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Resumo

A precificacdo de produtos, mercadorias e servigos, apesar de ser uma tematica consolidada
na academia, representa um desafio para os empresarios, principalmente, no contexto das
MPEs. Esse estudo tem por objetivo identificar os critérios e estratégias utilizados na
precificacdo, na perspectiva gerencial. Secundariamente, foi verificado se tais critérios e
estratégias estdo associados ao perfil do empresario. Para fundamentar esse estudo, adotou-se
como referencial os trés processos que embasam a definicdo de pregos defendidos por Bruni e
Fama (2019) e a influéncias das caracteristicas pessoais na gestdo de MPEs estudadas por
Kalkhouran, Rasid, Sofian e Nedaei (2015) e Souza, Oliveira, Kremer e Cavalheiro (2018).
Os resultados revelam que a principal dificuldade encontrada para definicdo do preco de
venda é a mensuracdo dos custos, ou seja, 0s gestores ainda pecam no béasico. Apesar de, a
maioria afirmarem ndo utilizar nenhum método de custeio, intuitivamente, eles utilizam
algum método, mas o desconhecem ou 0 usam de maneira inadequada. Esse estudo avanca ao
revelar novas varidveis, como faixa etaria e género, que podem influenciar os critérios e
estratégias de precificacdo. Os achados podem contribuir para o0 avanco das pesquisas sobre
MPEs, bem como, para a promocdo de politicas publicas locais, com foco na capacitacéo
sobre precificagdo, mensuracdo de custos e avaliacdo mercadolégica.

Palavras chave: MPEs, Formacéo do Preco de Venda, Préatica gerencial, Comércio Varejista.

Introducéo

As mudangas no ambiente de negdcios e as dificuldades de competir por diferenciacéo
encontradas em alguns segmentos, como 0 Vvarejo, impactam significativamente na
lucratividade das empresas (Zuccolotto & Colodeti Filho, 2007). E inegavel a importancia
econdmica e social do comércio varejista brasileiro. As empresas desse segmento empregam
mais de 8,5 milhdes de pessoas e a riqueza por elas gerada corresponde a, aproximadamente,
11,5% do Produto Interno Bruto (PIB) do pais (Sociedade Brasileira de Varejo e Consumo
[SBVC], 2019), sendo a maioria enquadrada como de pequeno porte (Instituto Brasileiro de
Geografia e Estatistica [IBGE], 2018). Diante disso, 0 gerenciamento de precos e custos se
torna uma ferramenta indispensavel para a gestdo empresarial, principalmente, por ser
considerado um elemento critico para o marketing e para a estratégia competitiva (Nobre,
Macédo, Kato, & Maffezzolli, 2016).
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Se os precos forem subestimados, 0 aumento nas vendas podera ser significativo, mas
com o risco de ndo obter o retorno necessario/desejado (Wernke, 2019). Em outro cenario, a
empresa pode superestimar seus precos, e ndo vender o suficiente, sucumbindo aos
concorrentes (Wernke, 2019). Por isso, ao precificar, € preciso que a empresa seja vista em
sua totalidade, focando em fatores como clientes, custos, produtos, pessoas, suas relacdes e
capacidade de agir e reagir (Crepaldi & Crepaldi, 2019). De acordo com Lunkes (2003), a
formagdo do preco de venda é complexa, devido ao aumento da concorréncia e valor
percebido pelo cliente.

O célculo do preco de venda deve chegar a um valor que permita a maximizagdo dos
lucros e remuneragédo do capital investido, possibilite manter a qualidade e atenda aos anseios
dos consumidores quanto ao prec¢o estabelecido (Bruni & Fama, 2019). Para que o preco seja
suficiente para cobrir 0s custos e remunerar adequadamente o capital, os gestores precisam
conhecer e aplicar as técnicas de gestdo na rotina organizacional. Tendo em vista os fatores
elencados por Crepaldi e Crepaldi (2019), a precificacdo pode ser realizada de vérias formas.
Esse processo é arduo para empresas de grande e médio porte e representa um grande desafio
para as Micro e Pequenas Empresas (MPESs), dada a escassez de recursos estruturais, humanos
e financeiros que dao suporte a sua gestéo.

Silva, Batista, Lucena e Cruz (2020) verificaram que as MPEs varejistas do ramo de
confeccdes, apesar de possuirem determinado conhecimento técnico, ndo utilizam um método
formal de precificacdo. 1sso pode se tornar um grande problema para as MPEs, haja vista que,
de acordo com o Servico de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (SEBRAE) (2008), 46%
delas desconhecem o numero de clientes e seus habitos de consumo, 32% ndo conhecem seus
fornecedores, precos e prazos de pagamento, e apenas 29% sabem o nimero de concorrentes
que atuam no mercado local. Além disso, as caracteristicas pessoais dos empresarios, como
experiéncia, relacbes sociais, nivel de informacdo e valores éticos, impactam
significativamente nos processos de tomada de decisdo das MPEs (Kalkhouran et al., 2015;
Souza et al., 2018).

Nesse contexto, tendo em vista a importancia estratégica da precificacdo e a relevancia
social e econbmica das MPEs, surge a presente questdo norteadora: Quais sdo 0s critérios
levados em consideragdo pelos micro e pequenos empresarios do comércio varejista na
precificacdo de suas mercadorias? Logo, esse estudo tem por objetivo identificar os critérios e
estratégias utilizados na precificagdo, na perspectiva gerencial. Secundariamente, foi
verificado se tais critérios e estratégias estdo associados ao perfil do empresario.

Importante ressaltar que as empresas comerciais, principalmente as de regides mais
distantes do pais, conectam a inten¢do de consumo das familias aos bens produzidos pelas
médias e grandes industrias, levando produtos diversificados e satisfazendo de milhdes de
pessoas, mesmo afastadas dos grandes centros (Everton, 2017). Dada a escassez de estudos
sobre MPEs que atuam no interior do pais, optou-se por tomar como objeto, as empresas que
atuam no comeércio varejista do municipio de Caarap0, estado do Mato Grosso do Sul. Tal
escolha se justifica pelas diversas potencialidades do municipio, que, segundo o SEBRAE
(2017), o comércio é o setor que mais gera valor para Caarapd, pois, € bem diversificado.
Apesar dessa diversificacdo, 0 SEBRAE (2017, p. 33) destaca “a necessidade de qualificar os
negdcios locais para evitar as compras em cidades vizinhas”, o que intensifica a importancia
da precificagdo para as MPEs do municipio, e consequentemente, aumenta a relevancia social
desse estudo.
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1. Referencial Teorico

O preco € definido, de acordo com Milan, Saciloto, Larentis e De Toni (2016), como
a quantidade de dinheiro desembolsado para adquirir algum bem ou servi¢co ofertado, pelo
sistema de troca, de modo que a quantidade a ser desembolsada deve estar em consonancia
com a satisfacdo esperada pelo cliente com a utilizacdo do bem ou servigo. Alves, Varotto e
Gongalves (2016) reforcam que o preco é um elemento intangivel, pois, envolve um trabalho
ndo monetario para escolha, aquisicdo do produto, tempo gastos em procura de produtos,
deslocamento, entre outros. De acordo com Bruni e Famé (2019), existem trés processos
distintos para definir os precos, que costumam basear-se nos custos, no consumidor ou na
concorréncia.

1.1  Processo de Precificagdo com base nos Custos

Ao basear-se nos custos, a definicdo de precos busca, de alguma forma, adicionar
algum valor aos custos (Bruni & Fama, 2019). Por exemplo, empresas comerciais identificam
todos os custos relativos a mercadoria e adicionam uma margem padrdo de lucro. Bruni e
Fama (2019), apesentam diversas raz8es que podem justificar o emprego desse método:

simplicidade — ajustando precos a custos, ndo é necessario preocupar-se com ajustes em
funcdo da demanda, seguranca — vendedores Sdo mais Seguros quanto a custos
incorridos do que a aspectos relativos a demanda e a mercado consumidor, justica —
muitos acreditam que o pre¢o acima dos custos € mais justo tanto para consumidores,
guanto para vendedores, que obtém um retorno justo por seus investimentos, sem tirar
vantagens do mercado quando ocorrem elevacfes da demanda (Bruni & Fam4, 2019, p.
222).

Entretanto, como esse método enfoca exclusivamente nos custos, ele pode conflitar
como o mercado, haja vista que, ndo leva em consideracdo a demanda e os niveis de
concorréncia (Bruni & Famd, 2019). Bernardi (1996) considera que todos 0s gastos com a
mercadoria desde a compra até a disponibilidade destas nos estoques da empresa, compde 0s
custos da mercadoria; no entanto precisa considerar outros aspectos que variam em fungéo do
porte, ramo e até da mercadoria. De acordo com Bruni e Fama (2019), os seguintes fatores
costumam ser considerados na adogdo da precificacdo pelos custos: custo pleno, custo de
transformacéo, custo marginal, taxa de retorno exigida sobre o capital investido, custo-padréo.

Na definicdo dos pregos com base no custo pleno, os precos sdo estabelecidos com
base nos custos totais de producdo, acrescidos das despesas de vendas, despesas de
administracdo e da margem de lucro desejada (Bruni & Fam@, 2019). O método dos precos
com base no custo de transformacéo, propde que a formagdo dos precos deve basear-se,
apenas, nos custos de transformacgéo, ndo considerando nos calculos o0s custos com materiais
diretos (Bruni & Fam4, 2019). O método dos precos com base no custo marginal, considera o
incremento de custo correspondente a producdo de uma unidade adicional de produto, logo,
corresponde aos custos que nao seriam incorridos se um produto fosse eliminado ou néo
produzido (Bruni & Fama, 2019). Ja o método dos precos com base na taxa de retorno exigida
sobre o capital investido permite estimar o preco, com base em taxa predeterminada de lucro
sobre o capital investido no negdcio (Bruni & Fama, 2019). E por fim, o modelo de
precificacdo com base no custo-padrdo, onde € necessario que a empresa estime seu custo-
padrdo, separando corretamente 0s custos pertencentes aos produtos (variaveis) e 0s custos
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pertencentes a estrutura operacional da empresa (fixos). Eventuais distor¢cdes entre 0s custos
reais e o0 custo-padrdo devem ser prontamente corrigidas.

Para se chegar ao preco a ser praticado, muitas empresas empregam o mark-up, que,
segundo Bruni e Famé& (2019) é um indice que, aplicado sobre os gastos de determinado bem
ou servico, permite a obtencdo do preco de venda. O mark-up pode ser aplicado sobre o custo
variavel; sobre os gastos variaveis e sobre 0s gastos integrais, a depender das caracteristicas e
decisbes gerenciais de cada empresa. De acordo com Sardinha (2013),

0 método mais utilizado no mercado, principalmente no comércio, ¢ o mark-up. Sobre
custo do produto, o comerciante estabelece o preco de vendas, relacionando o valor de
aquisicdo com um fator (isto é, um ndmero). Esse preco sera colocado na tarjeta de
venda. O comerciante costuma, geralmente, ter um ndmero, por exemplo: dobrar o
preco de custo para determinar o valor de venda do produto. Esse fator varia de negécio
para negdcio e ndo ha uma padronizacao (Sardinha, 2013, p. 95).

Hoji (2017) destaca que para se estabelecer o preco de venda pelo método de mark-up
é necessario determinar o padrdo de comportamento para as principais variaveis (taxa de
juros, aliquota média e prazo médio de recolhimento de tributo). De modo geral, o mark-up é
um metodo simplificado, contudo, para que seja uma ferramenta de gestdo, precisa que as
variaveis sejam apuradas adequadamente.

1.2 Processo de Precificacdo com base no Consumidor

Nessa metodologia, a percepcdo que os consumidores tém do valor do produto é
empregada na precificacdo, e ndo os custos do vendedor, logo, os precos sao definidos para se
ajustar a esses valores percebidos (Bruni & Fama, 2019). Por exemplo, o cliente pode aceitar
pagar R$ 1,00 por uma &gua mineral em uma lanchonete e R$ 8,00 pelo mesmo produto em
um restaurante luxuoso.

De acordo com Eberle, Milan e De Toni (2017), o valor percebido pelo cliente é a
diferenca entre os sacrificios financeiros, fisicos, emocionais e de tempo, em comparagao com
0s beneficios que ele tera com a utilizacdo do produto ou servico. Toledo e Moretti (2016)
destacam que todos os beneficios sdo valorados pelo cliente e transformados em unidades
monetarias, informando, portanto, o quanto em dinheiro valem os beneficios do produto sobre
a relacdo custo/beneficio.

1.3 Processo de Precificacdo com base na Concorréncia

Na metodologia de formagdo de precos com base na concorréncia, as empresas dao
pouca atencdo a seus custos ou a sua demanda, ou seja, a concorréncia € que determina os
precos que serdo praticados pela empresa (Bruni & Fama, 2019). De acordo com Costa
(2011), o ambiente que as organizacdes estdo inseridas € de concorréncia imperfeita, onde o
preco geralmente dita a quantidade de produto vendido.

Nessa perspectiva, existem dois tipos de preco: “os precos podem ser de oferta —
guando a empresa cobra mais ou menos gue Seus concorrentes, ou de proposta — quando a
empresa determina seu preco segundo seu julgamento sobre como 0s concorrentes irdo fixar
seus precos” (Bruni & Fama, 2019, p. 222). De acordo com Alves et al. (2016), ao aplicar o
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método de precificagdo com base na concorréncia, é preciso considerar a posi¢do da empresa
no mercado, bem como, a posi¢do dos concorrentes. Ao considerar os precos adotados pela
concorréncia, 0 gestor consegue compreender, a0 menos em parte, como eles valoram 0s
beneficios que os produtos oferecem aos clientes (Alves et al., 2016). Tais informacoes
devem ser utilizadas estrategicamente na precificacdo, podendo aumentar a competitividade
da empresa (Silva et al., 2020), principalmente na busca de maneiras mais assertivas de
prospectar clientes, (Alves et al., 2016), desta ha um afunilamento dos critérios estabelecidos
para precificar.

Galvao e Vasconcelos (2016, p. 32) afirmam que “apesar de serem apresentadas as
trés estratégias separadamente, estas ndo sdo excludentes, “ou seja, na utilizacdo das
estratégias importante salientar que as mesmas podem atuar separadamente ou de forma
conjunta no processo de precificacdo”. Silva et al. (2020) mencionam que, para realizar o
processo de precificacdo, 0 empresario necessita conhecer o custo do produto ofertado, e em
paralelo é preciso conhecer a demanda de produtos no mercado, 0 preco que Seus
concorrentes praticam, precos de produtos substitutos, estratégia de marketing da empresa.
Todos esses fatores serdo determinantes no processo de precificagcdo dos produtos.

1.4 Precificagéo e Tributagdo

Outro fator que impacta diretamente na definicdo do preco de venda de um produto
sdo os tributos. De acordo com Dubois, Kulpa e Souza (2019, p. 221), o Brasil pertence a
gama dos paises que praticam as maiores cargas tributarias do mundo, “muito proxima de
40% do seu Produto Interno Bruto”. Portanto, ¢ muito importante que o empresario deva
precificar seus bens e servicos levando em consideracdo os tributos. O Codigo Tributario
Nacional (CNT) conceitua tributo como “toda prestagao pecuniaria compulséria, em moeda
ou cujo valor nela se possa exprimir, que ndo constitua sancao de ato ilicito, instituida em lei e
cobrada mediante atividade administrativa plenamente vinculada” (CTN, 1966, art. 3°).

O valor dos impostos e taxas que incidem sobre mercadorias adquiridas séo tratados
de maneiras distintas, de acordo com o regime tributario da empresa. Ribeiro (2017) salienta
que os valores de impostos recuperaveis devem ser retirados do valor de aquisicdo dos
produtos e os valores de impostos e taxas ndo recuperaveis devem integrar o custo de
aquisicdo. Os impostos mais comuns sdo: Imposto sobre Circulacdo de Mercadorias e
Prestacdo de Servigos de Transporte Interestadual e Intermunicipal e Comunicagéo (ICMS),
Imposto sobre Produtos Industrializados (IP1) e Imposto de Importagdo (I1). Além dos
impostos existem as contribuicdes sociais que incidem sobre os produtos e podem ser
recuperaveis, dependendo do regime tributario, sdo elas Programa de Integracdo Social (PIS)
e Contribuigéo para Financiamento da Seguridade Social (COFINS) (Ribeiro, 2017).

Conforme mencionado anteriormente, o regime tributario escolhido pela organizacao é
um fator que influencia no custo dos produtos. Atualmente vigoram no Brasil trés regimes
tributarios: Lucro Real, Lucro Presumido e Simples Nacional.

O Lucro Real é um regime de tributagdo que, em regra, € permitido para todas as
empresas. Contudo, de acordo com o artigo n. 14 da Lei n° 9.718, de 27 de novembro de
1998, esse regime é obrigatorio para as organizagdes com receita total no ano-calendério
anterior seja superior ao limite de R$ 78.000.000,00 (setenta e oito milhdes de reais), bancos,
empresas que obtiverem lucros, rendimentos ou ganhos de capital oriundos do exterior, entre
outras (Lei n. 9.718, 1998). O regime do Lucro Real leva em consideracdo o lucro contabil do
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periodo, permite o recolhimento trimestral ou anual. Nesse regime (ndo cumulativo), os
tributos PIS e COFINS possuem aliquotas de 1,65% e 7,60%, e é permitida a apropriacao de
crédito destes tributos. Os demais tributos seguem as aliquotas definidas pela administracédo
publica, por exemplo, o ICMS possui a aliquota definida pelo ente da federacdo ao qual a
empresa esta vinculada, e pode aproveitar créditos desse imposto, conforme convénios
realizados junto ao Conselho Nacional de Politica Fazendaria (CONFAZ).

O Lucro Presumido, conforme art. 587, do anexo do Decreto n° 9.580, de 22 de
novembro de 2018, é aplicavel a empresa com receita bruta total no ano-calendéario anterior
tenha sido igual ou inferior a R$ 78.000.000,00 (setenta e oito milhdes de reais). O calculo
dos tributos sera realizado com base na receita bruta anual sendo presumido o lucro a cada
trimestre, aplicando os percentuais definidos na legislacdo. Neste regime o PIS e a COFINS
sdo cumulativos, com aliquotas inferiores ao regime do lucro real, sendo 0,65% para o PIS e
3% para a COFINS, incidentes sobre o faturamento das empresas optantes. Quanto ao ICMS,
também segue o regime normal do ente da federacdo ao qual a empresa esta vinculada.

O Simples Nacional é um regime tributario compartilhado de arrecadacéo, cobranca e
fiscalizagdo de tributos destinado as MPEs. Conforme estabelece a Lei Complementar n°® 123,
de 14 de dezembro de 2006, sdo consideradas MPEs as empresas que auferirem, em cada ano-
calendario, receita bruta igual ou inferior a R$ 4.800.000,00 (quatro milhdes e oitocentos mil
reais). Seu célculo é realizado com base na receita bruta, aplicando-se um percentual pré-
definido para cada tipo de receita e atividade. Este regime abrange os tributos: Imposto de
Renda Pessoa Juridica (IRPJ), Contribuicdo Social sobre o Lucro Liquido (CSLL), PIS/Pasep,
COFINS, IPI, ICMS, Imposto sobre Servicos (ISS) e a Contribuicdo Previdenciaria Patronal
(CPP) (Lei Complementar n. 123, 2006). A Lei Complementar n° 155, de 27 de outubro de
2016, alterou a forma de apuracdo do Simples Nacional. Nos termos da nova legislacdo, para
tributar as MPEs, sera utilizada a receita bruta acumulada nos 12 meses anteriores ao do
periodo de apuracdo, para definir a aliquota nominal, e em seguida determinar a aliquota
efetiva a ser aplicada sobre 0 a receita apurada no més.

2. Procedimentos Metodol6gicos

Para identificar os critérios e estratégias utilizados na precificacdo, na perspectiva
gerencial, optou-se por realizar uma pesquisa descritiva, com abordagem quantitativa. Para
identificar a populagéo do estudo, foi realizado um levantamento do nimero de empresas que
atuam na atividade de comércio varejista, no municipio de Caarapd. Junto a Prefeitura
Municipal foi obtido um relatério com 144 empresas de comércio varejista.

Dada a natureza do estudo, o foco estd nos empresarios e gerentes, que atuam
diretamente na precificacdo dos produtos nas micro e pequenas empresas do municipio, todas
devidamente registradas no Cadastro Nacional de Pessoa Juridica (CNPJ). O municipio de
Caarap6 foi fundado em 1927, no Estado de Mato Grosso do Sul, que possui, de acordo com a
estimativa do IBGE, 30.593 habitantes. Entre os anos de 2000 a 2010 houve um aumento de
24% na populacdo da cidade. Com PIB de R$ 1.183.427.670, ocupa a 182 posicao no estado
em 2017 (IBGE, 2020).

Como instrumento de coleta de dados, optou-se pela aplicacdo de questionarios. O
instrumento possui 27 questdes objetivas, elaboradas pelos autores, tendo como base o estudo
de Machado, Fiorentin e Scarpin (2010). Os dados foram coletados no municipio de Caarapo,
entre os dias 03/07 e 17/08/2020. Nesse periodo, 0s pesquisadores compareceram
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presencialmente nas empresas, para explicar a finalidade da pesquisa e convidar o0s
empresérios a participar. Dos 144 questionarios distribuidos, obteve-se 106 respostas,
correspondendo a uma amostra de 73,6% da populacdo, o que atende ao grau de confianca de
95%, com margem de erro de 5%. Importante ressaltar que todos os participantes assinaram o
Termo de Consentimento Livre e Esclarecido (TCLE). O perfil das empresas respondentes ¢é
apresentado na Tabela 1.

Tabela 1 - Perfil das empresas

o Frequéncia Frequéncia e Frequéncia Frequéncia

Caracteristicas Absoluta Relativa Caracteristicas Absoluta Relativa
Tempo de atuacdo da empresa Tipos de empresa
menos de 1 ano 9 8,49% Microempreendedor Individual 41 38,70%
entre 1 e 3 anos 42 39,62% | EIRELI 28 26,40%
entre 3 e 6 anos 10 9,43% Sociedade Empresaria Limitada 37 34,90%
entre 7 e 9 anos 15 14,15% | Total 106 100,00%
entre 10 e 12 anos 30 28,30%
Total 106 100,00%

Faturamento anual da empresa
Regime tributario da empresa R$ 30.000 a 100.000 43 40,57%
Simples Nacional 95 89,62% | R$ 101.000 a 500.000 24 22,64%
Lucro Presumido 5 4,72% R$ 501.000 a 1.000.000 16 15,09%
Lucro Real 6 5,66% | Acima de R$ 1.000.000 23 21,70%
Total 106 100,00% | Total 106 100,00%
Contabilidade da empresa
Interna 13 12,30% | Ramo de atuacdo da empresa
Externa 93 87,70% | Comércio varejista de roupas 44 41,51%
Total 106 100,00% | Pecas e acessorios de veiculos 5 4,72%
Varejo de méveis e eletro. 5 4,72%

Porte da Empresa Celulares e eletrdnicos 4 3,77%
ME — Microempresa 49 46,23% | Variedade em brinquedos 11 10,38%
MEI — M. Individual 31 29,25% | Materiais para construcao 5 4,72%
EPP — E. Peq. Porte 26 24,53% | Outros 32 30,19%
Total 106 100,00% | Total 106 100,00%

Fonte: Elaborado pelos autores.

As informagdes extraidas evidenciam que a idade das empresas esta entre 1 a 3 anos,
ou seja, empresas que ndo alcancaram o estagio da maturidade (Santos, Dorow & Beuren,
2016). 46,23% sdo microempresas, 40,57% com faturamento anual de R$ 30.000 a R$
100.000, 87,70% realizam a contabilidade externamente, 89,62% s&o optantes pelo simples
nacional e 41,51% atuam no comércio varejista de roupa e acessorios.

Os dados coletados foram tabulados atraves de planilha eletronica, para posterior
analise estatistica. Para analisar os dados, optou-se pela analise de frequéncia absoluta, que
representa o valor que foi observado na populacéo e a frequéncia relativa, que é o resultado
obtido da divisdo entre a frequéncia absoluta e a quantidade de elementos da amostra,
apresentada em forma de porcentagem, a partir da multiplicagdo por 100 (Hair, Black, Babin,
Anderson & Tatham, 2009). Além disso, foi realizado o teste exato de Fisher para identificar
a associacdo entre as estratégias e aspectos da precificacdo adotados com o perfil do
empresario. O teste exato de Fisher é realizado com base no célculo da distribuicdo de
probabilidade das frequéncias da tabela cruzada (2x2) e é considerado uma alternativa ao teste
qui-quadrado, sendo preferivel para amostras pequenas. O nivel de significancia da anélise
foi fixado em 5% e todas os procedimentos foram realizados com o auxilio do software Stata
versdo 13.0.
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3. Resultados e Discussdes

Nessa sessdo serd exposto o perfil dos micro e pequenos empresarios que participaram
da pesquisa, bem como, os resultados obtidos a respeito do processo de precificacdo adotado
pelas MPEs em estudo.

3.1  Perfil dos Respondentes

Como as caracteristicas pessoais dos empresarios impactam significativamente nos
processos de tomada de decisdo das MPEs, e tendo em vista o segundo objetivo do presente
estudo, apresenta-se na Tabela 2 o perfil dos participantes da pesquisa. Para Cella, Cunha e
Picchi (2017, p. 292) “no empreendedorismo encontram se alguns aspectos relacionados ao
empreendedor: iniciativa, criatividade e assume riscos calculados por um processo de
planejamento estratégico”.

Tabela 2 - Perfil dos respondentes

Caracteristicas F;%%zfgf;a FrReggfir:/(;a Caracteristicas Ffbclzfﬂff F':g;fir\]/(;a
Faixa Etaria Tempo atuacéo na empresa
Até 30 anos 35 33,00% | Menos de 1 ano 43 40,60%
Entre 31 e 40 anos 29 27,40% | Entre 1 e 10 anos 21 19,80%
Entre 41 e 50 anos 25 23,60% | Entre 11 e 20 anos 8 7,50%
Acima de 50 anos 17 16,00% | Entre 21 e 30 anos 6 5,70%
Total 106 100,00% | Mais de 31 anos 28 26,40%
Total 106 100,00%
Género
Masculino 53 50,00% | Cargo
Feminino 53 50,00% | Empresério e Gerente 51 48,11%
Total 106 100,00% | Gerente 26 24,53%
Empresério 26 24,53%
Escolaridade Administrador 3 2,83%
Ensino Fundamental 7 6,60% Total 106 100,00%
Ensino Médio 51 48,10%
Ensino Superior 48 45,30% | Formacao do empresario em gestdo e precificacédo
Total 106 100,00% | N&o possui formacéo 2 1,90%
eriggggszt)riegrientado pelos 27 25.50%
Relagdo da escolaridade com a &rea de atuacéo Possui formagdo superior 15 14,20%
Néo 46 43,40% gprrsir;‘f;;:srgas 18 17,00%
Sim 60 56,60% Eouﬁtzosrgngﬁrama‘?oes por 44 41,50%
Total 106 100,00% | Total 106 100,00%

Fonte: Elaborado pelos autores.

Os participantes da pesquisa tém um perfil jovem, 33% com faixa etéria de até 30 anos
e 27,40% entre 31e 40 anos. Existe uma igualdade no nimero de mulheres e homens atuantes
no comércio, que exercem a funcdo de formar preco de venda. 70,70% dos empresarios
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realizam a precificacdo e 27,30% € realiza por terceiros, ou seja, gerente da loja e
administrador. Um fator destacado é que 56,60% possuem formacdo académica relacionada
com sua atividade empresarial, 41,50% buscaram informacdes a respeito de gestdo por conta
propria e 45,30% possuem curso superior. Dos entrevistados 40,60% atuam na empresa a
menos de 1 ano.

3.2 Critérios e estratégias utilizados pelas MPEs na Precificacio

O trabalho apresentou 16 questdes voltadas para a estratégia de precificagdo, onde
aborda as 3 estratégias principais e questdes sobre 0 modo que controle e acompanhamento
dos precos. A tabela a seguir apresenta dados sobre 0 monitoramento do preco, informacdes
que remetem a disciplina e organizacao da empresa.

Tabela 3 - Estratégia de monitoramento dos precos

Caracteristicas Frequéncia Frequéncia
Absoluta relativa
Frequéncia da revisao dos precos:
Mensalmente 28 26,42%
Semanalmente 21 19,81%
A cada reposicdo de estoque 31 29,25%
Quando ha alteragdo nos custos 17 16,04%
Quando a concorréncia realiza alteracdes 3 2,83%
Quando ha diminuicdo nas vendas 6 5,66%
Total 106 100,00%
Monitoramento de reviséo do prego é realizado em:
Em papel 25 23,58%
Planilha eletrdnica 20 18,87%
Software especifico 61 57,55%
Total 106 100,00%

Fonte: Elaborado pelos autores.

Constou-se que, a maioria dos empresarios realizam a alteracdo dos precos a cada
reposicéo de estoque (29,25%) e em seguida mensamente 26,42%, isto demonstra que existe
uma periodicidade na revisdo de preco, porém poucos (16,04%) consideram o0s custos para
essa tomada de decisdo, as organizacdes definem o preco com base nos precos ja existentes no
mercado e somente apds ter o preco definido, ira subtrair o custo e descobrir o lucro daquele
produto (Rogers, Santos & Lemes, 2008). Chama atencdo que a ampla maioria utiliza
software especifico para monitorar a revisao dos pregos das mercadorias comercializadas
(57,55%).

Também buscou-se identificar qual o conhecimento dos empresarios para realizar a
precificacdo e quais os critérios sdo utilizados para calcular o preco das mercadorias,
conforme tabela a seguir.

Tabela 4 - Critérios para calculo dos precos

i Frequéncia Frequéncia
Caracteristicas Abqsoluta Reqlativa
Na formagéo do prego de venda é importante considerar:
O custo atual 71 66,98%
O preco do concorrente principal 2 1,89%
O custo de reposicdo 21 19,81%
A procura pelo produto (demanda) 8 7,55%
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O custo histérico 4 3,77%
Total 106 100,00%

O preco de venda calculado deve:

Ser comparado com o prego de mercado 62 58,49%
Alcancar o ponto de equilibrio 22 20,75%
Ser utilizado apenas como base para negociacao 9 8,49%
Ser praticado 10 9,43%
Ser repassado ao setor de vendas apenas 3 2,83%
Total 106 100,00%

No célculo do pre¢o de venda é util:

Estabelecer um percentual de margem de lucro 76 71,70%
Estabelecer um modelo de deciséo padréo 9 8,49%
Utilizar uma formula/mark-up/taxa de marcacédo geral para todos as 21 10.81%
mercadorias/servigos

Total 106 100,00%

Fonte: Elaborado pelos autores.

Identificou-se que para 0s empresarios € importante considerar o custo atual (66,98%),
seguido pelo custo de reposicao (19,81%), que de acordo com Machado et al. (2010) o custo
de reposicdo é um fator positivo, pois, permite uma alteracdo do preco de forma efetiva,
porém, o custo atual dificulta a atualizacdo do preco para as posteriores reposicdes de estoque.

A variavel sobre como o preco de venda deve ser originalmente calculado, apresentou
58,49% que o preco dever ser comparado com o de mercado, evidencia-se que as empresas
seguem o que é ditado pela concorréncia, fortalecendo a afirmativa de Rogers et al. (2008) de
gue 0s gerentes que consultam o mercado externo para definir o preco.

Para 71,70% dos empresarios € Util estabelecer uma porcentagem de margem de lucro
no momento de calcular o preco de venda, Bruni e Fama (2019) explicam que a margem de
lucro esta relacionada com o mark-up visto que, ele é utilizado para se obter uma margem de
lucro em contrapartida com os custos, porém uma dificuldade é a utilizacdo correta da
ferramenta.

Uma das perspectivas que influencia a precificacdo é a concorréncia. O questionério
trouxe questdes que abordam este fator:

Tabela 5 — Consideragdo da Concorréncia
Frequéncia Frequéncia
Absoluta Relativa

Caracteristicas

Como a empresa reage frente ao seu preco de venda ser maior que o do(s) concorrente(s)?

Revisa 0s custos 42 39,62%
Busca parcerias/aliancas para reduzir gastos com distribuicdo, propaganda,

34 32,08%
embalagens e etc.
Revé a cadeia de valores 9 8,49%
Reduz a margem de lucro 16 15,09%
Acompanha o preco do concorrente, sem analisar outros fatores. 5 4,72%
Total 106 100,00%
Vocé considera o comércio local competitivo?
Sim, pois hd muitas empresas atuam no mesmo ramo 79 74,53%
Sim, pois meus concorrentes realizam muitas promocdes 9 8,49%
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Na&o, pois existem poucas empresas atuando como minhas concorrentes 16 15,09%
N&o, pois ndo possuo nenhum concorrente 2 1,89%
Total 106 100,00%

Fonte: Elaborado pelos autores.

Os empresarios responderam a questdo de como reagem ao identificar que o preco da
concorréncia € menor, 39,62% realizam a revisao dos custos e 32,08% buscam parcerias para
reduzir os gastos com propagandas, distribuicdo e embalagens, ou seja, focam em diminuir as
despesas de venda, destaca-se que somente 4,72% acompanham o preco do concorrente, sem
analisar os demais fatores. 74,53% dos respondentes consideram o comércio da cidade
competitivo, por haver muitas empresas no mesmo ramo de atuacao.

De acordo com Padilha et al. (2016), o que influencia uma empresa e seus
concorrentes é a criacdo de métodos que atraiam clientes e os mantenham na empresa,
aprimorando a relagdo com os clientes ja existentes. Para Milan et al., (2016), as empresas
nado precisam necessariamente ter precos menores que seus concorrentes, mas sim, produzir
valor para o cliente e consequentemente aumentando o lucro. Nessa linha, também foi
investigado sobre o uso e conhecimento sobre margem de lucro pelas MPEs de Caarapd. Os
resultados sdo apresentados na Tabela 6.

Tabela 6 - Uso e conhecimento da margem de lucro

i Frequéncia Frequéncia

Caracteristicas Absoluta Relativa
Utilizaco da margem de lucro para precificar
Né&o 15 14,15%
Sim 91 85,85%
Total 106 100,00%
A margem de lucro estabelecida pela empresa deve ser suficiente para:
Gerar lucros operacionais 54 50,94%
Cobrir os custos e despesas da empresa 45 42,45%
Cobrir os custos fixos da empresa 7 6,60%
Total 106 100,00%

Fonte: Elaborado pelos autores.

Verificou-se que 85,85% dos respondentes fazem utilizacdo da margem de lucro para
precificar, isso confirma que, obter lucro no negdécio € um dos aspectos relevantes para a
maioria dos empresarios respondentes. Para 50,94% a margem de lucro precisa ser suficiente
para gerar lucros operacionais, 0 que denota que a maior parte desses empresarios nao
considera os custos fixos e varidveis incorridos nas mercadorias e despesas operacionais, 0
gue confirma que, boa parte dos empresarios erra ao calcular uma margem pré-estabelecida
sobre uma base incorreta. De acordo com Machado et al. (2010), o preco deve cobrir os
custos e despesas, e proporcionar um lucro satisfatorio para remunerar corretamente o capital
aplicado no negdcio. Para aprofundar a compreensdo dos critérios e estratégias utilizados na
precificacdo, apresenta-se na Tabela 7 os resultados sobre aspectos gerais da precificacao.

Tabela 7 - Questdes gerais de precificacao

L. Frequéncia  Frequéncia
Caracteristicas d q

Absoluta Relativa
Qual o principal fator que influencia o preco de venda?
O custo do produto 30 28,30%
A satisfacdo dos clientes 17 16,04%
O valor de mercado 53 50,00%

www.congressousp.fipecafi.org



182 Congresso USP de Iniciacgio Cientificaem Contabilidade 1 89 Congresso USP de Iniciaglo
i a z i . Z Z 5 » Cientifica em Contabilidade
Accounting and Actuarial Sciences improving economic and social development

Séo Paulo 28 a 30 de julho 2021.

Nenhum, apenas acres¢o uma porcentagem sobre o valor de compra 6 5,66%
Total 106 100,00%

Qual a principal dificuldade encontrada para definicdo do preco de venda?

Mensuracdo dos custos 70 66,04%
Mapeamento dos clientes 14 13,21%
Verificacdo do preco da concorréncia 22 20,75%
Total 106 100,00%

Qual a consequéncia do aumento dos pregos das mercadorias/servigos?

Diminuicéao das vendas 71 66,98%
Perca de clientes 17 16,04%
Desvantagem frente a concorréncia 18 16,98%
Total 106 100,00%

Fonte: Elaborado pelos autores.

De acordo com 49,06% respondentes, o fator que mais influencia os precos é o valor
de mercado e para 28,30% o custo do produto, apontando que o custo das mercadorias € um
dos fatores de maior relevancia para a definicdo do preco. A maior parte dos respondentes
considera essa perspectiva, sendo que, na verdade, o valor de mercado é decorréncia dos trés
primeiros fatores como ja mencionado.

Para os respondentes a principal dificuldade na definicdo de prego de venda é a
mensuracdo dos custos (66,04%), isso demonstra que, apesar da maioria dos respondentes
possuirem formacdo académica na sua area de atuacdo, existe a necessidade de capacitacao
acerca da mensuracdo de custos das mercadorias. Para 20,75% dos respondentes, a verificacdo
da concorréncia € a principal dificuldade encontrada para se definir os precos, o que denota
que, para grande parte dos empresarios, fatores externos relacionados a concorréncia sdo mais
dificeis de considerar na definicdo do preco. Na questdo consequéncia dos aumentos dos
precos, a maioria dos empresarios respondeu que ocorre a diminuicdo das vendas com
66,98%.

Devido a importancia dos custos para a precificacdo, investigou-se quais métodos séo
adotados pelos comerciantes de Caarapo. Os resultados séo apresentados na Tabela a seguir.

Tabela 8 - Método de custeio

Frequéncia Frequéncia

Caracteristicas Absoluta Relativa

Uso do método de custeio para analisar os custos incorridos ao produto

Método de custeio variavel 18 16,98%
Método de custeio por absorcgao 8 7,55%

Método de custeio padrao 23 21,70%
Néo utiliza nenhum método de custeio 57 53,77%
Total 106 100,00%

Fonte: Elaborado pelos autores.

As evidéncias revelam que 53,77% dos empresarios afirmam ndo utilizar nenhum
método de custeio, 0 que demostra um ponto de atencdo, dado a ja mencionada importancia
da aplicabilidade de um método de custeio eficiente para o negdcio. I1sso demonstra o0 quanto
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¢ importante que 0s empresarios se capacitem para gerir a empresa. O método de custeio
variavel, que costuma ser o mais Util na tomada de decisdo de comerciantes varejistas, aparece
como utilizado por 16,98% dos respondentes, e 0 método de custeio padrdo é usado por
21,70% dos empresarios.

3.3  Associacdo entre o perfil do empresario com os critérios e estratégias utilizados
na Precificacéo

Nas tabelas abaixo, sédo apresentados os resultados do teste de associacdo entre as
variaveis de perfil do gestor com os critérios e estratégias utilizados na precificacao.

Tabela 9 - Resultados do teste exato de Fisher (valor p) para investiga¢ao da associagéo entre
as variaveis de perfil do gestor com as técnicas de precificacdo
Relagéo da
Variaveis Fa,'x.a Género Escolaridade Escolarlrdade TempNO
Etaria com a area atuacao

de atuacdo
0,003* 0,115 0,352 0,055 0,888 0,403 0,521

Formagéo
Cargo do
empresario

Frequéncia da revisdo de
precos.

Uso de Software para
monitoramento de revisdo 0,002* 0,021* 0,064 0,302 0,198 0,200 0,389
de precos.

Elementos considerados
importantes na formacgéo
do preco de venda da
empresa.

Bases de comparagéo para
0 prego de venda 0,615 0,166 0,898 0,367 0,448 0,489 0,010*
calculado originalmente.
Técnica para célculo do
preco de venda.

Reacdo da empresa
quando o seu pre¢o de
venda é maior que o do(s)
concorrente(s).

Percepcéo de concorréncia
acirrada no comércio 0,066 0,084 0,422 0,095 0,656 0,356 0,012*
local.

Utilizacdo da margem de
lucro para precificar.
Cobertura da margem de
lucro estabelecida pela 0,190 0,344 0,116 0,181 0,068 0,094 0,043*
empresa.

Principal fator que

influencia o precgo de 0,003* 0,022* 0,003* 0,009* 0,000* 0,002* 0,006*
venda.

Principal dificuldade

encontrada para definicdo  0,011* 0,123 0,030* 0,000* 0,058 0,010* 0,039*
do preco de venda.
Consequéncia do aumento
dos precos.

Uso do método de custeio
para analisar 0s custos 0,062 0,654 0,063 0,035* 0,270 0,074 0,507
incorridos.

Legenda: * Valor p < 0,05
Fonte: Elaborada pelos autores.

0,002* 0,474 0,408 0,061 0,148 0,319 0,006*

0,081 1,000 0,870 0,000* 0,002* 0,158 0,193

0,003* 0,124 0,579 0,693 0,047* 0,003* 0,206

0,167 0,781 0,336 0,259 0,403 0,259 0,154

0,024* 0,033* 0,727 0,130 0,182 0,005* 0,156
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Os resultados revelam a existéncia de associacdo preponderante entre as variaveis
Faixa Etaria e Formacdo do Empreséario em gestdo com os critérios e estratégias adotados
pelas MPEs na precificacdo. Outra variavel que se destaca é a “Principal fator que influencia
0 preco de venda” que esta associada com todas as varidveis de perfil. A varidvel género esta
associada ao uso de software, fator que influéncia o preco de venda e as consequéncias
oriundas de um aumento nos precos. As demais varidveis analisadas ndo apresentaram
significancia estatistica.

Os achados sugerem que as escolhas relacionadas com a precificacdo estdo associadas
com a idade do empresario, ou seja, 0s empresarios mais jovens podem fazer escolhas mais
atualizadas com as praticas de mercado e os empresarios com maior idade podem escolher
técnicas mais conservadoras. Tais evidéncias podem ser investigadas em maior profundidade
em estudos futuros. Nota-se que a importancia dada aos aspectos da precificacdo, a base
utilizada para comparacdo dos precos e fatores que o influenciam na precificacdo estdo
relacionados com a formacdo do empresério, sugerindo que quanto maior a capacitacdo do
empresario, mais acuradas serdo suas escolhas e uso de informacgdes relevantes para a
formag&o do precgo de venda. As associacOes entre o0 uso de software de controle, a percepcéo
do fator que influencia o preco de venda e as consequéncias oriundas de um aumento nos
precos e a variavel género, sugere que as escolhas e percepgdes feitas por gestores homens se
diferem daquelas feitas por mulheres.

4. Considerac0es Finais

Esse estudo teve por objetivo identificar os critérios e estratégias utilizados nas
empresas para definicdo de precos, do ponto de vista gerencial, considerando como objeto as
empresas comerciais do municipio de Caarap6, localizado no interior do Brasil.
Secundariamente, foi verificado se tais critérios e estratégias estdo associados ao perfil do
empresario. Os resultados revelam que as MPEs revisam periodicamente 0S seus precos,
semanal ou mensalmente ou a cada reposi¢cdo do estoque. Destaca-se que a maioria das
empresas utilizam software especifico para monitorar seus precos, 0 que sugere que as
empresas, apesar de estarem afastadas dos grandes centros, adotam tecnologia em sua gestéo.

Na visdo das MPEs participantes, o custo atual e o custo de reposicéo sdo os elementos
mais importantes para o processo de precificagdo. Também foi identificado a importancia de
que o preco de venda calculado seja comparado com o preco de mercado, bem como, que é
util estabelecer um percentual de margem de lucro para precificar. A grande maioria utiliza
uma margem de lucro para precificar, e consideram que essa margem deve ser suficiente para
gerar lucros operacionais e cobrir 0s custos e despesas da empresa.

As principais reacOes das empresas diante de precos menores foram as revisoes dos
custos e a busca por parcerias estratégicas, com enfoque na redugdo de gastos com
distribuicdo, propaganda, embalagens, entre outros. Além disso, constatou-se que a maioria
dos empresarios considera o comercio local competitivo, principalmente por haver muitas
empresas que atuam no mesmo ramo. Na visao das MPEs de Caarapd, o principal fator que
influencia o preco de venda é o valor de mercado e o custo do produto. Chama atencdo a
pouca atencdo dada a satisfacdo dos clientes (apenas 16%).

A principal dificuldade encontrada para definicdo do preco de venda é a mensuragao
dos custos e a principal consequéncia do aumento dos precos € a diminuicdo das vendas.
Como a maioria dos empresarios afirmam ndo utilizar nenhum método de custeio, €
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importante que 0s micro e pequenos empresarios se capacitem, haja vista que, intuitivamente
eles utilizam algum método, mas o desconhecem ou 0 usam de maneira inadequada.

No que tange as associacdes entre o perfil do micro e pequeno empresario e 0s
critérios e estratégias de precificacdo aqui identificadas, os resultados corroboram com
Kalkhouran et al. (2015) e Souza et al. (2018), ao evidenciar que as caracteristicas pessoais,
como experiéncia e nivel de informacdo, impactam significativamente nos processos de
tomada de decisdo das MPEs. Esse estudo avanca ao revelar novas varidveis, como faixa
etaria e género, que podem influenciar nas escolhas e estratégias de precificagdo, sendo
necessario mais estudos que aprofundem tais discussdes.

De modo geral, os esforcos aqui empreendidos geram uma série de insights para
pesquisas futuras, principalmente, quanto a necessidade de melhor compreender como a
precificacdo ocorre na pratica empresarial, tendo em vista que, nem sempre as recomendacdes
da literatura de contabilidade e gestdo sdo colocadas em marcha nas MPEs, ou seja, 0S
gestores ainda pecam no bésico. Dadas as particularidades regionais e dimensdes continentais
do Brasil, os resultados aqui apresentados podem ndo refletir a realidade das MPEs que atuam
no interior do pais, logo, sugere-se que seja realizados estudos futuros em outros contextos
para possibilitar posteriores comparagdes. Entretanto, acredita-se que os achados podem
contribuir para o avango das pesquisas sobre MPEs e precificagdo, bem como, para a
promocdo de politicas publicas locais, com foco na capacitacdo sobre precificacao,
mensuracao de custos e avaliacdo mercadolégica.
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