Bandeira Jorge
Centro Universitário Fundação Assis Gurgacz – Brasil
gabi_bandeira@hotmail.com
ORCID: https://orcid.org/0000-0002-3728-6378

VALOR NA ARQUITETURA: COMPARATIVO 
ENTRE MÉTODOS DE PRECIFICAÇÃO

VALUE IN ARCHITECTURE: COMPARISON 
BETWEEN PRICING METHODS



 110     R. Adm. FACES Journal Belo Horizonte • v.21 • n.3 • p. 109-132 • Jul./Set. 2022. ISSN 1984-6975 (online)

VALOR NA ARQUITETURA: COMPARATIVO ENTRE MÉTODOS DE PRECIFICAÇÃO

INTRODUÇÃO

Escritórios de arquitetura e urbanismo 
são empresas especializadas na prestação 
de serviços referentes a arquitetura, urba-
nismo e a construção civil em geral (CAU, 
2021). Os cursos de arquitetura e urba-
nismo no Brasil, em sua grande maioria, 
não oferecem disciplinas voltadas a ges-
tão de negócios. Contudo, esse é conhe-
cimento fundamental a qualquer indivíduo 
que possua uma empresa (PIACENTINI, 
MENEGHATTI, 2020; RODRIGUES, 2018).

A natureza de prestação de serviços no 
trabalho de arquitetos oferece um “pro-
duto” intangível, que é o projeto arquite-
tônico. Mesmo que, de certa forma, ele 
exista fisicamente – em forma de desenhos 
em papéis, maquetes, documentos, etc. – o 

“produto”, proveniente do projeto arquite-
tônico só passa a existir, de fato, enquanto 
obra construída e que cumpre a sua função 
(KOTLER, KELLER, 2013; ZEVI, 1977).

Os profissionais de arquitetura enten-
dem-se impossibilitados de controlar – 
economicamente – as decisões de projeto. 
Tal fato ocorre pelo desconhecimento da 
influência nos custos e suas inter-relações 
(MASCARÓ, 2006). É um fato que os cus-
tos afetam o preço da prestação de um ser-
viço, uma vez que o preço é um valor com 
objetivo de cobrir os custos e ainda gerar 
lucro (CARARO, 2005; MARTINS, 2003).

Preço é uma expressão quantitativa de 
que expressa o valor ofertado a algo que 
supra um desejo ou necessidade. Também 
pode ser compreendido como um ele-

A B S T R A C T

This work empirically examines the constraints on price formation in architectural services, since 
this is a factor of business competitiveness and fundamental to the decision-making process of 
managers regarding their market positioning and solvency capacity. The objective of this study is to 
determine the best pricing method for architectural projects. This is a qualitative and quantitative 
study in which data were collected through observation in two architecture offices to identify their 
cost structures and later the price per square meter project was calculated for each of them, com-
paring the methods of pricing of the professional fee schedule, technical hours, market price and 
direct costing. Based on the result, 500m² were projected for each office and simulated Income 
Statements were prepared for each pricing option. Data were obtained by comparing net income 
to determine the best way to price an architectural project. The results indicate that there is no 
definitive method, mainly due to the different cost structures, with other variables – in addition to 
the cost/profit ratio – to be observed in order to choose the ideal pricing. This research contributes 
to the decision-making process of managers in choosing the best pricing method for architectural 
design.
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mento do composto de marketing – junta-
mente ao produto, a praça e a promoção 
– que permite a geração de receita a uma 
empresa, bem como sua sobrevivência no 
ambiente competitivo, uma vez que é com-
posto por clientes, concorrentes e os cus-
tos (GODINHO, 2004; KOTLER, KELLER, 
2013; LIMEIRA, 2003; SARDINHA, 1995).

Observa-se que o preço é formado com 
base nos elementos anteriormente citados 
– concorrentes, custos e o valor percebido 
pelos clientes. Porém, o mais importante 
é que o preço pedido por um bem ou ser-
viço, ofereça a empresa a quantia mone-
tária necessária para cobrir seus custos 
e ainda gerar lucro, sem deixar de lado 
o potencial competitivo e o valor perce-
bido pelos clientes (CHURCHILL, PETER, 
2000; GODINHO, 2004; KOTLER, KEL-
LER, 2013).

Ressalta-se que a precificação pode ser 
observada de duas óticas distintas. A pri-
meira é da contabilidade de custos, que 
objetiva o controle e a mensuração de 
desempenho. A segunda é a visão do mar-
keting, que se pauta no posicionamento 
estratégico de um produto ou serviço e 
explora não apenas a relação do cliente 
com o preço, mas também do valor que o 
indivíduo observa neste preço (MACEDO, 
ROSADAS, 2006).

Existem diversos métodos de forma-
ção de preço, talvez, o mais conhecido e 
utilizado seja o método baseado no cus-
teio – que pode ser direto, por absorção, 
por departamentalização ou por produto 
– contudo, observa-se que esse método é 
pouco utilizado pelos profissionais de arqui-

tetura, devido a sua falta de conhecimento 
sobre gestão (BERNARDI, 1998; MAR-
TINS, 2003; PIACENTINI, MENEGHATTI, 
2020). Os métodos mais adotados por 
estes profissionais são a hora técnica, 
definida por uma base de cálculo apresen-
tada pela lei nº4.950-A/1966, a tabela de 
honorários do Conselho de Arquitetura e 
Urbanismo (CAU) e o preço de mercado 
(BRASIL, 1966; NAGLE, HOLDEN, 2003; 
CAU, 2014).

Esse déficit no ensino de gestão nos 
cursos de arquitetura somado a intangi-
bilidade do serviço ofertado torna difícil 
para esses profissionais precificarem seu 
trabalho, mesmo que existem diversos 
métodos de formação de preço, o que jus-
tifica este estudo. Além disso, pesquisas 
anteriores orientam estudos quanto aos 
assuntos de empreendedorismo e gestão 
em negócios de arquitetura (PIACENITNI, 
MENEGHATTI, 2020). Diante a isso, for-
ma-se a pergunta desta pesquisa: Qual o 
melhor método de formação de preço para 
o serviço de projeto de arquitetura? Para 
responder a esta pergunta apresenta-se o 
objetivo da pesquisa que é determinar qual 
o melhor método de formação de preço 
para projetos de arquitetura.

Este estudo é uma pesquisa quantita-
tiva e qualitativa. Para realização deste 
estudo foi aplicado um questionário para 
conhecer o preço de mercado praticado na 
cidade de Cascavel-PR, sobre os serviços 
de projetos de arquitetura. Na sequência, 
foi realizada uma pesquisa de observação 
in loco em dois escritórios de arquitetura 
com objetivo de realizar o levantamento 
de custos. Isso foi necessário porque esses 
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custos serviram como base de cálculo para 
precificação, e custeio direto. Outras eta-
pas de pesquisa foram as coletas de dados 
referente a precificação por tabelas de 
honorários do CAU e o cálculo da hora 
técnica desses profissionais, com base na lei 
nº4.950-A/1966. Após a formação de preço 
por estes quatro métodos – preço de mer-
cado, hora técnica, tabela de honorários e 
custeio – elaborou-se então demonstrati-
vos contábeis simulados para se determi-
nar o lucro ou prejuízo, para cada método 
de precificação adotado, de modo a se 
demonstrar qual deles apresentou melhor 
resultado referente ao lucro ou prejuízo.

As contribuições deste estudo mesclam 
aspectos de diferentes áreas da administra-
ção. A administração de custos, uma vez 
que é fundamental aos gestores compreen-
derem esta estrutura e como ela afeta seu 
processo de precificação, a administração 
de serviços por ter como objeto de estu-
dos empresas prestadoras de serviços em 
arquitetura e, por fim, a administração de 
marketing tendo vista que o preço é um 
dos elementos do composto de marketing. 
As contribuições praticas estão na apre-
sentação de diferentes métodos de forma-
ção de preço para o serviço de projetos de 
arquitetura e a observação, de qual entre 
eles, apresenta melhor resultado – lucro 
– para esse tipo de serviço. Esta pesquisa 
contribui tanto como base para pesquisas 
posteriores, como no aspecto prático pro-
fissional, onde apresenta ferramentas para 
que, tanto profissionais da administração 
e gestão, bem como os profissionais de 
arquitetura possam formar preços mais 
competitivos em seus serviços prestados e 
se posicionarem no ambiente competitivo.

FUNDAMENTAÇÃO TEÓRICA

Serviço pode ser definido como o 
empenho, essencialmente intangível, que 
uma parte A proporciona a uma parte B 
sem fornecer propriedade e nenhum bem 
(KOTLER, KELLER, 2013). Um serviço 
prestado pode estar atrelado a um produto, 
contudo, isso não é uma regra e este pode 
se diferenciar por desiguais características. 
Existem serviços atrelados a necessidade 
de maquinário, enquanto outros envolvem 
recursos humanos. Alguns serviços exigem 
a presença do cliente – como os prestados 
por médicos, dentistas, manicures, etc. – 
enquanto outros, não possuem essa neces-
sidade. A natureza do serviço prestado 
pode atender as necessidades pessoais ou 
empresariais – serviços business to business 
(B2B) ou business to cliente (B2C). São tantas 
generalidades que cada tipo de organização, 
segundo o tipo de serviço prestado, neces-
sita de diferentes formas de marketing, ges-
tão e consequentemente de formação de 
preço – ou precificação (CARARO, 2005).

As principais características de um ser-
viço são sua natureza intangível, a pere-
cibilidade (uma vez que não pode ser 
estocado), o ato simultâneo de produção 
e consumo, a variabilidade – ou alto grau 
de customização (KOTLER, KELLER, 2013; 
LAS CASAS, 2008). É interessante perce-
ber que o projeto de arquitetura, principal 
serviço ofertado pelos arquitetos urbanis-
tas, possui todas essas características.

Apesar disso, é necessário compreen-
der a natureza dos serviços prestados 
pelos arquitetos e urbanistas, os quais o 
CAU – órgão que regulamenta a profissão 
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no Brasil – apresenta divididos em: 1) Pro-
jeto; 2) Execução de obras; 3) Gestão; 4) 
Meio ambiente e Planejamento Urbano e 
Regional; 5) Atividades especiais em Arqui-
tetura e Urbanismo; 6) Ensino e Pesquisa; 
7) Engenharia de segurança no trabalho 
(CAU, 2021; BRASIL, 2010). Cada um des-
tes segmentos possui subdivisões. O segui-
mento Projeto, por exemplo, subdivide-se 
em arquitetônico, de interiores, estrutu-
ral, hidro sanitário, lógico, elétrico, paisa-
gístico, etc. O mesmo vale para as demais 
áreas como execução de obras, reparo ou 
reforma, etc. Não obstante, nesta pesquisa 
o que importa é o serviço de projeto, uma 
vez que se objetiva encontrar o melhor 
método de precificação para este serviço 
específico – e o mais executado pelos pro-
fissionais de arquitetura e urbanismo.

Todo serviço possui um preço onde 
este é o valor oferecido por algo, com o 
potencial de satisfazer uma necessidade 
ou desejo (SARDINHA, 1995). Ressalta-se 
que quando se trata de serviços, o preço 
pode receber diferentes nominações como 
taxa, aluguel, comissão, honorário, encar-
gos, entre outros (CHURCHILL, PETTER, 
2000). Entretanto, apesar da denominação 
que receba, o preço se refere objetiva-
mente a uma quantia estipulada por bem 
ou serviço cujo a comercialização visa 
cobrir os custos e gerar lucro, onde exis-
tem diferentes métodos de formação de 
preço (CARARO, 2005).

A formação do preço de venda está inti-
mamente ligada às condições do mercado, 
ambiente competitivo e concorrência, aos 
custos e ao retorno sobre o investimento. 
Entre os principais métodos estão o cus-

teio, a concorrência e o valor percebido. A 
formação deste, deve considerar a cober-
tura dos custos e a geração de lucro, con-
forme já citado (CHURCHILL, PETTER, 
2000; SANTOS, 2017). O custeio é cer-
tamente um dos métodos mais utilizados 
na precificação de bens e serviços, pois 
este método apresenta diversos benefícios 
como a simplicidade do método, a segu-
rança de sobrevivência – uma vez que asse-
gura tanto o lucro como o retorno com 
base em um volume, ou meta, de venda a 
ser atingido – e a competitividade, permi-
tida pelo conhecimento dos custos envolvi-
dos e possibilitando maior flexibilidade de 
alteração de preços sem afetar o retorno, 
como definido por Bernardi (1998), que 
ainda apresenta como benefícios a estrutu-
ração do preço e a rotinização de tomada 
de decisões – fatores que se relacionam 
diretamente a competitividade.

A formação de preço pelo custeio se 
utiliza de um fator de multiplicação conhe-
cido como mark-up, que é, de forma direta, 
um fator multiplicador para os custos – 
tanto fixos como variáveis e aqui inclui-se 
as despesas – da produção de um bem ou 
prestação de um serviço para se obter um 
preço de venda (KOTLER, KELLER, 2013; 
MARIANO, 2017; MARTINS, 2003). Uma 
das formas de se utilizar o mark-up é atra-
vés da formula fornecida por Martins 2003, 
e adaptada na sequência:

Nesta formula PV representa o preço 
de venda, C o custo unitário e MK o fator 
multiplicador do mark-up. Ressalta-se que 
esse fator de multiplicação é uma porcen-
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tagem – que precisa ser convertida para 
decimais no efeito de cálculo – resultante 
da soma das despesas gerais e administra-
tivas (que incluem custos fixos e variáveis, 
bem como despesas), comissão com ven-
dedores, tributos e impostos referentes ao 
produto, bem ou serviço e a margem de 
lucro desejada. Ressalta-se que este cálculo 
se aplica a venda à vista, no caso de vendas 
a prazo é necessário incluir os encargos 
financeiros correspondentes a operação 
(MARTINS, 2003).

Outro método de formação de preço 
bastante conhecido é o preço de mercado. 
Este método é utilizado por empresas 
que desejam ganhar espaço competitivo, 
o ambiente de negócios for muito compe-
titivo ou se a mesma atingir determinado 
objetivo de venda. Bastante utilizado por 
novos entrantes com baixa experiência e/
ou conhecimento quanto a sua estrutura 
de custos e buscam praticar preços simi-
lares aos do mercado (CARARO, 2005; 
GOULART, 2000).

As condições de mercado são fator de 
grande influência nesse método. Se por um 
lado apresenta vantagem por nivelar todos 
os players – no quesito preço – por outro 
pode ser também muito arriscado uma 
vez que diminui a elasticidade dos preços 
e, consequentemente, a competitividade. 
Diante disso esse método de formação de 
preço só é vantajoso quando se tem infor-
mações completas e concretas sobre os 
preços praticados pelos concorrentes e a 
sensibilidade dos clientes, quanto ao fator 
preço. Ressalta-se a importância de aná-
lise dos concorrentes, como estratégia de 
mercado e manutenção da competitividade 

de uma empresa, o que implica em uma 
redução de preço coerente quando emba-
sada na concorrência (CARARO, 2005; 
KOTLER, HAYES, BLOOM, 2002; NAGLE, 
HOLDEN, 2003).

Uma terceira forma de precificação é 
determinada pela lei nº4.950-A/1966. Essa 
lei se aplica aos diplomados nos cursos 
superiores de engenharia, química, arqui-
tetura, agronomia e veterinária. A lei em 
questão determina que:

“[...]Art. 5º. Para a execução das ativida-
des e tarefas classificadas na alínea a do 
art. 3º, fica fixado o salário-base mínimo 
de 6 (seis) vezes o maior salário-mínimo 
comum vigente no País, para os profissio-
nais relacionados na alínea a do art. 4º, e 
de 5 (cinco) vezes o maior salário-mínimo 
comum vigente no País, para os profissio-
nais da alínea b do art. 4º.
Art. 6º. Para a execução de atividades e 
tarefas classificadas na alínea b do art. 
3º, a fixação do salário-base mínimo será 
feito tomando-se por base o custo da hora 
fixado no art. 5º desta Lei, acrescidas de 
25% as horas excedentes das 6 (seis) diá-
rias de serviços [...].” (BRASIL, 1966)

Indica-se que a resolução CAU 38/2012, 
adotada as mesmas prerrogativas desta lei. 
Isso significa que para 8 horas de trabalho 
o salário mínimo de um destes profissio-
nais deve ser 8,5 vezes maior que o salário 
mínimo vigente, para 6 horas o cálculo base 
é 6 vezes o salário mínimo vigente e para 4 
horas o salário é 4 vezes o mínimo vigente. 
Tomando essa informação por base e con-
siderando que o salário mínimo vigente no 
momento desta pesquisa (CAU, 2021) é de 
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R$ 1.100,00/mês de modo que assim pode-se definir o valor da hora técnica para um 
arquiteto pela equação (SILVA JR., 2021):

Após estes procedimentos matemáticos 
encontra-se então, o valor para hora téc-
nica. A utilização da hora técnica para for-
mação de preço pode ocorrer de diferentes 
formas, nos serviços referentes a projetos 
de arquitetura o mais usual é alocar este 
valor por metro quadrado projetado. O 
procedimento para isso é bastante simples 
basta dividir o total de metros quadrados 
contratados pelo cliente, pelo número de 
horas/m² (TISAKA, 2006).

O último método de formação de 
preço abordado neste estudo é a utiliza-
ção de tabelas profissionais, fornecidas 
por entidades de classe. Esse é o método 
padrão adotado em diversos escritórios 
brasileiros. Essas tabelas oferecem índices 
baseados no Custo Unitário Básico (CUB) 
(RODRIGUES, 2018; CARARO, SIDOR, 
2001). Uma das tabelas mais utilizadas 
pelos profissionais de arquitetura são as 
disponibilizadas pelo CAU e traz diferen-
tes ferramentas de cálculo para formação 
do preço (CAU, 2014).

As tabelas de honorários do CAU, uti-
lizam o método de cálculo onde se con-
sidera como variáveis o valor do metro 
quadrado da construção por estado (con-
siderando a região onde o mesmo será 
executado) e a flexibilização do Benefícios 
e Despesas Indiretas (BDI) – uma base de 
cálculo variável de escritório para escri-
tório. O CAU ainda disponibiliza uma 
calculadora virtual, Ilustração 01, disponi-
bilizada de forma online para que os pro-
fissionais que optarem por esse método 
de formação de preço, gerem o valor de 
seu serviço com maior facilidade, con-
tudo, geralmente os valores obtidos estão 
fora dos preços de mercado, o que reduz 
a competitividade dos profissionais que 
optam por essa metodologia (RODRI-
GUES, 2018; CAU, 2014)
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Ilustração 01 - Calculadora virtual de honorários de serviços de arquitetura

FONTE: CONSELHO DE ARQUITETURA E URBANISMO (2022).

Ressalta-se que os métodos baseados nas 
tabelas não definem o modo como as ativi-
dades devem ser desenvolvidas ou quais os 
recursos necessários na prestação do ser-
viço de projeto de arquitetura. Isso indica 
que essas ferramentas não consideram os 
custos diretos e indiretos ou despesas atre-
ladas a prestação do serviço. Ainda implica 
no desconhecimento, para os profissionais 
que adotam este método, quanto ao lucro 
ou prejuízo que um determinado projeto 
lhe proporcionará (CARARO, 2005).

Existem diversas ferramentas contábeis 
para se estipular o lucro ou prejuízo e sua 
função é fornecer informações sobre o 
patrimônio, aspectos financeiros e desem-
penho de uma organização, além de apre-

sentar os resultados de determinados 
períodos contábeis. Entre as mais utiliza-
das está o Demonstrativo de Resultados 
do Exercício (DRE), cujo o seu escopo 
pode ser observado no Quadro 01. Este 
é um importante demonstrativo contábil, 
que deve ser feito mensalmente no qual é 
possível se observar o Custo do Serviço 
Prestado (CSP), as despesas, os impostos 
– entre outras informações financeiras – 
e principalmente, o lucro ou prejuízo do 
período (entenda-se mês). Informações 
importantes tanto para tomada de decisão 
como para o posicionamento estratégico 
de qualquer empresa, que pode se refle-
tir na própria revisão e formação do preço 
de venda (IUDÍCIBUS, MARION, 2017; 
MARION, 2012)
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Quadro 01 - Escopo síntese de um Demonstrativo de Resultados do Exercício (DRE) 

RECEITA BRUTA

- DEDUÇÃO DE VENDAS

Descontos incondicionais – vendas à vista

Vendas canceladas

ICMS sobre a venda

PIS sobre faturamento

CONFINS sobre faturamento

RECEITA LÍQUIDA

-CSP

LUCRO BRUTO

- Despesas

Vendas

Administrativas – material de escritório, sistemas, salários, etc.

Operacionais – combustível, plotagens, etc.

Financeiras – comissões

+ outras receitas

- outras despesas

LUCRO OPERACIONAL

Receitas não operacionais

Lucro na venda de ativos

Despesas não operacionais

Prejuízo na venda de ativos

LUCRO ANTES DO IMPOSTO DE RENDA (IR) E CONTRI-
BUIÇÃO SOCIAL SOBRE LUCRO LÍQUIDO (CS)

Provisões para contribuição social sobre o lucro

Provisão para IR

LUCRO APÓS CS E IR

LUCRO LÍQUIDO DO EXERCÍCIO

FONTE: ADAPTADO DE BRINA, PICOLO, WATANABE (2018).
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Destaca-se que a DRE é uma síntese de 
receitas e despesas de uma organização 
sobre um período de tempo. Esse demons-
trativo apresenta uma relação dedutiva e 
vertical (de acordo com o grau de dedutibili-
dade) que se inicia com as receitas (valor ini-
cial do qual se deduz custos e despesas) para 
se indicar o lucro ou prejuízo do período 
avaliado (IUDÍCIBUS, MARION, 2017).

Faz-se necessária compreensão do DRE, 
uma vez que este demonstrativo contábil 
foi utilizado como método de análise dos 
dados. Além disso, desempenhou papel 
fundamental na discussão dos resultados, 
uma vez que apresenta o lucro ou prejuízo 
do período analisado.

PROCEDIMENTOS 
METODOLÓGICOS

Este estudo possui natureza quantitativa 
e qualitativa. O aspecto quantitativo se dá 
pelo fato de trabalhar com dados numé-
ricos que receberam tratamento matemá-
tico e/ou estatístico. Já quanto ao aspecto 
qualitativo, ocorre devido a descrição de 
tendências, opiniões ou atitudes de uma 
população ou amostra pesquisada – neste 
caso, o comparativo entre os resultados 
(CRESWELL, 2007).

A etapa quantitativa se refere a coleta 
de dados que ocorreu em diferentes fren-
tes. Primeiro, por meio de observação in 
loco em dois escritórios de arquitetura, da 
cidade de Cascavel – PR., esta observação 
ocorreu no mês de dezembro de 2021, 
com o objetivo de realizar o levantamento 
de custos (diretos e indiretos) e despesas 

de cada um dos escritórios – denominados 
de Escritório A e Escritório B – bem como 
possibilitar o cálculo da quantia necessária 
para solvência mensal para cada um destes, 
calculada dividindo o valor total encon-
trado nos levantamentos de custos, pelo 
valor do metro quadrado praticado em 
cada forma de precificação.

A população deste estudo compreende 
os 273 escritórios de arquitetura da cidade 
de Cascavel – PR. – considerando apenas 
pessoa jurídica – (CAU, 2021). Porém por 
se tratar de um estudo de caso compara-
tivo a escolha dos objetos de pesquisa foi 
por conveniência. Esta é uma forma de 
amostragem onde os elementos são esco-
lhidos deliberadamente, com base no jul-
gamento dos pesquisadores, que no caso 
deste estudo assumiram como critérios 
de seleção o tempo de atuação profissio-
nal (determinando ser menor ou igual a 
10 anos) e que fosse necessariamente do 
ramo de arquitetura, sediada na cidade de 
Cascavel, PR. (MALHORTA, 2011).

Outra frente de coleta de dados foi uma 
pesquisa de mercado com empresas do seg-
mento, para identificar o preço médio por 
metro quadrado praticado pelas empresas 
do setor na cidade, ou seja, o preço de 
mercado. Esse questionário foi disponibi-
lizado pelo google forms e ficou disponível 
para resposta entre os dias 07 de janeiro 
de 2022 e 14 de janeiro do mesmo ano, 
sendo que o total de respondentes foi de 
97 empresas. Para identificar a confiança 
da amostra, foi realizado um teste Post Hoc 
por meio do software G*Power, onde se 
obteve o resultado de 0,923 para o valor 
de Power, ou 92,3% de confiança. Ressal-
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ta-se que na etapa de coleta de dados por 
meio do questionário a amostra foi aleató-
ria, com o instrumento sendo enviado para 
a população por meio de recursos digitais, 
como e-mail e redes sociais.

Ainda na coleta de dados houveram 
outros dois procedimentos. Um deles foi 
a identificação do preço por metro qua-
drado fornecido por tabelas do CAU, um 
método de precificação de serviços muito 
utilizado pelos profissionais da área. Nesse 
procedimento se usou a calculadora virtual 
disponibilizada pelo próprio CAU. Outro 
procedimento de coleta de dados, refe-
rente a precificação, foi o cálculo do preço 
por metro quadrado com base na hora 
técnica, também bastante utilizado por 
estes profissionais, onde assumiu-se como 
base o que é definido tanto pela resolução 
38/2012 do CAU, quanto definido pela lei 
nº4.950-A/1966 (BRASIL, 1966; CAU, 2014).

Por fim, a última etapa de coleta de dados 
para definição de preço ocorreu por meio do 
cálculo do custeio direto – dentre os meios 
de custeio (direto, por absorção, por depar-
tamentalização e por atividade ou ABC) 
considerou-se que este se adequa melhor 
a pesquisa, devido aos resultados obtidos 
no questionário aplicado para identificar o 
preço de mercado. Por fim, foi a elaboração 
do DRE simulado para cada empresa com 
base em cada uma das quatro formas de pre-
cificação. Isso significa que foram elaborados 
quatro DRE’s para cada um dos escritórios 
– A e B – com objetivo de identificar qual 
método de formação de preço do projeto 
de arquitetura possibilita um melhor resul-
tado, onde se assumiu o maior valor de 
Lucro Líquido como melhor resposta.

Para efeito de cálculo e comparação 
entre os métodos de formação de preço, 
considerou-se dois pontos importantes 
quanto a oferta do serviço de projeto de 
arquitetura. Primeiramente se considerou 
um valor fixo de 500m² projetados para 
ambos os escritórios analisados e, a par-
tir dos resultados, estimou-se a quantidade 
mínima de metros quadrados projetados, 
necessária para cobrir a necessidade de 
solvência mensal de ambos. Todas essas 
etapas, bem como os resultados podem 
ser observados na sequência.

RESULTADOS E DISCUSSÕES

O Escritório A, é uma empresa de res-
ponsabilidade limitada (LTDA) situada em 
Cascavel – PR., com 6 anos de mercado. 
Atua na área de construção civil com foco 
em serviço de projetos de arquitetura. O 
público alvo da organização é a arquite-
tura comercial – projetos de escritórios, 
empresas, coorporativos, vitrinismo, plan-
tas industriais e adequação de ergonomia, 
ainda assim, a empresa aceita serviços de 
arquitetura residencial também, projetos 
de casas, interiores residenciais, paisagismo 
e outros. Conta com dois sócios, ambos 
arquitetos, que retiram um pró-labore de 
R$3.500,00 cada e pagam a seus estagiá-
rios um salário de R$1.106,00 e conta com 
3 estagiários.

Quanto ao Escritório B, este é uma 
empresa também LTDA, sediada em Cas-
cavel – PR., com 7 anos de mercado. O 
público alvo deste escritório é arquitetura 
residencial com foco em alto padrão. A 
empresa oferece serviços de projeto de 
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arquitetura e interiores, reforma e amplia-
ção, paisagismo e assessoria aos clientes na 
escolha de materiais e profissionais rela-
cionados aos serviços contratados. Conta 
com dois sócios, que retiram pró-labore de 
R$4.700,00/mês e 6 estagiários com salário 
de R$1.106,00.

Os custos foram levantados com base em 
SEBRAE (2022) e Oliveira e Machado (2006). 
A relação de custos e despesas considera-
das pode ser observada no Quadro 02, bem 
como a natureza dos mesmos, se fixos ou 
variáveis. Ressalta-se os custos levantados se 
referem ao mês de dezembro de 2021.

Quadro 02 - Levantamento de custos e despesas dos escritórios A e B

OBJETO TIPO
NATU-
REZA

VALOR ESCRI-
TORIO A

VALOR ESCRI-
TORIO B

Aluguel Custo Fixo 980 1.230

Condomínio Custo Fixo 230 420

Energia Custo Fixo 138,70 254,69

Água Custo Fixo Incluso no con-
domínio

Incluso no con-
domínio

Internet Custo Fixo 199,90 199,90

Telefone Custo Fixo 129,99 179,99

Anuidade CAU 
profissionais Custo Fixo 105,67 105,67

Anuidade CAU 
pessoa jurídica Custo Fixo 52,84 52,84

Registro de respon-
sabilidade técnica Custo Variável 97,95/

RRT 97,95 97,95/
RRT 489,75

Licença de softwares Custo Fixo Total total

Marketing e propaganda Despesa Fixo 500,00 850,00

Salários/ pró-labore Custo Fixo 10.318,00 16.036,00

Subcontratados Custo Variável 0,00 0,00

Consultores (contábil) Custo Fixo 400,00 800,00

Impressões, repro-
duções e plotagens Despesa Variável 360,00 470,00

Transporte Despesa Variável 1.556,32 2.238,56



Rafael Venturin Piacentini, Maritane Prior, Marcelo Roger Meneghatti e Gabriela Bandeira Jorge

R. Adm. FACES Journal Belo Horizonte • v.21 • n.3 • p. 109-132 • Jul./Set. 2022. ISSN 1984-6975 (online)     121 

OBJETO TIPO
NATU-
REZA

VALOR ESCRI-
TORIO A

VALOR ESCRI-
TORIO B

Instrumentos e equi-
pamentos conside-

rar depreciação
Despesa Fixo 4.124,50 5.232,67

Material de consumo Despesa Variável 320,00 565,00

Diarista Despesa Fixo 400,00 400,00

FONTE: DADOS DA PESQUISA (2022).

É necessário esclarecer alguns pontos 
quanto ao levantamento de custos. Come-
çando pelo valor da unidade do CAU é de 
R$634,04 dividido por 12 meses, então se 
obtém o valor mensal a ser integrado nos 
custos de R$52,84 para pessoa jurídica e, 
considerando que ambos os escritórios pos-
suem 2 sócios arquitetos com responsabili-
dade técnica, o valor total mensal é de R$ 
105,67. Outra questão é o valor do Registro 
de Responsabilidade Técnica (RRT), exigido 
para todo serviço realizado por esses pro-
fissionais. A RRT possui valor fixo de R$ 
97,95 – no ano de 2021 – por RRT. Desse 
modo se um profissional emitir uma RRT 
de 500m² - caso do escritório A – pagará 
apenas este valor, porém, se emitir cinco 
RRT de 100m² cada – caso do escritório B 
– pagará 97,95x5= 489,75, isso significa que 
além de ser um custo variável possui grande 
influência na formação de preço.

Licença de softwares é um item que foi 
calculado com base na anuidade dividida 
por 12 meses, de modo a alocar o custo 
mensal deste item. Para o escritório A, a 
anuidade dos softwares é de R$9.700,00 
enquanto para o escritório B a anuidade 

é de R$12.350,00. A diferença é devido 
ao número de maquinas com licença. O 
item subcontratados, se refere aos servi-
ços terceirizados contratados pelos escri-
tórios. Normalmente, estes serviços se 
concentram em contratação de desenhis-
tas extras que cobram por metro qua-
drado desenhado e/ou artistas digitais que 
modelam imagens de projetos em 3D, e 
no período analisado não houve a necessi-
dade dessa subcontratação. No que tange 
a depreciação, adotou-se as afirmações de 
Gitman (2013), que afirma que computa-
dores, impressoras, automóveis e outros 
equipamentos tecnológicos depreciam em 
5 anos enquanto móveis de escritório, ilu-
minação e outros equipamentos do tipo, 
depreciam em 7 anos, sendo assim em 
ambos os casos (A e B) já ocorreu depre-
ciação total destes itens, de modo que foi 
incluída no DRE como despesa, contudo, o 
valor total foi dividido por 12 meses para 
se obter o valor mensal, onde o escritório 
A obteve o cálculo 49.494,00/12= 4.124,50 
reais, enquanto o escritório B o cálculo foi 
62.792,00/12= 5.232,67 reais. Dessa forma 
pode-se organizar os custos e despesas, 
conforme observado no Quadro 03.
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Quadro 03 - Total de custos e despesas para cada escritório

TIPO TOTAL ESCRITORIO A TOTAL ESCRITORIO B

Custos fixos 13.363,43 20.308,26

Custos variáveis 97,75 489,75

Despesas (fixas e variáveis) 2.936,82 9.756,23

Total 16.398,22 30.554,24

FONTE: DADOS DA PESQUISA (2022).

A partir do que está exposto no Qua-
dro 03, percebe-se que o escritório A pos-
sui uma estrutura de custos mais enxuta se 
comparado ao escritório B. Isso se reflete 
na formação de preço por meio do cus-
teio direto, uma vez que com a estrutura 
de custo mais enxuta o primeiro consegue 
um preço mais competitivo pelo serviço de 
projeto de arquitetura. Com base nessas 
informações, se formam os preços pelos 
quatro métodos analisados, sendo o pri-
meiro a tabela de horários do CAU, utili-
zando a calculadora virtual disponibilizada 
pelo conselho. Ressalta-se que a título de 
cálculo considerou-se o valor total para 
500m² projetados como venda à vista, uma 
vez que na venda a prazo seria necessário 
incluir os encargos financeiros, conforme 
afirma Martins (2003).

Para realizar o cálculo de preço pela 
tabela de honorários do CAU utilizando 
a calculadora virtual disponibilizada pelo 
conselho é necessário seguir uma série de 
passos. Primeiro é necessário se cadastrar 
um cliente com nome e endereço, nessa 
etapa se utilizou um cliente fictício para o 
escritório A chamado de cliente 01, e foi 
inserido um endereço igualmente fictício, 
ressalta-se que a base de cálculo utilizada 

pelo CAU é o Custo Unitário Básico por 
metro quadrado construído (CUB) e que 
o valor se altera de acordo com a data, de 
forma que esse cálculo foi realizado no dia 
07 de janeiro de 2022. O próximo passo é 
inserir os dados do empreendimento tam-
bém realizado com dados fictícios. Na pró-
xima etapa é necessário escolher o tipo de 
serviço onde se escolheu o item 1 – PRO-
JETO seguido de 1.1- ARQUITETURA DAS 
EDIFICAÇÕES e por fim 1.1.1- PROJETO 
DE ARQUITETURA DAS EDIFICAÇÕES.

Na sequência de etapas é necessário 
identificar a categoria da edificação, onde 
se escolheu residência de médio padrão 
seguido das informações de área por pavi-
mentos, onde se adicionou um pavimento 
térreo e um superior, cada um com 250m² 
cada. O preço de venda gerado para essa 
simulação foi de R$153.641,76 – valor para 
o projeto completo – que dividido pelos 
500m² adotados, se obtém o preço de 
R$307, 28/m². O CAU sugere que o pro-
jeto seja cobrado por etapas, oferecendo 
na calculadora porcentagens e o cálculo 
dos valores por etapa, conforme a Ilustra-
ção 02. Ressalta-se que a ferramenta ofe-
rece a opção de se incluir etapas extras que 
afetam o preço do projeto, contudo para 
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realização desta simulação não se utilizou 
dessa ferramenta. Outra opção é o ajuste 
do preço pela complexidade do projeto, 
que também foi desconsiderado para essa 
simulação de formação de preço. É possível 

ainda alterar os paramentos do projeto – 
encargos sociais, despesas indiretas e des-
pesas legais – porém, optou-se por manter 
os padrões do CAU.

Ilustração 02 - Resultado do cálculo de preço de venda e 
parcelamento para Escritório A pela calculadora do CAU

FONTE: DADOS DA PESQUISA (2022).

Todo o processo foi realizado novamente para o escritório B, contudo como este 
emitiu 5 RRT ś de 100m² cada, se cadastrou um cliente fictício chamado de cliente 2 man-
tendo-se os mesmos padrões adotados para o escritório A, até o momento de inserir as 
áreas. Na etapa de inserir as áreas considerou-se então 5 unidades de térreo com 50m² 
e 5 unidades de pavimento superior também com 50m² cada. O valor gerado pela calcu-
ladora do CAU foi de R$129.059,08 que dividido pelos 500m² resultaram em um preço 
de R$258,12/m². Ressalta-se ainda que não se incluiu etapas extras nem se alterou os 
parâmetros pré-estabelecidos pelo CAU. Assim como para o escritório A, gerou-se para 
o escritório B a tabela com os valores de parcelamento por etapas, segundo as sugestões 
de porcentagens do CAU, Ilustração 03.
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Ilustração 03 - Resultado do cálculo de preço de venda e 
parcelamento para Escritório B pela calculadora do CAU

FONTE: DADOS DA PESQUISA (2022).

O preço de mercado foi encontrado 
por meio da aplicação de um questionário. 
Foi respondido por 97 empresas de arqui-
tetura, onde se permitiu identificar alguns 
aspectos relevantes, sendo: 33,3% dos res-
pondentes tem entre 1 e 5 anos de mer-
cado, o mesmo valor se refere a empresas 
com 5 a 10 anos de mercado. 11,1% estão 
ativas entre 10 e 15 anos e 22,2% tem 
mais de 15 anos de existência. Quanto 
ao enquadramento societário, 44,4% são 
autônomos, 44,4% são empresas de socie-
dade limitada e 11,1% são empresas de res-
ponsabilidade limitada individual (EIRELI).

Quando questionados sobre qual o fator 
de sucesso de seus serviços, 44,4% respon-

deram que é a qualidade, 22,2% afirmam que 
é o tempo de mercado e 33,3% apontaram 
a inovação como fator de sucesso. Quanto 
a prática de gestão de custos, 11,1% afir-
mam utilizar custeio por departamentaliza-
ção e o mesmo valor respondeu que utiliza 
a hora técnica. Por outro lado 77,8%, res-
ponderam utilizar o custeio direto – este 
valor expressivo levou a opção dos autores 
a utilizar o custeio direto como método de 
precificação adotado nas simulações.

Os resultados quanto a questão sobre 
qual o método de precificação adotado 
pelos respondentes, 55,6% utiliza a hora 
técnica, 22,2% o custeio, 11,1% o preço 
de mercado e 11,1% a tabela de hono-
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rários do CAU. Sobre o preço cobrado 
pelos serviços de projeto de arquitetura, 
55,6% cobram entre R$30,00 e R$40,00, 
11,1% entre R$40,00 e R$50,00 e 33,3% 
acima de 50 reais. Esses resultados apon-
tam que o preço médio de mercado seria 
de R$45,00 – valor que foi adotado para 
realização das simulações.

Por fim, um fator relevante foi a questão 
sobre o que essas empresas consideram na 
hora de formar seus preços. Essa era a única 
questão do questionário onde foi permitido 
marcar mais de uma resposta, isso porque 
existem vários fatores de influência na for-
mação de preço, e as respostas podem ser 
observadas no Gráfico 01 (KOTLER, KEL-
LER, 2013; SANTOS, 2017).

Gráfico 01 - Fatores de formação de preço

FONTE: DADOS DA PESQUISA (2022).

É interessante observar no Gráfico 01, que a quase totalidade dos respondentes utili-
zam os custos e a complexidade do projeto como fatores decisivos para a formação do 
preço de seu serviço, em ambas as opções, 88 respondentes marcaram este fator. Por 
outro lado, apenas 11 respondentes consideram o preço de seus concorrentes como 
fator de formação de preço. Dessa forma, entende-se que mesmo o preço de mercado 
identificado sendo de R$45,00 ele não é um fator fundamental para esses profissionais na 
hora de formarem o preço de seus projetos de arquitetura, o que vai de encontro com 
os resultados obtidos na questão sobre a forma de precificação, onde o destaque ficou 
para o método por hora técnica.
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De acordo com a lei nº4.950-A/1966 e a 
resolução do CAU 38/2012, o valor da hora 
técnica deve ser calculado da seguinte forma: 
8,5x1100 (salário mínimo em vigor no ano 
de 2021) = 9.350÷160 (total de horas produ-
tivas) = 57,03 este valor é multiplicado por 
uma razão encontrada dividindo o total de 
metros quadrados contratados pelo cliente 
pelo número de horas/m² (sendo 0,8h/m²). 
Sendo assim, considerando a metragem de 
500m² se obtém o cálculo: 500/0,8= 625h/
m² este valor foi então multiplicado pelo 
preço da hora técnica, observado na equa-
ção 625x57,03= 35.643,75 valor este refe-
rente a receita bruta para 500m² em ambos 
os escritórios.

Com base no método de custeio direto 
foi realizado o cálculo do preço por metro 

quadrado para cada um dos escritórios. 
Para o escritório A, utilizou o total de 
custos e despesa, multiplicado por um 
mark-up de 1,7 – com objetivo de a orga-
nização obter uma margem de lucro de 
70% – onde se obteve o seguinte cálculo 
16.398,22x1,7= 27.876,97 este resultado 
foi dividido pela quantidade de metros qua-
drados adotada como base (500m²), onde 
se obteve o seguinte preço: 27.876,97/500= 
55,75 reais/m². O mesmo processo foi apli-
cado ao escritório B onde, 30.554,24x1,7= 
51.942,21, posteriormente o resultado foi 
dividido pela metragem quadrada, onde 
se observa o preço obtido pelo cálculo 
51.942,21/500= 103,88. Todos os preços 
de venda encontrados após esse processo 
podem ser observados no Quadro 04.

Quadro 04 - Síntese do preço formado

ESCRITÓRIO CAU HORA MERCADO CUSTEIO

A R$307, 28/m². R$57,03 R$45,00/m² R$55,75/m²

B R$258,12/m² R$57,03 R$45,00/m² R$103,88/m²

FONTE: DADOS DA PESQUISA (2022).

Após a realização de todos os cálculos relativos aos custos e despesas dos escritórios, 
bem como à formação de preços de vendas elaborou-se, então, a simulação do DRE para 
as quatro situações de preço de venda para ambos os escritórios analisados. Percebe-se 
que alguns itens do DRE foram excluídos pois os valores eram zero. Entre esses itens 
estão descontados para vendas à vista, vendas canceladas, receitas não operacionais e 
outras receitas – que foram desconsideradas uma vez que este estudo avalia apenas o 
impacto do serviço prestado – despesa de vendas, despesas financeiras e comissões, des-
pesas não operacionais (pois foi incluído em outras despesas) e lucro e prejuízo na venda 
de ativos. Dessa forma apresentou-se o DRE simplificado, observado no Quadro 05.
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Quadro 05 - Simulação de DRE com os quatro métodos de 
formação de preço para o os escritórios avaliados

ITEM
ESCRITÓRIO A ESCRITÓRIO B

CAU Hora Mercado Custeio CAU Hora Mercado Custeio

RECEITA 
BRUTA 
PARA 
500m²

153.641,76 35.643,75 22.500,00 27.876,97 129.059,08 35.643,75 22.500,00 51.942,21

- DEDUÇÃO DE VENDAS

-Simples 
nacional 33.801,18 3.635,66 2.025,00 2.843,45 18.068,27 3.635,66 2.025,00 5.298,10

RECEITA 
LÍQUIDA 119.840,58 32.008,09 20.475,00 25.033,52 110.990,81 32.008,09 20.475,00 46.644,11

-CSP 13.461,18 13.461,18 13.461,18 13.461,18 20.798,01 20.798,01 20.798,01 20.798,01

LUCRO 
BRUTO 106.379,40 18.546,91 7.013,82 11.572,34 90.192,80 11.219,08 -323,01 25.855,10

- Despesas

-Adminis-
trativas – 

material de 
escritório, 
sistemas, 

salários, etc.

4.944,50 4.944,50 4.944,50 4.944,50 6.647,67 6.647,67 6.647,67 6.647,67

-Operacio-
nais – com-

bustível, 
plotagens, 

etc.

1.916,32 1.916,32 1.916,32 1.916,32 2.708,56 2.708,56 2.708,56 2.708,56

- Outras 
despesas

400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00

LUCRO 
LÍQUIDO 
DO EXER-

CÍCIO

99.118,58 11.286,09 -247,00 4.311,52 80.427,57 1.453,85 -10.088,24 16.089,87

FONTE: DADOS DA PESQUISA (2022).

Observa-se que as provisões para Contribuição Social sobre o Lucro Líquido (CSLL), 
bem como para o Imposto de Renda de Pessoa Jurídica (IRPJ) foram removidos do DRE 
simulado. Por ambos os escritórios analisados serem empresas pequenas, enquadram-se no 
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simples nacional, um regime compartilhado 
de arrecadação, cobrança e fiscalização 
de tributos previsto na Lei Complemen-
tar nº 123, de 14 de dezembro de 2006. 
Esse sistema de tributação abrange: IRPJ, 
CSLL, PIS/Pasep, Cofins, IPI, ICMS, ISS e a 
Contribuição para a Seguridade Social des-
tinada à Previdência Social a cargo da pes-
soa jurídica (CPP) e deve ser recolhido até 
o dia 20 do mês subsequente àquele em 

que houver sido auferida a receita bruta 
(BRASIL, 2006). Diante disso, o Pis/ Cofins 
e o Imposto sobre a Circulação de Bens e 
serviços (ICMS) do DRE foram substituí-
dos pelo Simples Nacional. Por se tratar de 
simulação, considerou-se o valor do mês 
analisado multiplicado por 12 meses para 
encontrar a alíquota referente a cada escri-
tório, observado no Quadro 06.

Quadro 06 - Estimativa de faturamento anual

ESCRI-
TÓRIO CAU HORA MERCADO CUSTEIO

A
153.641,76X12

Total 1.843.701,12
35.643,75X12

Total 427.725,00
22.500,00x12

Total 270.000,00
27.876,97X12

Total 334.523,64

B
129.059,08X12

Total 1.548.708,96
35.643,75X12

Total 427.725,00
22.500,00x12

Total 270.000,00
51.942,21X12

Total 623.306,52

FONTE: DADOS DA PESQUISA (2022).

Estimando a receita anual com base na receita do mês pela precificação gerada pela 
calculadora do CAU, o escritório A possui receita superior a R$1.800.000,00 então a alí-
quota do simples seria de 22%, enquanto o escritório B recolheria 14%. Para receita com 
base na hora técnica em ambos os escritórios a alíquota foi se 10,2%. Para a receita com 
preço de mercado, ambos os escritórios obtiveram o mesmo resultado de receita anual 
simulada (R$270.000,00) o que pelo simples nacional representa uma alíquota de 9%. E 
por fim, para receita anual com base de preço baseada em custeio as alíquotas serias de 
10,2% em ambos os casos.

Ao se observar o DRE, percebe-se que a opção que apresentou maior lucro líquido no 
exercício foi a precificação pela tabela de honorários do CAU, contudo os preços obtidos 
são impraticáveis no contexto analisado, uma vez que o preço médio praticado na cidade 
é muito inferior e é importante, competitivamente, que o preço de um serviço atenda 
as condições de mercado (CHURCHILL, PETTER, 2000; SANTOS, 2017). Dessa forma 
esta opção de precificação não se torna uma boa opção pensando na competitividade do 
negócio. Quando observado o resultado para formação de preço por hora técnica, perce-
be-se que o lucro líquido para o Escritório A, foi positivamente expressivo se comparado 
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ao Escritório B, isso ocorre pela estrutura 
de custos de A ser mais enxuta do que a 
estrutura de B, o que impacta diretamente 
na formação de preço por custeio, onde 
para o escritório A o preço de venda foi 
ligeiramente maior.

A pior opção de precificação é o preço 
de mercado. Isso porque em ambos os 
escritórios nessa simulação o preço de 
mercado apresentou lucro líquido negativo, 
indicando prejuízo para as organizações, se 
apresentando como uma opção inviável de 
precificação do serviço de projeto, uma 
vez que não cobre nem mesmo os cus-
tos, um dos objetivos com a precificação 
(CARARO, 2005; SANTOS 2017). Por fim 
a precificação pelo custeio direto também 
apresentou resultados de lucro positivos 
para ambos os casos. Contudo, devido a 
diferença entre as estruturas de custos, o 
resultado foi melhor para o Escritório B, 
isso porque sua estrutura de custos gera 
um preço de venda elevado e muito acima 
do mercado, o que pode ser negativo com-
petitivamente. Isso está de acordo com o 
alerta de Mariano (2017) e Martins (2003), 
que afirmam que a estrutura de custos tem 
grande impacto na precificação. Já para 
o escritório A, apesar do lucro positivo, 
essa opção ainda foi inferior ao resultado 
da precificação pela hora técnica e como 
os preços foram bem próximos com uma 
variação de apenas R$1,28/m², o Escritório 
A possui maior vantagem competitiva se 
adotar a precificação por hora técnica.

Todos os resultados obtidos demons-
tram que não existe um método de pre-
cificação adequado a todos os escritórios 
de arquitetura, sendo observado que cada 

organização é um caso específico. Os cus-
tos do escritório – e do serviço – são de 
grande relevância na escolha do método de 
precificação que possibilite tanto o melhor 
retorno (lucro) bem como uma boa posi-
ção competitiva de mercado, mas não são 
os únicos fatores. Assumindo o preço de 
mercado como uma régua niveladora, se 
um escritório possui uma estrutura de cus-
tos reduzida e consegue formar um preço 
abaixo do praticado no mercado, terá van-
tagem competitiva, contudo se sua estru-
tura de custos for pesada, orienta-se que 
adote o método de precificação que ofe-
reça valor mais próximo ao preço de mer-
cado e afete menos o seu lucro (CARARO, 
2005; KOTLER, KELLER, 2013; MARTINS, 
2017; SANTOS, 2017).

O estudo demostrou que existe uma 
grande variação entre a estrutura de cus-
tos de um escritório de arquitetura para o 
outro e, que esta estrutura possui grande 
efeito sobre a precificação do serviço de 
projeto arquitetônico. Ao se comparar os 
quatro métodos de formação de preço 
para cada um dos escritórios analisados (A 
e B), percebe-se que é competitivamente 
mais vantajoso para o escritório A adotar 
a precificação por hora técnica, enquanto 
para B a precificação pelo custeio direto. 
Apesar do melhor resulta de lucro líquido 
na simulação de DRE para o escritório B 
ser na precificação pelo custeio, o valor 
do metro quadrado projetado está muito 
acima do preço de mercado, o que poderia 
ser uma desvantagem competitiva caso os 
custos e despesas fossem a única variável na 
formação de preço. Porém, como demons-
tra a pesquisa, existem outras variáveis as 
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quais os gestores do escritório podem ava-
liar para escolher a forma de precificação.

Um fator interessante a se observar na 
formação de preço é a responsabilidade 
social. Consumidores tendem a atribuir 
maior valor – e até mesmo intenção de 
compra – quando uma empresa se mos-
tra socialmente responsável. Dessa forma, 
por mais que o preço de uma empresa seja 
superior à de seus concorrentes, existe a 
tendência de o consumidor escolher esta 
empresa. Isso é reafirmado pelo fato de 
que o consumo se tornou um ato polí-
tico, ou seja, o consumidor tende a não 
buscar apenas o preço – apensar de ainda 
ser relevante – mas também atribuir valor 
a empresas que possuem posicionamen-
tos similares aos seus. (GUERRA, 2017; 
MOTA, LIMA, FREITAS, 2009)

É interessante que em ambos os casos 
a formação de preço pelo mercado apre-
sentou prejuízo as organizações analisadas. 
Isso reforça a importância dos custos na 
formação de preço, uma vez que o preço 
do serviço deve cobrir os custos da orga-
nização. Isso reforça a necessidade de 
se compreender os demais fatores que 
influenciam na formação de preço por um 
serviço – no caso deste estudo o projeto 
de arquitetura.

CONSIDERAÇÕES FINAIS

Ao se responder à questão desta pes-
quisa foi possível compreender que não 
existe um método definitivamente melhor, 
ou aplicável e todo e qualquer escritório de 
arquitetura para precificação de seu serviço 

de projeto arquitetônico. Este estudo con-
tribui para compreender a importância do 
conhecimento dos custos do negócio e do 
serviço prestado, bem como o fato de que 
existem outras variáveis a serem observa-
das na escolha de um método de formação 
de preço, pois o método mais competitivo 
ou lucrativo pode variar de uma organiza-
ção para outra.

Os resultados apontam que não existe 
um método de precificação melhor para 
todo escritório de arquitetura. Isso ocorre 
devido à grande influência da estrutura de 
custos do negócio, sendo necessário ao 
arquiteto gestor o conhecimento dos cus-
tos e despesas envolvidos, bem como das 
outras variáveis que influenciam no preço. 
É necessário tomar uma linha base de pre-
cificação e, a pesquisa demonstra, que 
competitivamente ficar próximo ao preço 
de mercado é interessante, mas sempre 
considerando o melhor método de forma-
ção de preço para realidade do negócio.

Certamente o estudo passou por limi-
tações. Primeiramente, quanto a limita-
ção de amostra, uma vez que o estudo 
compara apenas dois escritórios e, como 
demonstrado pelos resultados, a estrutura 
de custos é fator decisivo na formação de 
preços e é variável de uma organização 
para outra. Outra limitação foi a com-
paração apenas entre quatro diferentes 
métodos de precificação, sobretudo o de 
custeio, onde se adotou apenas o custeio 
direto. Seria interessante que pesquisas 
futuras comparem os diferentes métodos 
de custeio – direto, por absorção, por 
departamentalização e ABC.
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Existe também a limitação geográfica, 
comprovada pelo preço de mercado prati-
cado na cidade, que é um fenômeno local, 
certamente poderá haver variação se o 
estudo for aplicado em outras localida-
des ou com maior escala de abrangência 
geográfica. A última limitação referente 
a pesquisa é o fato de se analisar apenas 
um serviço de arquitetura – o projeto 
arquitetônico – sendo que os escritórios 
oferecem outros tipos de serviços – exe-
cução e administração de obras, consulto-
rias, projetos de interiores e outros – com 
diferentes variações de preço por cada um 
deles. Diante a essas limitações se indi-
cam pesquisas futuras que comparem não 
apenas os métodos de formação de preço 
aqui abordados, como também os diferen-
tes métodos de custeio, juntamente com a 

comparação de formação de preço para os 
demais serviços de arquitetura ofertados 
por esse tipo de empresa.

Ressalta-se, que este estudo compara 
diferentes métodos de formação de preço 
utilizados pelos profissionais de arquite-
tura para precificarem o seu serviço espe-
cífico de projeto arquitetônico e contribui 
como material base para estas futuras 
pesquisas, e ainda como ferramenta prati-
co-profissional que pode ser utilizada por 
estes profissionais, para eleger o método 
de precificação mais adequado a sua reali-
dade. Certamente os estudos futuros não 
precisam se manter restritos a este ser-
viço, pois as atribuições profissionais dos 
arquitetos contemplam outros serviços.
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