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INTRODUCAO

A gestdo empresarial estd sempre em evolucao, acompanhando as tendéncias de mercado, que nos
ultimos anos tem demonstrado significativas mudangas a partir dos avancgos tecnoldgicos. Um dos
maiores desafios das empresas ¢ terem desenvolvido habilidades para entenderam o ambiente no
qual atuam. As mudangas tecnologicas estiveram historicamente na base das grandes transformacgdes
econdmicas e sociais e, portanto, empresariais (VEIGA; ALMEIDA, 2016). Como toda organizagao
que tem fins lucrativos saber gerir custos torna-se uma ferramenta aliada para a obtencao da
lucratividade, para isso ¢ necessario saber analisar o mercado e entender as maneiras de elaborar
a precificagdo das mercadorias (SANTOS, 2009). O objetivo da pesquisa € compreender como os
gestores precificam seus produtos e analisam os resultados para a gestdao da empresa. Desta forma,
foram coletados os dados dos entrevistados, tais como a faixa etéria, nivel de formacao, tempo na
gestdo da organizagdo, estratégias de precificagdo, que sdo apresentados nesta pesquisa. A pesquisa
se justifica por contemplar a otimizag¢ao dos custos e direcionamento mercadoldgico no que tange
a gestdo de precos, evitando-se consideracdes teodricas por suposicao, houve acesso a oito Oticas,
expositoras da Expoijui Fenadi 2019 de Ijui.

Palavras-chave: Precificacdo Gestao de Custos, Decisao.
Keywords: Pricing Cost Management, Decision.
METODOLOGIA

A classificacao da pesquisa, segundo Andrade (2007), do ponto de vista de sua natureza, classifica-
se como uma pesquisa aplicada, quanto aos objetivos se classifica como descritiva, uma vez que
objetiva compreender o processo de precificacao e os seus indicadores na gestao das empresas objeto
da pesquisa. A coleta de dados ocorreu por meio da realizagcao e uma entrevista semi estruturada, com
questodes fechadas e uma questao aberta onde o entrevistado poderia expressar pontos nao abordados
(ANDRADE, 2007). Portanto a pesquisa ¢ considerada qualitativa, uma vez que nao foram utilizados
métodos estatisticos, mas sim, foi realizada uma sistematizagdo em planilhas excel e uma analise
descritiva dos resultados no que se refere as formas de precificacao e a performance de cada negocio
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Do ponto de vista dos meios utilizados para investigacdo a pesquisa ¢ bibliografica, documental e
estudo de caso (VERGARA, 2004).

RESULTADOS E DISCUSSAO

Apos a anélise dos dados coletados nas empresas, obteve-se os seguintes resultados. Inicialmente foi
abordado referente a faixa etaria dos oito gestores entrevistados, onde os resultados apontaram que 2
estao no intervalo de 21 a 30 anos, 5 no intervalo de 31 a 40 anos ¢ 1 acima de 40 anos, sendo assim,
62% dos entrevistados estdo na faixa etaria de 31 a 40, 25% entre 21 a 30 anos e apenas 13% possui
idade de 21 a 30.

A proxima pergunta refere-se ao nivel de formacdo, os respondentes possuem formacdo no ensino
superior € no ensino médio. Além disso, na entrevista havia a possibilidade de os entrevistados
informarem o curso de formagao, assim, constatou-se que dois deles possuem curso de nivel técnico,
sendo que um deles € no ramo de atuacdo, isto ¢, técnico em Optica. Quanto aos seis gestores que
possuem nivel superior, dois deles t€ém formacdo distinta com o negdcio, sendo em Computagdo e
Agronomia, € 0s outros tém formacao em Administracao, assim possuindo relagdo mais estreita com
a gestdo empresarial.

Também foi questionado referente ao tempo de atuagdo na organizagao, onde os resultados apontam
que 50% dos entrevistados estdo ha mais de 6 anos na empresa, correspondente a 4 gestores. Dois
deles (25%) estdo atuando entre 1 a 3 anos, um deles (12,5%) de 3 a 6 anos e o outro (12,5%) a
menos de 1 ano.

Em seguida, questionou-se inicialmente sobre o ramo de atuagdo empresarial, em vista da
possibilidade de as empresas atuarem em mais areas, além do ramo 6tico. Todos os entrevistados
apontaram como principal produto comercializado os 6culos de grau, correspondente a 100% das
respostas. Ao tratar sobre os demais produtos, as joias ficam em 2° lugar, seguido de relogios em 3°
lugar. Em comparacao com o total de vezes que foi indicado 67% responderam ao 2° lugar e 33%
indicaram como 3° lugar.

Foi questionado também, referente ao tempo de atuacdo das empresas, onde constatou que a grande
parte estd no mercado a mais de 10 anos, correspondendo a 4 empresas, ou seja, 50%. As outras 3
empresas estdo no mercado de 1 até 5 anos, correspondendo a 37% e, apenas uma empresa esta no
mercado de 5 a 10 anos, ou seja, 13%.

Em seguida, foi questionado referente ao faturamento médio mensal, demonstrando que 75% das
empresas faturam até R$ 50.000,00 no més, 13% entre R$ 200.000,00 a R$ 400.000,00 no més ¢ 12%
tem faturamento entre R$ 50.000,00 a R$ 200.000,00 no més. Posteriormente, foi indagado sobre o
enquadramento fiscal, ou seja, isso diz a respeito da forma que a empresa ¢ tributada pelo fisco, onde
todas as organizagdes possuem enquadramento no Simples Nacional.

Ao questionar os gestores sobre as estratégias e/ou técnicas utilizadas para a formacdo do preco
de venda, possibilitou que escolhessem multiplas respostas. Portanto, como evidenciado no grafico
1, obteve-se os seguintes resultados: 67% das empresas baseiam-se no custo; 22% no preco da
concorréncia, e 11% pratica outra forma.
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Grafico 1 — Estratégias/ técnicas de formacio do preco de venda utilizado
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Fonte: Dados conforme pesquisa (2019)

O percentual de 11% correspondente a outra estratégia utilizada, possibilitou que a empresa indicasse
qual a forma, assim transcreve-se o elucidado no questiondrio: “baseiam no custo somado aos
impostos, aluguel e comissdo”. Dos demais resultados obtidos, destaca-se que uma das empresas
apontou que utiliza dois métodos para formacdo do prego de venda, baseando-se tanto pelo custo
e como pela concorréncia, e nenhuma das empresas utiliza o valor percebido pelo cliente. Ao
questionar qual o instrumento de formacao do prego de venda utilizado, 62% das empresas colocam
percentual direto sobre o custo do produto, e 38% das empresas utilizam o Mark up.

Em seguida foi abordado se a empresa utiliza o preco de venda minimo como preco orientativo para
a realizagdo de promocdes.

Grafico 2 — Utilizacio do caleulo do preco de venda minimo para fazer promocées
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Fonte: Dados confonme pesquisa (2019)

Para realizar promog¢des ou liquidacdes, 38% das empresas apontaram que operam pelo valor de
custo, 12% nao utilizam o célculo do preco de venda minimo, e 12% utilizam o calculo do preco de
venda minimo, 38% das empresas apontaram que utilizam outros métodos, como o produto de menor
giro, custo somado ao potencial de elevagao das vendas e apenas um percentual.

Relacionado as ferramentas de analise de resultados utilizadas as empresas responderam das
seguintes formas: 30% das empresas utilizas o calculo de ponto de equilibrio; 30% utilizam o calculo
da margem de seguranca operacional; 30% utilizam a margem de contribui¢do unitaria e total;
Apenas 10% nao analisam o resultado das vendas.
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Ao ser questionado sobre as dificuldades que cada empresa encontra para analisar os pregos que estao
sendo vendidos seus produtos, onde cada dptica possui grau de dificuldades diferentes em relagdo as
outras. Onde também se depara com algumas que possuem outros problemas, como a administragao
de mais de uma empresa somente pelos familiares, de forma que acaba sobrecarregando as tarefas,
que passam a ser delegadas para outros colaboradores da empresa. E outras que ndo possuem
dificuldades para analise dos dados.

Quando questionado sobre assessoria externa para formacao de precos e analise de resultados 50%
das empresas ndo tem interesse em possuir, 37% possui assessoria externa € 13% nao possui, mas
tem interesse em possuir.

Também foi solicitado que os gestores relatassem alguma sugestdo ou potencialidade na gestao dos
precos, a maioria dos gestores tiveram opinides distintas, mas algumas respostas se repetiram, como
saber o custo de cada produto, juntamente com impostos, fretes, salarios e encargos... ja outro gestor
respondeu que ndo deveria utilizar somente o custo como critério de precificagdo mas o preco do
produto no mercado, do concorrente, também deve ser verificado.

Outros gestores também destacaram a importancia de comparar os dados de lucratividade e de
margem de contribui¢do da empresa, anualmente e mensalmente, além de deixar uma margem para
eventuais acidentes, roubos, erros de compra e inadimpléncia. Muitos também responderam que erro
na precificagdo e no calculo dos custos leva muitas empresas a faléncia, pois um custo menor traz
uma lucratividade maior, o que muitas vezes ndo condiz com a realidade da empresa.

CONSIDERACOES FINAIS

Com a realizacdo da pesquisa foi possivel coletar os dados iniciais das empresas, dos quais
proporcionaram compreender como € a estrutura das empresas e a forma de atuacdo de seus gestores,
possibilitando compreender as ferramentas utilizadas pelos gestores para precificagdo dos seus
produtos.

Apos analisar os dados da pesquisa foi possivel perceber que nao sdo todas as empresas que utilizam
os métodos de precificagdo existentes na literatura, que seriam a utilizacdo do mark up, valor
percebido pelo cliente e prego da concorréncia. Percebeu-se também que a grande parte das empresas
utilizam apenas um percentual diretamente sobre o custo, sem fazer a analise do preco sugerido ou
preco de venda minimo para o produto a ser comercializado, dificultando assim, a compreensao do
resultado final, especialmente quando sdo aplicados descontos.

Entretanto, aquelas empresas que utilizam os meios recomendaveis para precificagdo e que fazem a
analise dos custos e despesas que o produto tem no seu estabelecimento, bem como, a analise dos
resultados das vendas, ampliam as informagdes utilizando a apuracdo da margem de contribui¢ao
unitaria e total, do ponto de equilibrio e da margem de seguranca operacional , possuem informagoes
que sdo substanciais a gestdo e tomada de decisao.
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