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INTRODUCAO

O presente trabalho apresenta as formas de pesquisa na area de custos aplicados na Expoijui Fenadi
2019, na regido noroeste do Estado do Rio Grande do Sul. Essa regido do Estado ¢ forte nos
recursos agricolas, onde para ter €xito nesse ramo ¢ preciso ter bons maquinarios, a fim de ter melhor
rendimento e mais agilidade nos processos de plantio e colheita. O grupo entrevistou gestores de
empresas com foco na venda de maquinas agricolas. A gestdo de custos, se tornou essencial para o
mundo dos negocios e também no ambiente da agricultura familiar, por se tratar de uma ferramenta
de controle e gestao que auxilia no gerenciamento da propriedade e na tomada de decisdes. Contudo
no setor rural a gestao de custos ainda € pouco utilizada, fator esse que acaba prejudicando o processo
de desenvolvimento da area rural, (CREPALDI, 2011).

O Processo de formacdo de preco ¢ naturalmente abrangente e complexo. A formagdo do preco
de venda precisa levar em conta os aspectos como, custos de producdo ou de aquisi¢do, lucro,
mercado, concorréncia, a percepcao de valor, entre outros. Sendo o preco de venda um dos fatores
que influencia o cliente em sua decisdo de compra, pois em mercados com um grande numero de
concorrentes as empresas precisam ter certeza de que estdo oferecendo a melhor oferta sem perder a
lucratividade, (SOUZA; CLEMENTE; 2007).

Para Padoveze (2003) varias situacdes conduzem a tomada de decisdo sobre precos. Podem-se
listar as principais: ““ langcamento de um novo produto; introdugdo de produtos regulares em novos
canais de distribuicdo ou em novos segmentos de mercado; conhecimento de alteracao de pregos dos
concorrentes; variagdes significativas da demanda dos produtos, para mais ou para menos; alteragdes
significativas na estrutura de custos da empresa e dos produtos, bem como dos investimentos;
mudanca de objetivos de rentabilidade da empresa; adaptacdo as novas estratégias de atuacao no
mercado; alteragdes na legislacdo vigente; adaptagcdo as novas tecnologias existentes ou empregadas
etc.

Ainda segundo Wernke (2008), preco a expressao do valor de troca que se oferece por alguma
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coisa que satisfaca uma necessidade ou desejo. Sendo que, no célculo do preco de venda, as
empresas devem procurar valores que: maximizem os lucros; possibilitem alcancar as metas de
vendas com tal preco; permitam otimizacdo do capital investido; e proporcionem a utilizagdo eficaz
da capacidade de producdo instalada. Assim, inicialmente, calcula-se um prego orientativo fazendo
uso exclusivamente de dados internos da empresa. Critica-se tal prego orientativo em relagdo as
caracteristicas existentes no mercado de atuagdo como preco dos concorrentes, volume de vendas,
prazo, condi¢des de entrega, qualidade, aspectos promocionais etc. Neste contexto, o objetivo da
pesquisa ¢ compreender as formas de precificacdo das empresas que comercializam maquinas
agricolas e sua relagdo com o custo e os resultados na gestdo das mesmas.

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

Do ponto de vista de sua natureza, a pesquisa se classifica como aplicada, que ¢ “motivada pela
necessidade de resolver problemas e apresenta finalidade pratica” (VERGARA, 2004, p. 45). Quanto
aos objetivos, esta pesquisa no ambito das empresas de industrializacdo e comercializacdo de
maquinas agricolas se classifica como descritivo, uma vez que objetiva compreender o processo
de precifica¢do e os seus indicadores na gestdo das empresas. No estudo descritivo, os fatos sdao
devidamente observados, para posteriormente registra-los e analisa-los sem qualquer interferéncia do
pesquisador sobre eles (ANDRADE, 2007). Quanto a forma de abordagem do problema, a pesquisa
¢ classificada como qualitativa. Utiliza-se essa forma de pesquisa para descobrir e refinar as questdes
de pesquisa, baseando-se em métodos de coleta de dados sem medi¢gdo numérica, como as descrigdes
e as observagdes (SAMPIERI; COLLADO, LUCIO, 2006). Portanto a pesquisa ¢ considerada
qualitativa, uma vez que ndo foram utilizados métodos estatisticos, mas sim, foi realizada uma
sistematizacdo em planilhas de excel e graficos, além de uma andlise descritiva dos resultados no
que se refere as formas de precificacdo e a performance de cada negocio. Quanto aos instrumentos
de coleta de dados, utilizou-se da técnica de entrevistas, segundo Gil (2010, p. 102) “Entrevista, por
sua vez, pode ser entendida como a técnica que envolve duas pessoas numa situagdo “face a face”
e em que uma delas formula questdes e a outra responde”. De inicio foi realizada as entrevistas
com socios gestores das empresas selecionadas, sendo coletadas informagdes sobre as empresas e
quais suas formas de precificagdo e estratégias de venda, posteriormente os dados foram analisados
e interpretados.

RESULTADOS E DISCUSSAO

Sobre o perfil dos entrevistados, observa-se que 40% dos entrevistados tem entre 21 e 30 anos,
20% tem entre 31 e 40 anos, e 40% entre 40 anos ou mais. Referente ao nivel de formacgao dos
representantes, verificou-se que 40% dos entrevistados possuem ensino superior, € 60% possuem
ensino médio. Observou-se também que, na maioria das empresas, o responsavel ja trabalha ha mais
de 6 anos na empresa, passando a ter mais conhecimento e responsabilidade na mesma.
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Apo6s analisar os dados da pesquisa, constatou que as empresas ja t€m um tempo de trabalho
considerado, tendo suas marcas bem destacadas e consolidadas no mercado. Quanto ao faturamento
mensal das empresas, observou-se, de certo modo que 50% das empresas pesquisadas faturam
mensalmente acima de R$ 800.000,00, 33% das empresas faturam entre R$ 400.000,01 ¢ RS
800.000,00 e 17% com faturamento entre R$ 200.000,01 a R$ 400.000,00. De certa forma, a metade
das empresas pesquisadas tem um valor expressivo de faturamento, sendo assim, sdo consideradas
empresas de grande porte do ramo agricola, com seu mercado de atuagdo amplo. Assim sendo,
quanto ao enquadramento fiscal das empresas. os dados apontam que 80% delas tem como sua forma
de tributag@o o Lucro Real e 20% optam pelo Simples Nacional.

Contextualizando os instrumentos da formagdo dos pregos, observou-se que 67% das empresas
pesquisadas usam um percentual direto sobre o custo, 17% das empresas se baseiam da concorréncia,
e 16% utilizam o indice de marca¢do denominado Mark up. Nesse sentido, também pode-se observar
que a grande maioria das empresas utilizam mais que um método para a formagdo de precos,
observando variaveis internas como custos, mas também as variaveis externas como fatia de
mercado, concorréncia e atribuicao de valor pelo cliente. Isso se confirma quando questionados sobre
as estratégias que utilizam para formular precos, promog¢des, descontos, onde 50% das empresas
se baseiam no custo do produto, 25 % das empresas se baseiam na concorréncia, € 25% no valor
percebido pelo cliente. De um ambito geral, verificou-se que todas as empresas pesquisadas utilizam
o pre¢o minimo de venda quanto realiza promocdes ou liquidagdes em seus estoques.

Conforme relatado em pesquisa as empresas elencaram suas principais dificuldades pertinente aos
assuntos abordados, nota-se que a disponibilidade de tempo foi a mais lembrada pelos entrevistados,
como segunda principal dificuldade os mesmos oscilaram perante todas alternativas, porem em
sequéncia foi apontado a falta de conhecimento como terceira maior dificuldade, em seguida obtém-
se que a dificuldade na obten¢do de dados e auséncia de software, e por fim a falta de conhecimento
técnico. Neste sentido ¢ apresentada a Figura 1 onde nota-se que a pesquisa variou entre as empresas,
porem nota-se que elas possuem dificuldades maiores em obter tempo como maior empecilho.

Figura 1- Dificuldades Organizagao.
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Dificuldades organizacdo

* dificuldade na obtengiio de dados;
= restrigio na confiabilidade de dados e informagoes;

® falta de conhecimento técnico e pessoal capacitado;

* auséncia de softwares efoun planilhas

- disponibilidade remota de tempo

Fonte: Dados conforme pesquisa (2019)

Referente as ferramentas de analise nos resultados, constatou-se que 72% das empresas utilizam
a margem de seguranga operacional como método de andlise, 14% utilizam o ponto de equilibrio
e outros 14% utilizam a margem de contribui¢do unitaria. Desse modo, ¢ possivel concluir que
a margem de seguranga operacional ¢ normalmente mais usada nas empresas do ramo agricola,
trazendo assim mais confianga pra quem analisa esses referidos dados. Ja na formagao dos precos,
observou-se que 67% das empresas pesquisadas usam um percentual direto sobre o custo, 17% das
empresas se baseiam da concorréncia, ¢ 16% acompanham o Mark up.

Interrogando os entrevistados referente ao interesse de buscar alguma assessoria para a formagao de
precos, 60% das empresas ndo tem interesse em possuir, 20% das empresas ndo possuem, mas tem o
interesse de possuir no futuro, e 20% das empresas ja possuem alguma assessoria.

Finalizando a pesquisa nas empresas do ramo agricola, os representantes deram algumas sugestdes
e opinides de fatos que poderiam melhorar o desempenho da empresa, ¢ possivel verificar os dados
na Figura 2. Sendo que 36% dos entrevistados optou pelo volume de compras, 36% se baseou na
concorréncia, 21% se basearam nas compras programadas e 7% dos entrevistados opinou sobre a
redu¢do de gastos, como sendo alternativas para melhorar o desempenho financeiro da organizacao.

Figura 2- Estratégia na formagdo dos precos
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Estratégia Formacio de Preco

m Baseado no Custo;

25%

30%
25%

M Baseado na
Concorréncia;

Fonte: Dados conforme pesquisa (2019)
CONSIDERACOES FINAIS

A pesquisa realizada evidencia a importancia de uma boa gestdo de custos no processo de
precificacdo, neste caso, mais precisamente aplicada na industria e comércio de maquinas agricolas.
Embora, em alguns casos ndo se utilizam de um método cientifico para calcular e analisar custos
e precos, os dados obtidos com a pesquisa apontam que as empresas vém se preocupando com o0s
seus custos e também, se aprimorando constantemente na busca de obter melhores resultados, tanto
financeiros, como ndo financeiros, que contemplam a forma de entregar um produto com a qualidade
satisfatoria do seu cliente e, a0 mesmo tempo obter lucro e se destacar perante a concorréncia, a fim
de fixar as raizes no mercado e se consolidar como principal fornecedor de maquinas e implementos
agricolas.
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