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#IR6189#
VOLTAR

COMPORTAMENTO ESTRATEGICO E FORMAGCAO DO PRECO DE VENDA - UM ESTUDO EM
EMPRESAS DE ARQUITETURA E URBANISMO DE CASCAVEL (PR)

_ SABRINA DENARDI *
LUCAS PRECOMA LORENZINI **

INTRODUGAO

Se existe maior desafio para a administracdo do que a tomada de decisdo é a estratégia que serd
adotada para tal. Wright, Kroll e Parnell (2010) afirmam que os administradores ndo possuem maior desafio
do que o da administragdo estratégica. A condugdo de uma organizagdo complexa com ambiente dindmico e
com rdpidas mudancgas requer melhores julgamentos e esse é um dos grandes desafios para o administrador
em sua gestdo. Manter uma estratégia na organizagéo, muitas vezes, estd ligado intfimamente as experiéncias
do gestor. Santana, Mério e Sediyama (2009) relatam que tais experiéncias se apresentam em termos de
orientacdes do passado, presente e futuro, hdbitos, julgamentos e até mesmo projecdes que véo influenciar o
comportamento estratégico da organizacdo.

Lobato et al. (2009) relatam que as estratégias séo resultados de processos de planejamento formal,
disposto em vdrios passos e feito de forma controlada, ou seja, sGo agdes pensadas e estruturadas que o
administrador toma visando a um melhor desenvolvimento empresarial. Oliveira (2014) é concordante com a
ideia e diz que as estratégias sdo formuladas com base nos objetivos, metas e desafios estabelecidos,
identificada no diagnéstico estratégico e respeitando os valores, misséo e visdo, além dos propésitos da
empresa. Wright, Kroll e Parnell (2010) finalizam o ideia entendendo que estratégias sdo planos da
administrag@o para alcangar seus objetivos, mas sempre agindo conforme a misséo da empresa.

O uso da estratégia no meio empresarial exige que as decisdes sejam tanto em curto como em longo
prazo, sendo necessdrio um planejamento estratégico. Chiavenato e Sapiro (2003) mencionam que
planejamento estratégico estd relacionado com os objetivos da organizacéo, sejam eles de curto ou de longo
prazo. Dentro de um planejamento estratégico bem elaborado, a definicdo do preco de venda dos produtos e
ou servicos é primordial para o bom andamento empresarial. Ledo (2008) diz que maior causa de pouco
tempo de sobrevivéncia de uma empresa é a ma-formacédo de preco de seus produtos e servicos.

Tendo em vista que a competicdo no mercado é cada vez mais acirrada, uma formacéo de precos
mais coerente ajuda a manter o equilibrio comercial da organizacdo. Corroborando com essa ideia, Canever
(2008) relata que a formacdo de preco é a chave para o sucesso, pois é com ele que a empresa poderd
planejar o futuro e diminuir as suas incertezas. Logo, a estratégia de formacdo de precos estd intimamente
ligada ao comportamento estratégico da organizagéo, pois define a relacdo que a organizacdo pretende ter
com o seu ambiente de atuacdo. Oliveira (2014) relata que a empresa deve estar ligada intfimamente com o
seu ambiente, buscando definir e operacionalizar estratégias e afirma que o comportamento estratégico estd
voltado para a otimizacdo da empresa, tanto no ambiente externo e interno. Com o mesmo pensamento,
Bethlem (2003) destaca a importdncia de ajustar o comportamento estratégico com a maneira de pensar e
agir diante das mudancas, sejam elas dentro da empresa e até mesmo fora dela.

Outros estudos, como o de Ribeiro, Rossetto e Verdinelli (2011), Gimenez (1998), Gimenez et al.
(1999), Bott (2006), Martignago et al. (2005), Rosetto (2000) e Somavilla et al. (2013), abordaram o
comportamento estratégico em empresas, no entanto, nenhum deles em especifico aborda a atividade
escolhida para desenvolvimento deste estudo nem com foco na estratégia de formagdo do preco de venda. Os
estudos, como o de Scheer e Cararo (2004) e Cararo e Wille (2006), abordaram a formagéo do preco de
venda na atfividade de arquitetura e urbanismo, porém néo foi feita a relagéo com o comportamento
estratégico delas.

Diante do exposto, tem-se como pergunta para essa pesquisa: Qual a tipologia do comportamento
estratégico e a estratégia de formacdo de precos nas empresas de arquitetura e urbanismo de Cascavel (PR)2
A partir do problema da pesquisa, este estudo tem como objetivo identificar a tipologia estratégica com base
em Miles e Snow (1978) e as estratégias mais utilizadas na formacéo do preco de venda para cada tipologia
nas empresas de arquitetura e urbanismo devidamente registradas no Conselho de Arquitetos e Urbanistas
(CAU) de Cascavel (PR).

A linha de pesquisa envolvendo a estratégia e a profissdo base deste estudo é pouco explorada, entao
esta pesquisa se justifica por tentar minimizar esse ponto falho, fornecendo dados néo sé ao profissional que
geralmente tem pouco contato com os estudos administrativos, mas, principalmente, visando auxiliar o CAU a
compreender melhor seus associados, buscando alternativas que possam beneficiar o setor.
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Referencial Teérico

Estratégia

O conceito de estratégia tem sido abordado por vdrios autores ao longo do tempo, variando de uma
forma e outra de definigéo, aplicag@o e funcionalidade. Mintzberg e Quinn (2003) afirmam que estratégia é
uma espécie de plano, algum tipo de acdo consciente, um conjunto de diretrizes para poder lidar com
algumas situagdes. Bethlem (2003) relata que estratégia ndo é um plano fixo, nem se quer muda de diregé@o
de uma hora para outra; isso sé acontecerd mediante decisdes. J& Hitt, Ireland e Hoskisson (2008) relatam
que estratégias sdo conjuntos de compromissos e agdes definidas, com o intuito de explorar competéncias
essenciais e obter vantagens competitivas. Lobato et al. (2009) afirmam que a estratégia é um plano, direcéo
ou até mesmo um guia, um caminho a ser seguido com o intuito de levar a organiza¢éo do nivel atual até ao
nivel desejado. E, por fim, Oliveira (2014) afirma que as estratégias sGo caminhos mais adequados e eficazes
para alcancar os objetivos, metas e desafios estabelecidos, mas é possivel estabelecer estratégias alternativas,
facilitando assim as alteracdes que poderdo ocorrer no decorrer do caminho. Embora conceituada de vdrias
formas, os autores chegam empiricamente a um consenso de que estratégia é o caminho por onde a
organizagdo trilha seus objetivos e define os meios pelos quais pretende atingi-los.

Ao implantar efetivamente a estratégia na organizagdo, algumas orientagdes sé@o relatadas e
evidenciadas por autores para um melhor desenvolvimento das acdes empresariais. Lobato et al. (2009)
afirmam que as estratégias devem ser implantadas com detalhamento dos objetivos, orcamentos, planos
organizacionais e programas para todos os niveis. J& Chiavenato e Sapiro (2003) destacam que a estratégia
deve ser orientada por meio de um objetivo, mas né&o sé com o publico- alvo da empresa, mas com todos os
gue a integram, destacando a importéncia de a estratégia ser formulada e entendida por todos os membros
da organizagdo, pois, como inUmeros obstdculos podem acontecer, as tomadas de decisées podem moldar o
caminho até que se alcance o objetivo escolhido.

De acordo com Wright, Kroll e Parnell (2010), a implantagéo estratégica necessita de um
administrador que considere vdrias questdes importantes, como, por exemplo, a estruturagéo da organizagéo,
moldando e fornecendo bases sustentdveis para colocar em prdtica a sua estratégia, sempre levando em
consideragé@o a visdo, cultura e missGo. Assim os colaboradores trabalham juntos com um UGnico objetivo.
Seguindo essa mesma visdo, Almeida (2003) relata que o processo de planejamento da estratégia se inicia
com o estabelecimento de um objetivo mais aproximado & realidade da organizacdo. Ao final, esse objetivo
estard com uma visdo mais precisa e deve ser compartilhado com todos os colaboradores, clientes e terceiros.
Por fim, reforcando a ideia central, Mintzberg e Quinn (2003) relatam que os objetivos e metas ditam quando
e quais os resultados que precisam ser alcancados, mas, n&o, como devem ser conseguidos, por isso a
importéncia de se adotar uma estratégia na organizagdo.

Quando implantada de forma eficiente, a estratégia abrange todos os setores da organizacéo.
Oliveira (2014) destaca que, em uma organizacdo, a estratégia é a arte de utilizar de forma adequada os
recursos, sejam eles tecnoldgicos, fisicos, humanos e financeiros, tendo em vista a minimizacéo de problemas
e maximizando assim as oportunidades no ambiente profissional. Corroborando a ideia, Medeiros (2010)
destaca que as estratégias determinam as necessidades da estrutura organizacional em termos de
qualificacées e isso faz com que estabelecam a estrutura de pessoas, estilo administrativo, sistemas e alguns
valores.

Por fim, na visdo de Lobato et al. (2009), a estratégia néo deve ser algo restrito no dmbito gerencial e
sim para todos os niveis hierdrquicos da organizacdo, podendo assim atingir todos os objetivos
organizacionais. Como relata Almeida (2003), a estratégia te dd o caminho e o objetivo mostra aonde a
empresa quer chegar.

Administragdo Estratégica

A administracéo estratégica é um termo mais amplo e ocorrem vdrias interligagdes e conceitos sobre
ela. No entanto, existindo essa ligacdo entre a administracdo e a estratégia, cabe ao gestor a funcdo de
administra-las dentro da organizacdo. Wright, Kroll e Parnell (2010) relatam que dentro do contexto de
administragdo estratégica, quem vai ser o executivo ideal do futuro é o lider e, ndo, um mero administrador.
Seguindo a mesma visdo, Lobato et al. (2009) destacam que um lider na administracdo estratégica possui uma
vis@o decidida com o intuito de compartilhar com a equipe, mantendo o controle pessoal; assim pode sempre
que for necessdrio reformular a sua rota.

Tratando de conceitos e efetividade da administracdo estratégica, Chiavenato e Sapiro (2003) relatam
que a administracdo estratégica serve para maximizar os resultados e assim minimizar as deficiéncias, usando
os principios de maior eficdcia, efetividade e eficiéncia. Para Bethlem (2003), a administracé@o estratégica
consiste na forma como lidar com as mudancas, sejam elas ambientais, do ramo de negécios e até mesmo de
dentro da organizacéo, pois pensar estrategicamente tornou-se indispensdvel para alcancar a competitividade.
Para Hitt, Ireland e Hoskisson (2008), a administragéo estratégica é um conjunto de decisdes, compromissos e
acdes necessdrias, para que a empresa atinja seus objetivos e sempre esteja acima da média. E, finalmente,
para Wright, Kroll e Parnell (2010), a administracGo estratégica consiste em adaptar a estruturacdo da
empresa com o ambiente externo. A razédo da existéncia da organizagdo deve ser definida dentro do contexto
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dos recursos ambientais e financeiros, com o propésito de criar riqueza para os proprietérios e acionistas da
organizagdo e atender ds necessidades e perspectivas dos demais envolvidos.

Alguns estudos sobre administragdo estratégica, como o de Rocha e Ceretta (2011), relatam que a
escolha da estratégia mais eficaz depende essencialmente de como a organizagdo tomard decisdes referente a
ela. Seguindo esse mesmo pensamento, Ribeiro, Rosseto e Verdinelli (2011) destacam que a administragéo
estratégica compete com outras dreas vigorosas, como, por exemplo, economia, financas, sociologia e até
mesmo marketing. E por esse motivo que existem vérias definicdes do que realmente é a administracdo
estratégica e até onde ela tem sua efetividade.

Comportamento Estratégico

O comportamento estratégico de uma organizagéo estabelece as agdes que ela toma diante de
problemas de adaptacdo organizacional, sendo esses problemas de cardter empreendedor, engenharia
(tecnologia) e administrativo. Miles e Snow (1978) afirmam que existem quatro tipos de comportamentos
estratégicos e que variam a partir do processo de adaptacdo de seu ambiente. Tais comportamentos sé@o
denominados como “defensivo”, “prospector”, “analitico” e “reativo”.

No comportamento defensivo, a empresa tem um estreito dominio entre produto e mercado; os seus
executivos sd@o altamente treinados, mas em uma sé especialidade. Com esse foco estreito, raramente a
empresa precisa fazer ajustes na sua estrutura, tecnologia e operacgdes. Seguindo essa visGo, Bott (2006) relata
que esse comportamento estratégico foca seus esforcos em um mercado especifico, oferecendo assim uma
linha de produtos estreita e com poucos produtos relacionados. Rossetto (2000) também concorda com essa
vis@o, relatando que a organizacdo de comportamento defensivo possui estreito dominio produto e mercado.

A organizagdo de comportamento prospector caracteriza-se pela busca de oportunidades
mercadolégicas, porém por seu forte interesse em inovagdo de produtos e mercados quase nunca é eficaz.
Bott (2006) afirma que o comportamento prospector é caracterizado pela busca elevada de inovagéo e
mercado, sempre estando em busca de novas pesquisas e desenvolvendo novos produtos. Rossetto (2000)
também concorda e relata que é caracteristico desse comportamento a busca constante por oportunidades
mercadolégicas, transformando a sua estrutura dinémica, a fim de atender a essas oportunidades.

O comportamento analitico é caracterizado por organizacdes que operam com dois tipos de processos
— o produto-mercado, um estével e um em constante movimento. Nas dreas que mais necessitam de atencéo,
os executivos buscam observar de perto as estratégias dos concorrentes, para que, assim, possam obter ideias
mais promissoras. Miles e Snow (1978) identificam essa estratégia como mista entre o defensor e o prospector,
permanecendo no centro dos dois extremos, em que explora novos mercados e produtos como os
prospectores, e mantém um mercado estdvel com clientes e produtos tradicionais, como o defensor. Em outras
palavras, Bott (2006) relata que esse comportamento opera em dois tipos de mercados: um instével e outro
dindmico.

O Ultimo comportamento é o Reativo. Neste, os executivos percebem as alteracées do seu ambiente e
as incertezas, mas ndo sdo capazes de dar respostas efetivas. Como néo existe relacdo entre estrutura e
estratégia nessa postura, raramente realizam ajustes, a ndo ser que sejom forcados a isso. Bott (2006)
considera as organizacdes desse comportamento como instdveis, pois, embora percebam mudancas e
incertezas dentro da organizagdo, né&o tem forcas para propor mudangas e assumir uma postura mais firme
diante da adaptagdo organizacional. Miles e Snow (1978) relatam que os reatores estdo em um quadro de
instabilidade quase perpétuo, respondendo de forma inadequada &s mudancas ambientais e apresentando
um desempenho fraco e relutante em agir de forma agressiva no futuro.

Na visdo de Rocha e Ceretta (2011), o processo de formulagéo de estratégias exige um
comportamento estratégico adequado por parte do gestor da organizacdo. Seguindo esse pensamento,
Ribeiro, Rosseto e Verdinelli (2011) destacam que, com os estudos sobre o comportamento estratégico, podese
compreender a import@ncia desse tema, gerando uma vantagem competitiva diante das vantagens e ameagas
da organizagéo.

Estratégias de Precificagdo

A estratégia de precificagdo é muitas vezes o fator chave na administracdo estratégica; é o ponto
crucial onde o gestor se vé& diante do desafio de efetividade do seu processo decisério. Hotz, Gavasso e
Lorenzini (2017) relatam que uma das tarefas importantes dentro de uma organizacdo é a formagéo de preco
de venda, podendo garantir que ela flua no caminho do sucesso, conquista de mercado, clientes e
reconhecimento. Santos (2009) partilha dessa ideia e destaca que o fator mais importante para o sucesso ou
fracasso do empreendimento é a formacdo de preco, j@ que é por meio dos resultados que se pode gerar
receita para poder suportar os custos e liquidar outras despesas. Concordando com esse pensamento, Milan et
al. (2016) destaca que o principal fator determinante para a escolha de produtos pelos consumidores é o
preco.

Para a formacdo do prego de venda, é necessdria a definicdo de estratégias de precificacgo. Milan et
al. (2016) destacam que as estratégias de precificacdo sdo fundamentais para um posicionamento de mercado
adequado. Concordando, Canever (2008) cita que, para definir a estratégia de precificagéo dentro de uma
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organizagdo, é necessdrio conhecer os objetivos da organizacdo, como, por exemplo, a concorréncia, os perfis
das empresas, as expectativas do mercado e o ciclo de vida do produto. Para tanto, Cogan (1999) relata que
as estratégias mais comuns de precificagdo sdo:

Estratégias de pregos distintos — esta aborda o desconto em um segundo mercado, ou seja, a desova
de estoques em um mercado secunddrio e da organizacdo com pregos reduzidos; aborda também a
desnatagéo em que o prego é sistematicamente reduzido & medida que o produto que o tempo passa; e por
fim desconto periédico, que sdo descontos previsiveis e randémico, que sdo descontos oferecidos
ocasionalmente.

Estratégia de Precos Competitivos — esta abordagem ocorre em seis modalidades diferentes. Igualdade
na estratégia de competicdo, buscando manter os valores iguais aos dos competidores, mudando o foco para
outras dreas, como qualidade do produto/servigo; precos abaixo da concorréncia visando a uma melhor
rotatividade do estoque; pregos seguindo lideres de mercado; precos baixos para penetragéo de mercado;
preco inflaciondrio, usando-se da metodologia de aumento do valor dos produtos/servicos, usando falsos
descontos para atrair compradores; e finalmente precos predatérios, que s@o teoricamente estabelecidos pela
tradicdo da organizacéo.

Estratégias de Precificagdo por Linha de Produtos — a abordagem utilizada nessa estratégia se resume
em precificar determinado produto/servico bdsico a um preco relativamente baixo enquanto produtos/servigos
complementares ao bdsico séo relativamente elevados. Outra abordagem dessa estratégia é a intencdo de
preco lIsca, fornecendo produtos/servicos comuns a precos inferiores com a intfencdo de que o cliente compre
outros de valores mais elevados; e, por fim, o preco pacote, quando uma unidade sai em um valor mais
elevado comparado ao conjunto todo.

Estratégias de Precos por Imagens e Psicolégicas — nesta abordagem estratégica, pode-se utilizar o
preco de referéncia, preco permanente versus ocasionais e preco prestigio. Na primeira metodologia citada,
busca-se aplicar um preco moderado para uma versé@o do produto/servico que serd mostrado préximo a outro
de alto preco da mesma marca ou de marca concorrente. Na segunda, a ideia é a utilizacdo de precos
similares como 1,99 em vez de 2,00, dando a impressdo de valores mais em conta; e, por Gltimo, o preco
prestigio ressalta a qualidade do produto, remetendo a ele altos precos.

Complementando as estratégias de Cogan (1999), Bruni e Famé (2010) acreditam que determinar o
preco de venda aborda muitos fatores. Alguns dos principais fatores para a formacgéo de preco é a capacidade
de pagamento do consumidor, demanda do produto ou servico, custos e despesas, ganhos ou perdas para
gerir os produtos ou servicos e até mesmo a demanda esperada de venda. Para Cararo e Wille (2006),
estabelecer um prego equilibrado deve-se levar em consideracdo trés fatores: clientes, concorréncia e pelo
valor percebido
pelos clientes. Concluindo o pensamento, Milan et al. (2016) afirmam que as decisdes de preco das
organizagdes séo influenciadas por diversos fatores, que podem variar desde os objetivos do marketing até os
fatores ambientais externos, que incluem a natureza do mercado, a demanda e a concorréncia.

Metodologia

Este artigo se enquadra quanto aos objetivos como pesquisa descritiva. Pereira (2012) destaca que a
pesquisa descritiva tem o objetivo de descrever as caracteristicas de uma determinada populacdo ou amostra,
podendo envolver algumas técnicas de coleta de dados, assumindo assim uma forma de levantamento de
dados. Rampazzo (2005) aofirma que esse fipo de pesquisa relaciona, observa, analisa, registra e
correlacionam fenémenos ou fatos varidveis, sem fazer alteracGo nos resultados. Em relagdo aos
procedimentos enquadra-se como levantamento do tipo survey, e quanto & abordagem do problema,
gualitativa. Richardson (1989, p. 90) relata que “a pesquisa qualitativa pode ser caracterizada como a
tentativa de uma compreenséo detalhada dos significados e caracteristicas situacionais”. Lopes (2006) ressalta
gue o questiondrio é utilizado em pesquisas de campo, dando apoio ao pesquisador na coleta de dados;
necessariamente precisa ser claro e objetivo, facilitando assim a sua inferpretacdo.

Os dados foram coletados por meio de questiondrio aplicado de forma on-line pela plataforma
Google Formulérios. O questiondrio é composto de 22 perguntas de mdltipla escolha, separadas em trés
blocos, sendo o primeiro bloco com 11 questées sobre o comportamento estratégico da empresa; o segundo
bloco com seis questdes sobre estratégia de precificacdo; e o terceiro bloco sobre o perfil da empresa e do
respondente. O questiondrio teve como publico 126 empresas de arquitetura e urbanismo inscritas e
registradas no Conselho de Arquitetos e Urbanistas (CAU) de Cascavel (PR). Destas o contato via e-mail foi
estabelecido com apenas 83 empresas, sendo as demais identificadas com cadastro inativo. O periodo de
aplicacéo do questiondrio ocorreu do primeiro ao Gltimo dia de marco de 2018, retornando 34 formuldrios,
correspondendo a 40,96% da amostra contatada.

O primeiro bloco de questées consistia em identificar o comportamento estratégico das empresas, de
acordo com as tipologias de Miles e Snow (1978). O questionério foi adaptado de Conant, Mokwa e
Varadarajan (1990), sendo utilizado o mesmo critério de classificacdo das organizagdes, conforme o tipo
estratégico, que depende da quantidade de respostas dada a cada tipologia. O maior nUmero de respostas
representa a ftipologia estratégica da organizag@o, caso ocorresse empate. O critério é que entre o
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comportamento estratégico defensivo, prospector e/ou analista, a organizagéo serd classificada como analista,
enquanfo que, se o empate envolver o comportamento reativo, serd classificado como reativo.

O segundo bloco de questdes consistia em identificar a estratégia de precificagdo adotada pela
organizacdo, identificando primeiramente se existe algum controle de custos e, posteriormente, qual estratégia
de precificacdo da organizacdo. O questiondrio foi elaborado pelos autores e validado no més de fevereiro do
ano corrente. A pesquisa com trés empresas de arquitetura e urbanismo estabelecidas em trés cidades vizinhas
a cidade da pesquisa, validagdo essa que ocorreu por meio do formuldrio eletrnico e contato telefénico,
ajustando assim pequenas inconsisténcias no questiondrio, ndo sendo necesséria posteriormente uma
validag@o em grande escala.

O terceiro e Gltimo banco de questdes tinha o objetivo de identificacdo do perfil do respondente e das
empresas da amostra.

Apresentagdo e Andlise dos Resultados

Com o objetivo identificar a tipologia estratégica com base em Miles e Snow (1978) e as estratégias
mais utilizadas na formacao do preco de venda para cada tipologia nas empresas de arquitetura e urbanismo
localizadas de Cascavel (PR), fez-se necessdria a separagéo dos dados em trés secdes, sendo a primeira o
perfil dos respondentes, a segunda, perfil das empresas e a terceira e Gltima, em estratégias de precificagdo.

Perfil dos Respondentes

Nas tabelas 1 e 2, é apresentado o perfil dos 34 respondentes da pesquisa, sendo os eixos dessa
identificacdo o sexo, faixa etdria e escolaridade. Na amostra 19, respondentes séo do sexo feminino, enquanto
15 sdo do sexo masculino, sendo um percentual de 56% e 44%, respectivamente. Em sua maioria s@o pessoas
de 26 a 35 anos, representando 50% da amostra conforme apresentado na Tabela 1.

Tabela 1 - Perfil dos respondentes (Faixa etdria)

Faixa Etdria Frequéncia Frequéncia Relativa
De 19 a 25 anos 07 21%
De 26 a 35 anos 17 50%
De 36 a 45 anos 07 21%
De 46 a 55 anos 03 8%
Total 34 100%

Fonte: dados da pesquisa (2018)

Apesar de a maioria dos respondentes terem entre 26 e 35 anos, pode-se ressaltar que os
respondentes mais jovens, representam 21% da amostra e os respondentes entre 36 a 45 anos também
representam 21% da amostra. Apds a pergunta sobre a faixa etdria, foi solicitada aos respondentes a sua
escolaridade, e os resultados sGo apresentados na Tabela 2.

Tabela 2 - Perfil dos respondentes (Escolaridade)

Escolaridade Frequéncia Frequéncia Relativa
Superior Completo 20 59%
Pés-Graduagéo 12 35%
Mestrado 02 6%
Total 34 100%

Fonte: dados da pesquisa (2018)

Em sua maioria, os respondentes possuem apenas o ensino superior completo, sendo 59% de toda a
amostra, enquanto os outros 41% séo distribuidos em 35% para pésgraduacéo concluida e 6% com o titulo de
mestres.

Perfil das Empresas
Dada a necessidade de visualizar sobre o comportamento estratégico predominante na amostra dessa

pesquisa, elaborou-se a Tabela 3, em que se demonstra a frequéncia identificada de cada comportamento.

Tabela 3 - Frequéncia do comportamento estratégico

Comportamento Estratégico Frequéncia Frequéncia Relativa
Defensor 06 18%
Prospector 10 29%
Analista 12 35%
Reativo 06 18%
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Total | 34 | 100% |

Fonte: dados da pesquisa (2018)

Observa-se que, da amostra, 35% das empresas de arquitetura e urbanismo da cidade de Cascavel
(PR) possuem o comportamento estratégico analista. Em segundo lugar, com 29% da amostra, as empresas
prospectoras e, por fim, com 18% cada o comportamento defensivo e reativo. Outros estudos, como o de
Gimenez et al. (1999), fizeram a aplicacgo do modelo de Miles e Snow em 107 empresas de oito ramos de
atividades diferentes, em que foram identificadas 48 empresas sendo analiticas; 16 empresas séo defensivas;
24 empresas prospectoras, e reativa foram identificadas 19 empresas. Ja no estudo de Ribeiro, Rosseto e
Verdinelli (2011), aplicando o modelo de Miles e Snow em empresas do comércio varejista de materiais de
construgé@o, obtiveram uma amostra de 70 empresas, sendo 24 identificadas como defensoras, 19 como
reativas, 14 como analisadoras e 13 como prospectoras.

A fim de ser mais preciso sobre o perfil das organizacdes participantes da pesquisa, na Tabela 4 é
demonstrada a frequéncia em relacdo ao porte e na Tabela 5 em relagdo ao tempo de atuacdo das empresas
conforme o comportamento estratégico.

Tabela 4 - Porte da Organizagdo

Frequéncia Micro Pequena Média Total
Defensor 4 2 - 6
Prospector 7 2 1 10
Analista 7 4 1 12
Reativo 3 3 - 6

Fonte: dados da pesquisa (2018)

Em sua maioria 61,76% das organizacdes definiram o seu porte como “microempresa” em todos os
comportamentos estratégicos, sendo os com maior frequéncia desse porte de empresa os comportamentos
prospector e analista. Vale ressaltar que, embora estivesse presente, nenhuma das organizacdes marcou a
opcdo de grande empresa.

A Tabela 5 demonstra o porte da empresa de acordo com o comportamento estratégico identificado.
Com 50% da amostra, as empresas pesquisadas 1m até 5 anos de atuacdo, enquanto 17,64% séo de 6 a 10
anos e 32,35% sdo empresas que comparadas as outras da pesquisa sdo mais consolidadas no mercado com
mais de 10 anos de atuagdo.

Tabela 5 - Tempo de atuagdo

Frequéncia Até 5 anos De 6 a 10 anos Acima de 10 anos Total
Defensor 4 - 2 6
Prospector 3 3 4 10
Analista 7 2 3 12
Reativo 3 1 2 6

Fonte: dados da pesquisa (2018)

Estratégias de Precificagdo

Partindo do comportamento estratégico, o estudo foi direcionado as estratégios de precificacdo
utilizadas pelas empresas de arquitetura e urbanismo na venda de seus produtos/servicos. Aproveitando a
oportunidade de estudo, estas j& foram questionadas sobre o fator de sucesso em uma organizacéo (Tabela

6).

Tabela 6 - Fator que a organizagéo considera como o principal para o sucesso empresarial

Frequéncia Defensor Prospector Analista Reativo Total
Precos Justos 1 1 2 1 5
Custos Baixos - - 1 - 1

Qualidade 4 7 8 4 23

Tempo de Entrega 1 - - - 1
Inovacédo - 2 1 1 4
Total 6 10 12 6 34

Fonte: dados da pesquisa (2018)
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Relacionando o fator de sucesso empresarial com as tipologias do comportamento estratégico, as
empresas que foram identificadas com o perfil defensor, em sua maioria com 66,67%, acreditam que o fator
de sucesso da organizacdo estd na qualidade do servico/produto oferecido, corroborando as caracteristicas
relatadas por Miles e Snow (1978). J& as empresas com o perfil prospector relataram, em sua maioria com
70% da amostra, que o fator de sucesso da organizacdo também é a qualidade. Neste caso, retornou uma
caracteristica diferente da relatada por Miles e Snow (1978) de que relacionaram inovacdo com o perfil
prospector. Sendo o perfil analista um intermedidrio entre o perfil defensor e prospector e também a maior
frequéncia da amostra, estes identificaram também como fator de sucesso a qualidade do produto/servico,
seguidas pelas empresas identificadas com o perfil reativo. De acordo com a frequéncia identificada, pode-se
identificar como caracteristica das empresas de arquitetura de Cascavel (PR), independente de seu
comportamento estratégico, que a qualidade do servico/produto é considerada um fator para o sucesso
empresarial. (Tabela 7).

Tabela 7 - Metodologia mais usual da organizagdo na formagao do prego de venda

Frequéncia Defensor | Prospector | Analista Reativo Total

Baseado no custo do produto/servigo. 2 5 8 1 16
Boseado no que o mercado poga por esse - - 1 3 4
produto/servico.

Baseado na Concorréncia. 1 - - - 1
Baseado em referéncias de 6rgdos reguladores. 1 - - 1 2
Baseado nos gastos totais da organizacéo. - 3 - - 3
Baseado em caracteristicas (tipo, tamanho, peso) do 2 2 3 8
produto/servico.

Total 6 10 12 6 34

Fonte: dados da pesquisa (2018)

Em relagdo & metodologia mais usual da organizacdo na formagdo do preco de venda, nos
comportamentos com excecdo do reativo, a maioria foi a formagéo baseada no custo do produto/servico. Vale
aqui evidenciar alguns pontos semelhantes &s caracteristicas do perfil prospector e analista. De acordo com
Miles e Snow (1978), o perfil de empresas prospectoras é estarem sempre antenadas a novas ideias, ndo se
importando muito com o planejamento. Desde que seja algo novo, essas empresas t8m tendéncia a se
arriscar, chegando a ter valores altos sobre servico ou produto ao alocd-lo no mercado devido aos gastos de
implantagéo e risco corrido, o que corrobora a pesquisa, apresentando 80% da preocupagéo com custos e
gastos totais da organizacdo. J& o perfil analista, de acordo com Miles e Snow (1978), é o de empresas que
pensam bem antes de se arriscar a novos produtos e servicos; preferem investir naquilo que tem dado certo no
mercado, corroborando assim a pesquisa realizada. Aproximadamente 67% das empresas identificadas com
esse perfil buscam as bases no custo do produto/servico; e 25% se baseia em caracteristicas do produto para a
formacgdo do preco de venda. Além da metodologia, também foi questionado &s organizagdes os fatos que
mais afetam a formacgdo do preco de venda. A Tabela 8 traz a frequéncia das respostas.

Tabela 8 - Fator que mais afeta a formagdo do preco de venda na organizagdo?

Frequéncia Defensor | Prospector | Analista | Reativo | Total
Atingir o retorno desejado. - 1 2 2 5
Sensibilidade do consumidor ao preco. 2 1 - 1 4
Custos fixos e varidveis - - 1 1 2
Tipo do servico/produto 3 8 4 1 16
Tempo destinado ao desenvolvimento do produto/servico 1 - 5 1 7
Total 6 10 12 6 34

Fonte: dados da pesquisa (2018)

Partindo do principio que sGo empresas que trabalham, em sua maioria, por pedidos onde atendem
especificagdes do cliente, o tipo do servico e o tempo destinado aquela atividade acabam sendo fatores
relevantes para uma organizagdo elaborar o preco de venda. Do total de respondentes, independente do
comportamento estratégico, foram 47,05% que tém como fator determinante o tipo do servico, seguido por
20,28% dos que consideram o tempo destinado ao desenvolvimento do produto/servico o fator determinante.
Chama a atencdo na frequéncia apresentada a convicgGo das empresas prospectoras com 80% da amostra,
afirmando ser o tipo do servigo/produto o fator que mais afeta a formacéo do preco de venda. Realizados os
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questionamentos iniciais sobre fatores e metodologias na precificagdo, foi questionado sobre a estratégia de
precificacdo mais adotada pela organizagdo, a qual é apresentada na Tabela 9.

Tabela 9 - Estratégia de precificagdo mais adotada pela organizagéo

Frequéncia | Defensor | Prospector | Analista [ Reativo | Total
Estratégias de Pregos Distintos
Precos diferenciados para mercados diferentes 2 1 2 - 5
Precos com descontos ocasionais 3 3 2 1 9
Estratégias de Precos Competitivos
Precos Igualados a concorréncia - - - 2 2
Precos Competitivos - 3 4 2 9
Estratégias de Precificag@o por Linha de Produtos
Preco Cativo 1 1 1 3
Preco Pacote 1 - 1 - 2
Estratégia por Imagem e Psicolégicas
Preco Referéncia - 2 - - 2
Preco Permanente x ocasionais - - 2 - 2
Total 6 10 12 6 34

Fonte: dados da pesquisa (2018)

Ao relacionar os estudos de estratégia de precificacGo de Cogan (1999) como as tipologias
estratégicas de Miles e Snow (1978), verifica-se a complementacdo e confirmacdo de caracteristicas de cada
comportamento estratégico. Ao observar a frequéncia das empresas do comportamento defensor, notam-se as
caracteristicas préprias do comportamento. Com a utilizagdo da estratégia de precos distintos na utilizacdo de
precos diferenciados para mercados diferentes e descontos ocasionais, no perfil Prospector, embora tenha suas
frequéncias dispersas, as estratégias de precos distintos, com 30% da amostra em descontos ocasionais, as
estratégias de competicdo com 30% da amostra em pregos competitivos e as estratégias de precos por imagem
com 20% da amostra sé vém afirmando a caracteristica apresentada por Miles e Snow (1978), mostrando a
sede de mercado e a capacidade de se habituar a situagdes novas. J& o perfil analista tem aproximadamente
33% ligados & estratégia de precos competitivos, sendo essas organizagdes que buscam o que estdé dando
certo no mercado e que replicam ganhando o seu espaco. Essa pesquisa corrobora as caracteristicas do perfil,
ndo s6 nessa estratégia de precificagdo, mas como na estratégia de precos distintos com precos diferenciados
e descontos ocasionais, além de estratégias de pregos por imagem com precos permanente versus ocasionais.
Pelo fato de este perfil ter em sua esséncia a mistura do comportamento defensivo e prospector, essas
estratégias de precificacéo complementam as caracteristicas do perfil.

E, por fim, o comportamento reativo apresenta boa parte dos respondentes na estratégia de precos
competitivos, abordando principalmente precos igualados & concorréncia e precos competitivos. Miles e Snow
(1978) relatam que esse comportamento é residual, em que néo se tem uma estratégia bem definida ou até
mesmo uma estratégia que ndo vem funcionando; ou ainda é uma estratégia recente, o que proporciona
empresas que lutam para estar no mercado até que uma estratégia funcione ou sua nova estratégia gere frutos
que possam alavancar seus resultados. Sendo assim a pesquisa corrobora as caracteristicas por néo
apresentar em sua maioria estratégias de precificacdo diferentes.

CONSIDERACOES FINAIS

A pesquisa teve como objetivo identificar a tipologia estratégica com base em Miles e Snow (1978) e
as estratégias mais utilizadas na formacdo do preco de venda para cada tipologia nas empresas de
arquitetura e urbanismo localizadas em Cascavel (PR) devidamente registradas no Conselho de Arquitetos e
Urbanistas (CAU). Com base nos resultados analisados, foi possivel identificar que mais da metade dos
entrevistados possuem perfis com idade de até 35 anos e possuem ensino superior. J& no que se refere aos
perfis estratégicos, os mais predominantes sGo os perfis analiticos e os prospetores, abrangendo mais da
metade das empresas entrevistadas, sendo que o tempo de atuacdo no mercado a maioria das empresas
respondentes estdo no mercado menos de cinco anos.

No que se refere a estratégias de formacdo de preco, evidenciou-se que a metodologia mais utilizada
sdo o custo dos produtos/servicos e as suas caracteristicas. O fator que as organizagdes mais levam em
considerag@o para a formagéo do preco de venda é a qualidade. Os resultados da pesquisa agregam
informacées importantes para as empresas do ramo, podendo identificar seus perfis de comportamento,
colaborando assim com seu progresso, bem como as estratégias de formacdo de preco de venda, tendo em
vista que foram realizados poucos estudos sobre esse tema em empresas de arquitetura e urbanismo. Este
estudo se aplica somente ds empresas de arquitetura e urbanismo da cidade de Cascavel (PR), podendo
chegar a resultados diferentes, caso seja replicada nas mesmas situacdes e até em empresas de outro ramo de
atividade.
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Por fim, pode-se observar que a presente pesquisa tem relevancia para a drea de Ciéncias Contdbeis
e afins, pois, além disso, até o momento, ndo hd estudos consolidados sobre o tema. Foi possivel evidenciar
ao profissional contador as lacunas existentes no mercado, onde ele pode exercer sua atividade com maestria,
ndo sé gerando informagdes significativas, mas auxiliando as organizagées do ramo nas escolhas estratégicas
a serem adotadas.
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Apéndice
Prezado (a) Senhor (a),

Com o objetivo de coletar dados para o realizacdo de uma pesquisa sobre as tipologias do
comportamento estratégico e formacdo do preco de venda nas empresas de arquitetura e urbanismo
registradas no CAU/PR de Cascavel-PR, solicitamos a sua colaboragéo, respondendo ao questionério abaixo.

Essa pesquisa é composta por 22 questdes e demandard apenas alguns minutos. As respostas serdo
tratadas de forma agregada e o sigilo dos dados é garantido. Agradecemos a sua disponibilidade para
realizar esta pesquisa. Em caso de dovidas né@o hesite em contatar-nos. Sabrina Denardi
(sabrina_denardi@hotmail.com) académica de pés-graduacdo em Gestdo Estratégica (UNIVEL) e Lucas
Précoma Lorenzini (Iplorenzini@gmail.com), professor orientador especialista em gestéo estratégica de custos.

TERMO DE CESSAO DE DIREITOS E DE CONSENTIMENTO LIVRE E ESCLARECIDO

Ao responder este questiondrio, vocé estaré concordando com os seguintes termos da pesquisa:

- Compreendo que este estudo possui finalidade de pesquisa e que os dados obtidos serdo divulgados
seguindo as diretrizes éticas da pesquisa, com a preservacdo do anonimato dos participantes, assegurando,
assim, minha privacidade.

- Cedo todos os direitos autorais, desde que os dados pessoais sejam mantidos em sigilo, ao Centro
de Pesquisa e Extensdo (CPE) do Centro Universitério Univel.

COMPORTAMENTO ESTRATEGICO
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As afirmacgdes abaixo se referem ao Comportamento Estratégico da empresa, responda as questdes de
acordo com a estratégia usual ou a mais aproximada das agdes reais da empresa.

1) Os servigos e produtos oferecidos aos nossos clientes sGo melhores caracterizados como:
[] S@o mais inovadores e estdo constantemente mudando e ampliando sua drea de aplicagéo.
] Alguns séo bastante estéveis no mercado enquanto outros s@o inovadores.

[ Séo bem focados, relativamente estaveis e bem definidos na organizacéo e no mercado.

[ Estéo em estado de transicdo e séo baseados em respostas a oportunidades ou ameagas do mercado
ou ambiente.

2) Nossa empresa tem uma imagem no mercado de uma organizagéo que:
[] Oferece poucos produtos/servicos, porém seletivos e de alta qualidade.
[J Adota novas ideias e inovagdes, mas somente apés andlise cuidadosa.
[J Reage as oportunidades ou ameacas de mercado para manter e reforcar nossa posicdo.
[] Tem reputagéo de ser inovadora e criativa.

3) O tempo investido pela empresa para monitorar as mudancgas e fendéncias no mercado pode ser
melhor descrito como sendo: *

|:| Extenso, a empresa estd constantemente monitorando o mercado.
[] Minimo, a empresa realmente ndo passa muito tempo monitorando o mercado.
[ Médio, a empresa gasta algum tempo monitorando o mercado.

O Esporddico, as vezes a empresa gasta um bom tempo e outras vezes ela gasta pouco tempo
monitorando o mercado.

4) O crescimento ou diminuigdo de nossa demanda é devido muito provavelmente a&:
[] Nossa prética de nos concentrarmos no desenvolvimento dos mercados que & servimos.
[] Nossa prética de respondermos &s pressdes do mercado, correndo poucos riscos.
[] Nossa prética de entrar agressivamente em novos mercados com novos tipos de servicos/produtos.

[ Nossa prética de nos aprofundarmos nos mercados que & servimos, enquanto adotamos novos
servigos/produtos somente apdés uma andlise cuidadosa do seu potencial.

5) Uma das metas mais importantes da empresa é a dedicagdo e compromisso em:
] Manter os custos sob controle.

[ Analisar cuidadosamente nossos custos e receitas para manter os custos sob controle, seletivamente
gerar novos servicos/produtos e entrar em novos mercados.

[J Garantir que pessoas, recursos e equipamentos necessdrios para desenvolver novos servicos/produtos
e novos mercados estejam disponiveis e acessiveis.

[] Resguardar a empresa contra ameacgas criticas adotando as agdes que sejam necessdrias.

6) As competéncias e habilidades que os funciondrios da empresa possuem podem ser melhor
caracterizadas como:




INFORMEF DISTRIBUIDORA LTDA IMPOSTO DE RENDA/CONTABILIDADE MARCO/2019 - 32 DECENDIO - N2 1827

[ Analiticas: suas habilidades os capacitam a identificar tendéncias e a desenvolver novos
servicos/produtos e novos mercados.

[] Especializadas: suas habilidades sdo concentradas em poucas dreas especificas.

[J Amplas e empreendedoras: suas habilidades s@o diversas, flexiveis e os habilitam a mudar de forma
criativa.

[ Flexivel: suas habilidades estdo relacionadas com as demandas de curto prazo do mercado.
7) Uma das coisas que protege nossa empresa de outros concorrentes é que nés
[J Somos capazes de cuidadosamente analisar tendéncias emergentes e adotar aquelas que tém
potencial
comprovado.

[J Somos capazes de fazer um nimero limitado de coisas excepcionalmente bem.

[J Somos capazes de responder a novas tendéncias mesmo que, quando elas surgem, possuam apenas
um potencial moderado.

[] Somos capazes de desenvolver novos servicos/produtos e novos mercados de maneira consistente.
8) O gerenciamento da empresa tende a concentrar-se em:
[J Manter uma situacdo segura por meio de medidas de controle de custos de qualidade.

[] Analisar oportunidades no mercado e escolher apenas aquelas que apresentam potencial, e, ao
mesmo tempo, manter a situacdo financeira protegida.

[] Atividades ou negécios que mais necessitam de atencdo em vista das oportunidades ou problemas
que estdo sendo enfrentados.

[] Desenvolver novos servicos ou se expandir para novos mercados ou novos segmentos de mercado.
9) A organizagdo se prepara para o futuro da seguinte forma:

[ Identificando as melhores solugdes possiveis para aqueles problemas ou desafios que requerem
atengdo imediata.

[ Identificando tendéncias e oportunidades no mercado que possam resultar na criagdo de servicos ou
produtos inovadores no ramo de negécio da empresa ou possam atender a novos mercados.

[ Identificando aqueles problemas que, se resolvidos, irdo manter e melhorar nossos servicos ou
produtos e nossa posi¢éo de mercado.

[ Identificando as tendéncias de negécios cujo potencial a longo prazo & foi demonstrado por outras
empresas e podem ajudar a resolver os problemas relativos aos produtos/servicos de nossa empresa.

10) A estrutura de nossa empresa é:
[ Funcional por natureza (isto é, organizada em departamentos).
[ Orientada pelo servico/produto ou pelo mercado.

[] Essencialmente funcional, porém possui também uma estrutura orientada para servicos ou mercados
nas dreas que sdo mais novas.

[ Continuamente mudando para permitir um melhor aproveitamento das oportunidades ou resolver
problemas assim que eles surgem

11) Os procedimentos que a Organizacdo usa para avaliar seu desempenho sdo mais bem descritos
como:
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[] Descentralizados e participativos, encorajando todos os membros da organizacéo a se envolverem.
[] Orientados para solicitagdes de relatérios que exigem atencdo imediata.
[ Centralizados e basicamente de responsabilidade da alta geréncia.

[ Centralizados em éreas de servicos/produtos mais estéveis, e mais participativos em dreas mais novas
ou emergentes.

FORMACAO DO PRECO DE VENDA DOS PRODUTOS/ SERVICOS
Nessa secdo de perguntas é abordado como ocorre a formacdo do preco de venda na empresa,
responda de acordo com as ocorréncias ou a afirmagéo que mais se aproxima do método utilizado pela
organizagdo.
1) Qual destes fatores a organizagéo considera como o principal para o sucesso empresarial?
[ Precos Justos
[J Custos Baixos
] Qualidade do servico/produto
[J Tempo de entrega

[ Inovacao

2) A empresa se utiliza de um método de custeio ou técnica auxiliar para apuragdo dos custos do
servico ou produto?

[ Sim
[ Nao
3) Se na resposta anterior foi sim, qual desses métodos a empresa utiliza?
[ Custeio por Absorcéo
[] Custeio Absorcéo por Departamentalizagdo
[J Custeio Baseado em Atividades (ABC)
[ Custeio Varidvel (Custeio Direto)
[ Custo Padrao
[ outro:
4) Qual a metodologia mais usual da organizacéo na formagéo do preco de venda?
[J Baseado no custo do produto/servico.
[] Baseado no que o mercado paga por esse produto/servigo.
[ Baseado na Concorréncia.
[J Baseado em referéncias de érgéos reguladores.
[J Baseado nos gastos totais da organizacéo.

[J Baseado em caracteristicas (tipo, tamanho, peso) do produto/servigo
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[ Outro:
5) Quais desses fatores mais afeta a formagdo do prego de venda na organizagéo?
[ Atingir o retorno desejado.
[ Sensibilidade do consumidor ao prego.
[ Custos fixos e varidveis
[ Tipo do servico/produto
[J Tempo destinado ao desenvolvimento do produto/servico
6) A estratégia de precificaggo mais adotada pela organizagéo é:
[ Precos diferenciados para mercados diferentes
[ Preco de Desnatagéo (O preco é sistematicamente reduzido & medida que o tempo passa)
[ Precos com descontos ocasionais ou em virtude de novas oportunidades
[ Precos Igualados a concorréncia
[ Precos Competitivos
[ Preco Lider de mercado
[ Preco de penetragdo de mercado
[ Precos por Tradicéo
[ Preco Inflacionério

[ Preco Cativo (Produto/Servico bdsico = preco relativamente baixo; Produtos/Servicos complementares
= precos elevados

[ Preco Isca e Prego Lider

[ Preco pacote e multiplas unidades de preco

[ Preco Referéncia

[ Preco Permanente x ocasionais

[ Preco Prestigio (depende da imagem de como é visto o produto)
PERFIL DA EMPRESA E DO RESPONDENTE
Nessa secdo sdo questdes para identificar as suas qualificagdes e a da empresa.
1) Qual o seu sexo?

] Masculino

[ Feminino
2) Qual a sua escolaridade?

[ Superior Completo
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[ Pés-Graduagéao
[] Mestrado
[] Doutorado
3) Qual sua faixa etdria?
[ Até 18 anos
[] De 19 a 25 anos
[] De 26 a 35 anos

[] De 36 a 45 anos
[] De 46 a 55 anos

[J Acima de 55 anos
4) Com relagdo ao porte, sua empresa é...
[ Micro
[ Pequena
[ Média
[ Grande
5) H& quanto tempo a sua empresa estd no mercado?
[ Até 5 anos
[] De 6 a 10 anos

] Acima de 10 anos

* Graduada em Tecnologia em Gestdo de Recursos Humanos; MBA executivo em Estratégias
Empresariais e graduanda do ¢ltimo ano do curso de bacharelado em Ciéncias Contébeis pelo Centro
Universitério Univel.

** Graduado em Ciéncias Contdbeis pelo Centro Universitério Univel, é especialista em docéncia no
ensino superior pelo Centro Universitdrio Fag e em Gestdo Estratégica de Custos pelo Centro
Universitério Uninter. Mestrando em Contabilidade pela Unioeste Campus Cascavel, cidade onde
reside atualmente, teve atuagéo profissional por nove anos como gestor Financeiro e de Custos. Hé
cinco anos atua como professor universitdrio, ministrando principalmente as disciplinas Contabilidade
de Custos e Matemdtica Financeira para os académicos de bacharelado e tecnélogos.

BOIR6189---WIN/INTER

#IR6188#
VOLTAR

CADASTRO DE PESSOAS FiSICAS - CPF - DOCUMENTO DE IDENTIFICACAO DO CIDADAO -
INSTRUMENTO SUFICIENTE E SUBSTITUTIVO - NORMAS

DECRETO N2 9.723, DE 11 DE MARCO DE 2019.

OBSERVACOES ETECNICO




INFORMEF DISTRIBUIDORA LTDA IMPOSTO DE RENDA/CONTABILIDADE MARCO/2019 - 32 DECENDIO - N2 1827

O Presidente da RepuUblica por meio do Decreto n? 9.723/2019, altera o Decreto n2 9.094/2017, e
o Decreto n? 8.936/2016, para instituir o Cadastro de Pessoas Fisicas — CPF como instrumento suficiente e
substitutivo da apresentagéo de outros documentos do cidaddo no exercicio de obrigagdes e direitos ou na
obtencdo de beneficios.

Dentre as alteragdes, destacamos:

Para fins de acesso a informagdes e servigos, de exercicio de obrigacdes e direitos e de obtengdo de
beneficios perante os érgdos e as entidades do Poder Executivo federal, o nimero de inscrigdo no CPF
pode ser apresentado em substituicdo aos seguintes dados:

a) nimero de Identificacdo do Trabalhador (NIT);

b) nimero do PIS/Pasep;

c) nimero e série da Carteira de Trabalho e Previdéncia Social (CTPS);

d) ndmero da CNH;

e) nUmero de matricula em institui¢des pUblicas federais de ensino superior;

f) nimeros dos Certificados de Alistamento Militar, de Reservista, de Dispensa de Incorporacdo e de
Isengdo de que trata a Lei n® 4.375/1964;

g) nimero de inscricdo em conselho de fiscalizagé@o de profissdo regulamentada;

h) ndmero de inscricdo no Cadastro Unico para Programas Sociais do Governo Federal (CadUnico);

i) demais nUmeros de inscricé@o existentes em bases de dados publicas federais.

Ficam revogados o inciso lll do art. 18 do Decreto n? 9.094/2017, que tratava do acesso ao Portal
de Servicos do Governo federal; e os seguintes dispositivos do Decreto n® 8.936/2016:

- o inciso | do art. 42, que tratava da necessidade de os 6rgdos da administragdo publica federal
publicarem plano de integragé@o dos seus servicos & Plataforma de Cidadania Digital com os critérios para
a priorizagéo dos servigos;

- o inciso | do art. 72, que estabelecia prazo para a entrega e a publicagdo do plano de integracéo
referidos no item acima; e

- o art. 99, que alterava o Decreto n2 6.932/2009, que trata da simplificagdo do atendimento piblico
prestado ao cidaddo.

Altera o Decreto n2 9.094, de 17 de julho de 2017, o Decreto n® 8.936, de 19 de dezembro de 2016,
e o Decreto n? 9.492, de 5 setembro de 2018, para instituir o Cadastro de Pessoas Fisicas - CPF como
instrumento suficiente e substitutivo da apresentag@o de outros documentos do cidad@o no exercicio de

obrigacdes e direitos ou na obtencé@o de beneficios e regulamentar dispositivos da Lei n® 13.460, de
26 de junho de 2017.

O PRESIDENTE DA REPUBLICA, no uso das atribuicdes que lhe confere o art. 84, caput, incisos IV e VI,
alinea "a", da Constituicdo, e tendo em vista o disposto na Lei n® 13.460, de 26 de junho de 2017,

DECRETA:

Art. 12 A ementa do Decreto n2 9.094, de 17 de julho de 2017, passa a vigorar
com as seguintes alteragdes:

"Regulamenta dispositivos da Lei n® 13.460, de 26 de junho de 2017, dispde sobre a
simplificacdo do atendimento prestado aos usudrios dos servicos publicos, institui o Cadastro de
Pessoas Fisicas - CPF como instrumento suficiente e substitutivo para a apresentacdo de dados do
cidaddo no exercicio de obrigagdes e direitos e na obtencdo de beneficios, ratifica a dispensa do
reconhecimento de firma e da autenticagdo em documentos produzidos no Pais e institui a Carta de
Servigos ao Usudrio." (NR)

Art. 22 O Decreto n? 9.094, de 2017, passa a vigorar com as seguintes alteraces:

"Art. 52-A Para fins de acesso a informagdes e servigos, de exercicio de obrigacdes e direitos e
de obtenc¢@o de beneficios perante os érgéos e as entidades do Poder Executivo federal, o nimero de
inscrigdo no Cadastro de Pessoas Fisicas - CPF é suficiente e substitutivo para a apresentagéo dos
seguintes dados:

| - Nomero de Identificacdo do Trabalhador - NIT, de que trata o inciso | do caput do art. 3¢
do Decreto n2 97.936, de 10 de julho de 1989;

[l - nimero do cadastro perante o Programa de Integracdo Social - PIS ou o Programa de
Formagéo do Patriménio do Servidor Publico - Pasep;

[ll - ndmero e série da Carteira de Trabalho e Previdéncia Social - CTPS, de que trata o art. 16
da Consolidagéo das Leis do Trabalho, aprovado pelo Decreto-Lei n2 5.452, de 12 de maio de 1943;
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IV - ntmero da Permissdo para Dirigir ou da Carteira Nacional de Habilitagdo, de que trata o
inciso VIl do caput do art. 19 da Lei n? 9.503, de 23 de setembro de 1997 - Cédigo de Transito

Brasileiro;

V - nmero de matricula em instituigdes pUblicas federais de ensino superior;

VI - ndmeros dos Certificados de Alistamento Militar, de Reservista, de Dispensa de
Incorporacéo e de Isengéo de que trata a Lei n2 4.375, de 17 de agosto de 1964; VIl - nimero

de inscrigdo em conselho de fiscalizagdo de profissdo regulamentada;

VIIl - ndmero de inscricdo no Cadastro Unico para Programas Sociais do Governo Federal -
CadUnico, de que trata o Decreto n2 6.135, de 26 de junho de 2007; e

IX - demais nUmeros de inscri¢do existentes em bases de dados piblicas federais.

§ 12 O disposto no inciso IV do caput ndo se aplica aos processos administrativos em tramite
nos érgdos federais do Sistema Nacional de Trénsito para os quais seja necessdrio apresentar o
numero da Permisséo para Dirigir ou da Carteira Nacional de Habilitagdo para obter acesso a
informacéo.

§ 22 O disposto no inciso VI do caput ndo se aplica aos processos administrativos em trémite
nos érgdos federais vinculados ao Ministério da Defesa para os quais seja necessdrio apresentar o
numero dos Certificados de Alistamento Militar, de Reservista, de Dispensa de Incorporacéo ou de
Isengdo para obter acesso & informacéo.

§ 32 Os cadastros, formuldrios, sistemas e outros instrumentos exigidos dos usudrios para a
prestacéo de servico pUblico conterdo campo de preenchimento obrigatério para registro do ndmero
de inscrigéo no CPF.

§ 42 Ato do Secretdrio Especial de Desburocratizacéo, Gestdo e Governo Digital do Ministério
da Economia poderd dispor sobre outras hipdtese, além das previstas no caput.

§ 52 A substituigdo dos dados constantes nos incisos | a VIII do caput pelo nimero de inscri¢do
no CPF ¢ ato preparatério & implementagdo do Documento Nacional de Identidade a que se refere o
art. 82 da Lei n® 13.444, de 11 de maio de 2017." (NR)

2V PR N IO

§ 12 A Carta de Servicos ao Usudrio tem por objetivo informar aos usudrios:

| - os servicos prestados pelo 6rgédo ou pela entidade do Poder Executivo federal;

Il - as formas de acesso aos servicos a que se refere o inciso |;

[l - os compromissos e padrées de qualidade do atendimento ao publico; e

IV - os servicos publicados no Portal de Servicos do Governo Federal, nos termos do disposto
no Decreto n2 8.936, de 19 de dezembro de 2016.

"Art. 13. Os usudrios dos servicos puUblicos poder&o apresentar Solicitacdo de Simplificagéo
aos 6rgdos e as entidades do Poder Executivo federal, por meio de formulério préprio denominado
Simplifique!, nas seguintes hipéteses:

| - quando a prestacdo de servico pUblico nGo observar o disposto:

a) neste Decreto;

b) na Lei n2 13.460, de 2017;

c) na Lei n2 13.726, de 8 de outubro de 2018; ou

d) na legislacdo correlata; e

Il - sempre que vislumbrarem oportunidade de simplificacdo ou melhoria do respectivo servigo
publico.

§ 12 A Solicitagéo de Simplificagdo deverd ser apresentada, preferencialmente, por meio
eletrénico, em canal Unico oferecido pela OQuvidoria-Geral da Unido da Controladoria-Geral da
Unido.

"Art. 15. Ato conjunto dos Ministros de Estado da Controladoria-Geral da Unido e da
Economia disciplinard o procedimento aplicavel & Solicitagdo de Simplificag@o." (NR)

CAE T, e

Parégrafo Unico. Os usuérios dos servicos publicos que tiverem os direitos garantidos neste
Decreto desrespeitados poderdo representar & Controladoria-Geral da Unigo." (NR)

"Art. 17. Cabe & Controladoria-Geral da Unido e aos érgdos integrantes do sistema de
controle interno do Poder Executivo federal zelar pelo cumprimento do disposto neste Decreto e adotar
as providéncias para a responsabilizacdo dos servidores publicos e dos militares, e de seus superiores
hierdrquicos, que praticarem atos em desacordo com suas disposicdes." (NR)
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PATE T8, i

| - nos locais de atendimento, por meio de extracdo das informacdes, em formato impresso, a
partir do Portal de Servicos do Governo Federal; e

[l - nos portais institucionais e de prestacdo de servicos na internet, a partir de link de acesso
ao Portal de Servigos do Governo Federal." (NR)

"Art. 18-A. Fica vedado aos érgdos e as entidades da administragéo piblica federal solicitar
ao usudrio do servigo pUblico requisitos, documentos, informacdes e procedimentos cuja exigibilidade
ndo esteja informada no Portal de Servicos do Governo Federal.

§ 12 A disponibilizagdo de informagdes sobre servicos puUblicos nos portais institucionais
préprios dos érgdos e das entidades da administracdo pblica federal ndo dispensa a obrigatoriedade
da divulgagédo no Portal de Servicos do Governo Federal.

§ 22 A criagdo ou a alteracdo do rol de requisitos, documentos, informacgdes e procedimentos
do servico pUblico deverd ser precedida de publicac@o no Portal de Servigos do Governo Federal.

§ 32 A Secretaria de Governo Digital da Secretaria Especial de Desburocratizagdo, Gestdo e
Governo Digital do Ministério da Economia disponibilizard os meios para publicacdo dos servigos
pUblicos no Portal de Servicos do Governo Federal e definird as regras de acesso, credenciamento e
procedimentos de publicacéo." (NR)

"Art. 20-A. As avaliagdes da efetividade e dos niveis de satisfac@o dos usudrios, de que trata o
art. 24 da Lei n? 13.460, de 2017, serdo feitas na forma definida em ato do Secretdrio de Governo
Digital da Secretaria Especial de Desburocratizagdo, Gestdo e Governo Digital do Ministério da
Economia." (NR)

"Art. 20-B. A Secretaria de Governo Digital da Secretaria Especial de Desburocratizagéo,
Gestdo e Governo Digital do Ministério da Economia publicard no Portal de Servicos do Governo
Federal o ranking das entidades com maior incidéncia de reclomagéo dos usudrios e com melhor
avaliag@o de servigos por parte dos usudrios, de que trata o § 22 do art. 23 da Lei n? 13.460, de
2017." (NR)

"Art. 21. A Controladoria-Geral da Unido terd prazo de cento e oitenta dias, contado da data
de publicacdo deste Decreto, para disponibilizar os meios de acesso & Solicitacdo de Simplificacdo e
ao Simplifiquel." (NR)

"Art. 22. A Controladoria-Geral da Unido, por meio da Ouvidoria-Geral da Unido, e o
Ministério da Economia, por meio da Secretaria de Governo Digital da Secretaria Especial de
Desburocratizacdo, Gestdo e Governo Digital, poderdo expedir normas complementares ao disposto
neste Decreto." (NR)

Art. 32 O Decreto n? 8.936, de 19 de dezembro de 2016, passa a vigorar com as seguintes
alteracdes:

Os érgdos e as entidades da administragdo publica federal deverdo encaminhar & Secretaria
de Governo Digital da Secretaria Especial de Desburocratizagéo, Gestdo e Governo Digital do
Ministério da Economia os dados da prestagdo dos servicos publicos sob sua responsabilidade para

composicdo dos indicadores do painel de monitoramento do Portal de Servicos do Governo Federal."
(NR)

CAE 62 e

| - Ministério da Economia, que o presidird;

I e

[l - Controladoria-Geral da Unido.

§ 12 Os representantes dos 6rgdos referidos no caput serdo indicados pelos respectivos
titulares e designados em ato do Secretério Especial de Desburocratizagéo, Gestédo e Governo Digital
do Ministério da Economia.
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IV - até quinhentos e quarenta dias, para a disponibilizagéo da ferramenta de avaliacgo da
satisfacdo dos usuérios e do painel de monitoramento do desempenho dos servigos publicos a que se
referem os incisos IV e V do caput do art. 32;

V - até 31 de dezembro de 2019, para a adocdo de ferramenta de solicitacdo e
acompanhamento dos servigos pUblicos a que se refere o inciso lll do caput do art. 42; e

VI - até 31 de dezembro de 2019, para a adogdo do mecanismo de acesso a que se refere o
inciso IV do caput do art. 42." (NR)

"Art. 82 O Secretdrio de Governo Digital da Secretaria Especial de Desburocratizacdo, Gestéo
e Governo Digital do Ministério da Economia poderd editar normas complementares para o
cumprimento do disposto neste Decreto." (NR)

Art. 42 O Decreto n? 9.492, de 5 setembro de 2018, passa a vigorar com as seguintes alteracdes:

"Art. 24-A. Fica instituida a Rede Nacional de Ouvidorias, com a finalidade de integrar as
agdes de simplificagdo desenvolvidas pelas unidades de ouvidoria dos Poderes da Unido, dos Estados,
do Distrito Federal e dos Municipios.

§ 12 Caberé & Ouvidoria-Geral da Uniéo da Controladoria-Geral da Unido a coordenacéo da
Rede Nacional de Ouvidorias.

§ 22 A adesdo & Rede Nacional de Ouvidorias serd voluntdria, nos termos do regulamento
expedido pelo Ouvidor-Geral da Unido da Controladoria-Geral da Unido, e garantird ao érgéo ou &
entidade aderente, entre outros, os direitos a:

| - uso gratuito de sistema informatizado e integrado para recebimento de manifestacoes,
inclusive de solicitacdes de simplificacdo; e

Il - capacitagdo para agentes pUblicos em matéria de ouvidoria e simplificacdo de servigos.

§ 32 As agdes de capacitag@o a que se refere o inciso Il do § 22 serdo desenvolvidas com o
apoio da Escola Nacional de Administragéo Piblica e por ela certificadas." (NR)

"Art. 24-B. A Controladoria-Geral da Unido disponibilizaré sistema integrado e informatizado
as unidades da Rede Nacional de Ouvidorias, com a finalidade de promover a participagdo do
usudrio de servicos puUblicos nos processos de simplificacéo e desburocratizacGo de servigos, nos
termos do disposto no art. 10 da Lei n? 13.460, de 2017, e no art. 62 da Lei n? 13.726, de 8 de
outubro de 2018.

Pardgrafo Unico. Os indicadores e os dados gerados pelo sistema a que se refere o caput
serdo disponibilizados em transparéncia ativa por meio do Painel resolveu?, da Controladoria-Geral
da Unido, nos termos definidos em ato do Ouvidor-Geral da Unido." (NR)

Art. 52 Para se adequarem ao disposto no art. 52-A do Decreto n? 9.094, de 2017, os érgdos e as
entidades da administragdo publica federal terdo:

| - o prazo de trés meses, contado da data de publicagdo deste Decreto, para a adequagéo dos
sistemas e procedimentos de atendimento ao cidadéo; e

Il - o prazo de doze meses, contado da data de publicagéo deste Decreto, para consolidar os
cadastros e as bases de dados a partir do nimero do Cadastro de Pessoas Fisicas - CPF.

Art. 62 Ficam revogados:

| - oinciso Il do caput do art. 18 do Decreto n2 9.094, de 2017; e

Il - os seguintes dispositivos do Decreto n? 8.936, de 19 de dezembro de 2016:

a) o inciso | do caput do art. 48;

b) o inciso | do caput do art. 72; e

c) o art. 99

Art. 72 Este Decreto entra em vigor na data de sua publicagéo.

Brasilia, 11 de marco de 2019; 1982 da Independéncia e 1312 da Republica.

JAIR MESSIAS BOLSONARO
Paulo Guedes
André Luiz de Almeida Mendonca
(DOU, 12.03.2019)
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A grandeza vem, ndo quando as coisas sempre vdo bem
para vocé, mas a grandeza vem, quando vocé é realmente
testado, quando vocé sofre alguns golpes, algumas
decepgoes, quando a tristeza chega. Porque apenas se vocé
esteve nos mais profundos vales, vocé poderd um dia
saber o qudo magnifico é se estar no topo da mais alta
montanha’.

Richard Milhous Nixon
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Importante!

PREZADOS CLIENTES!

=>Visando a adequacgdo de nossa empresa ao conceito de sustentabilidade ambiental
e, ainda, atendendo a sugestdes de muitos assinantes, comunicamos que, em
breve, os boletins decendiais deixardo de ser enviados na versao impressa, e serao
disponibilizados, exclusivamente, em ambiente digital, no endereco
eletronico:www.etecnico.com.br

= 0s Boletins Informativos, inclusive, ja se encontram disponiveis em nosso sitio
eletrénico (www.etecnico.com.br), em “Indices/Boletins”, com facil sistema de
pesquisa e leitura!

= Com o intuito de manté-los sempre atualizados, também serdo enviados, por e-
mail, no nosso boletim Diario Etécnico, com as principais noticias do dia, nas areas
contabil, fiscal e previdenciaria.

=> Ao implementarmos essa mudanca, além de contribuirmos para o meio ambiente,
objetivamos otimizar o tempo tdo exiguo dos profissionais de contabilidade,
disponibilizando informagdes precisas, atualizadas e, acima de tudo, confiaveis!

Contem sempre conosco!

g

Atencao!!
As mudancas foram pensadas para melhorar nossas ferramentas de
comunicac¢ao, mas caso V. Sa. ainda queira receber a versao impressa do
Boletim, entre em contato conosco, pelo telefone: (31) 2121-8700 ou
L pelo e-mail: mapaetec@mapaetec.com.br,

J

ﬂ‘ www.etecnico.com.br i www.facebook.com/mapaetecnicofiscal (-] @Mapaetecnico
% (31) 999219654 LJ mapaetec@mapaetec.com.br [in| Mapa Etecnico Fiscal




