Com que Preco eu Vou? Estratégias de Precificacao Utilizadas por
empresas de Maringa - PR

Leticia Souza Henrique (UEM) - leticiashenrique@gmail.com
Iasmini Magnes Turci Borges (UEM) - iasminiborges@gmail.com
Wanessa SOUZA HENRIQUE (UEM) - wanessahenrique@hotmail.com

Resumo:

A presente pesquisa tem como objetivo descrever as estratégias de determinacdo de pregos
em micro, pequenas e médias empresas usudrias dos servigos contdbeis oferecidos por um
escritorio de contabilidade situado na cidade de Maringd - PR. Foram analisadas micro,
pequenas e médias empresas, nos diversos setores como: servigos, comércio, industria,
transportes e agropecudria. A metodologia utilizada foi a descritiva, de abordagem
quantitativa, com estratégias bibliogrdficas e de levantamento, com informagées coletadas no
ambiente de campo. Com os resultados obtidos e analisados foi possivel concluir que a maioria
das empresas utiliza a combinagdo de vdrios fatores abordados pelas teorias: econdémica,
custos e de mercado para determinar a precificacdo. Ainda consegue-se observar que a teoria
menos utilizada é a econémica, a qual relaciona a oferta e a demanda, enquanto a mais
utilizada é a teoria de custos. Como resultados, foi observado que a maioria dos entrevistados
utiliza a abordagem de custos para a precificacdo, dentre eles os custos de transformacao,
pleno e por absorg¢do. Além disso, observou-se que a drea que mais tem influéncia nas decisoes
do preco de venda é a administrativa, seqguido pela diretoria. Portanto, apesar de muitas
empresas optarem por formas mais simples de precificar seus produtos devido as mudancas
constantes da economia, observou-se que muitas das empresas entrevistadas apresentam
indicios que apontam a uma preocupacdo com a melhor precificagdo possivel a ser adotada,
vez que utilizam vdrios fatores combinados.

Palavras-chave: Precificacdo. Estratégia. Micro e Pequenas Empresas.

Area tematica: Custos como ferramenta para o planejamento, controle e apoio a decisées
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Resumo

A presente pesquisa tem como objetivo descrever as estratégias de determinacao de pregos em
micro, pequenas e meédias empresas usuarias dos servi¢os contabeis oferecidos por um
escritorio de contabilidade situado na cidade de Maringd — PR. Foram analisadas micro,
pequenas e medias empresas, nos diversos setores como: servigos, comercio, industria,
transportes e agropecuaria. A metodologia utilizada foi a descritiva, de abordagem quantitativa,
com estratégias bibliograficas e de levantamento, com informacdes coletadas no ambiente de
campo. Com os resultados obtidos e analisados foi possivel concluir que a maioria das empresas
utiliza a combinacdo de varios fatores abordados pelas teorias: econdmica, custos e de mercado
para determinar a precificacdo. Ainda consegue-se observar que a teoria menos utilizada € a
econdmica, a qual relaciona a oferta e a demanda, enquanto a mais utilizada € a teoria de custos.
Como resultados, foi observado que a maioria dos entrevistados utiliza a abordagem de custos
para a precificacdo, dentre eles os custos de transformacéo, pleno e por absorcdo. Além disso,
observou-se que a area que mais tem influéncia nas decisGes do preco de venda é a
administrativa, seguido pela diretoria. Portanto, apesar de muitas empresas optarem por formas
mais simples de precificar seus produtos devido as mudancas constantes da economia,
observou-se que muitas das empresas entrevistadas apresentam indicios que apontam a uma
preocupacdo com a melhor precificacdo possivel a ser adotada, vez que utilizam varios fatores
combinados.

Palavras-chave: Precificacdo. Estratégia. Micro e Pequenas Empresas.

Area Tematica: Custos como ferramenta para o planejamento, controle e apoio a decisdes.

1 Introdugéo

As Empresas comerciais de Pequeno e Médio Porte (PMES), representam 96,3% das
1.647 mil empresas de comércio do Brasil, de acordo com os dados de estudos realizados pela
Federacdo de Comeércio de Bens, Servicos e Turismo do Estado de Sao Paulo (FecomercioSP,
2016). Segundo dados da Serasa Experian (2017) logo no comeco do ano de 2017 foram criadas
cerca de 200 mil empresas, demonstrando um desempenho de 16,6% a mais que 0 ano de 2016.
A maior parte destas empresas séo formadas por Microempreendedores Individuais (MEISs),
com 137,3 mil empresas, seguidas pelas Empresas Individuais com 12,9 mil, Sociedades
Limitadas (1,27 mil unidades) e demais empresas com 9 mil.

De acordo com 0 SEBRAE (2016) os fatores que contribuem para a sobrevivéncia e/ou
mortalidade das empresas sdo: planejamento e gestdo do negdcio, capacitacdo, experiéncia e
tipos de ocupagdo do empresario em gestdo e a situacdo do contexto mercadolégico antes da
abertura. Entretanto, uma pesquisa realizada pelo SEBRAE (2016), mostrou que as empresas
de Pequeno Porte apresentam uma taxa de sobrevivéncia de 98% em um periodo de dois anos,
assim como as empresas de Medio Porte. As Microempresas representam o segmento com
maior taxa de mortalidade, com apenas 55% de sobrevivéncia das empresas em dois anos.

Atualmente, uma das maiores dificuldades apresentadas pelas empresas, encontra-se na
definicdo de um método assertivo de precificacdo que seja condizente com 0s objetivos da
entidade, de modo que, através de diferentes abordagens, dizem respeito ao estabelecimento do
preco de venda. As abordagens sdo: teoria econdmica, pelo mercado e sua contextualizacdo e
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pelos custos (MEGLIORINI, 2006).

A teoria econdmica, como o proprio nome exprime, refere-se a economia e suas relagdes
de oferta e demanda, que sdo de suma importancia para “prever” se o publico deseja tal produto
em oferta. A abordagem de mercado esté relacionada ao preco dos concorrentes, e por fim, a
abordagem pelos custos, em suma, utiliza um calculo especifico que aborde todos os custos e
despesas necessarias (MEGLIORINI, 2006). Devido a dindmica da economia e do mercado
existente nos dias atuais, muitas empresas acabam optando por maneiras mais simplificadas de
precificacdo, o que muitas vezes ndo representa a melhor forma, visto que, sem uma apuracéo
de custos adequada e assertiva para a definicdo do preco de venda, o empresario pode nao
alcangar o retorno e/ou a lucratividade tao almejada.

Diante da alta competitividade do ambiente empresarial e do mercado em um contexto
de intensa pressdo por parte dos concorrentes e dos consumidores, 0 objetivo desta pesquisa é
descrever as estratégias de determinacdo de precos em micro, pequenas e médias empresas
usuarias dos servigos contabeis oferecidos por um escritério de contabilidade situado na cidade
de Maringa — PR.

De acordo com os dados estatisticos do Conselho Federal de Contabilidade (2018)
existem no Brasil 522.141 profissionais contabeis, dentre eles contadores graduados ou técnicos
em contabilidade. O Parand situa-se como 5° estado com maior nimero de profissionais,
representando 6,35% da amostra total (33.134 pessoas). Devido a este demasiado nimero de
profissionais formados, acredita-se que é de extrema importancia certa diferenciacdo nos
servicos ofertados, fator Unico que garantira a fidelidade e atracéo de clientes.

Busca-se como contribuicdo desta pesquisa, de acordo com os resultados obtidos, a
realizacdo de workshops com tais empresas participantes, a respeito de diferentes métodos de
precificacdo que os mesmos poderdo adotar em seus respectivos negdcios, propiciando o
melhor resultado cabivel a eles, o que representa uma grande oportunidade aos clientes e ao
escritorio, objeto deste estudo.

2 Referencial Tebrico

A contabilidade de custos surgiu por volta do século XVII, a partir da Revolugéo
Industrial, pela qual trouxe consigo a caréncia de certa avaliacdo e controle de estoques
utilizados na producdo, visto que até 0 momento existia apenas a Contabilidade Financeira, a
qual se mostrava suficiente para a era Mercantilista (MARTINS, 2010). Segundo Padoveze
(2003) este segmento da ciéncia contabil representa um excelente instrumento de gestéo, pelo
qual se segmenta em duas grandes areas de atuacao as quais se relacionam constantemente,
sendo elas: custo contabil (técnicas de apuracdo dos custos) e custo gerencial (voltados a
avaliacdo e tomadas de decisdo).

Santos, Alves, e Barreto (2013) relatam as exigéncias do mercado, afirmando que as
empresas devem se preparar em meio a um contexto de crescente competitividade, tais
exigéncias sdo demasiadamente dificeis de serem atendidas caso ndo ocorra a utilizagéo da
contabilidade de custos, cujo intuito é de proporcionar controle dos custos para assegurar 0
sucesso das entidades. Como alega Bruni e Fama (2004), o objetivo geral da contabilidade de
custos € de registrar os custos de operagdo de determinada empresa, utilizando destes mesmos
valores para definir os custos de producéo e distribui¢cdo de um ou mais produtos e/ou servigos,
de modo que seja cada vez mais provavel a lucratividade e eficiéncia da empresa.

As principais fungdes basicas afirmadas pelos autores sdo de: a) Determinagéo do lucro:
fruto das informacGes registradas pela entidade a respeito dos custos; b) Controle das operagdes:
diz respeito a administracdo dos estoques, previsdes, orcamentos e demais recursos produtivos;
e ¢) Tomada de decis6es: de modo que facilite o julgamento sobre o que e quando produzir,
qual o melhor preco a ser utilizado e quaisquer outras decisdes a serem tomadas.
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Neste sentido, a contabilidade de custos incorpora um segmento muito importante para
as entidades atualmente: a precificacdo. Segundo Padoveze (2003), existem situacOes em que
as empresas devem modificar o seu preco de venda, sendo algumas delas: langamento de um
novo produto, alteracdo da legislacdo, variacdes da demanda dos produtos e/ou preco dos
concorrentes, novas estratégias/tecnologias, entre outros contextos.

O maior objetivo da definicdo de preco de venda adequado bem como o de qualquer
decisdo empresarial, € o de gerar um retorno sobre o investimento dos socios de uma entidade.
Ha& também o intuito de expandir as vendas, desenvolvimento no mercado, garantir a
sobrevivéncia da entidade ou até mesmo ser lider de precos (PADOVEZE, 2003). Por sua vez,
Bruni e Famé (2004) afirmam que os principais objetivos da formacéo de precos de venda eram
de: proporcionar o maior lucro possivel, permitir a maximizacéo lucrativa da participacdo de
mercado bem como da capacidade produtiva e do capital empregado. Assim, para que ocorra
uma precificacdo da forma mais adequada a realidade e caracteristicas de uma entidade, existem
algumas abordagens de precificacéo.

A formacdo de preco possui trés abordagens principais, sendo elas a teoria econdémica,
a abordagem orientada pelo mercado e abordagem com base nos custos, sendo a Ultima,
apresentada com maior profundidade. Sabe-se que todas elas possuem determinadas limitacgdes,
portanto, todas podem ser utilizadas por um mesmo produto, de acordo com a necessidade e
propdsito da entidade (MEGLIORINI, 2006).

A teoria econbmica, segundo Megliorini (2006), tem por objeto a relagdo entre
preco/oferta e demanda, sendo estes dois conceitos inversamente proporcionais, isto €, quanto
maior um, menor o outro. O autor ainda menciona que “o prego flutua em diferentes niveis de
demanda e oferta até atingir um valor que satisfaca tanto a quem oferta como a quem procura,
constituindo um prego de equilibrio” (p. 178). Padoveze (2003) relata que para este método de
precificacdo, a empresa devera mensurar assertivamente o preco praticado no mercado para
cada produto ou servigo e com base neste dado incluem-se outros gastos e consideragdes como:
comissdes, canais de distribuicdo, publicidade, localizagdo da fabrica entre outros.

A segunda abordagem de precificacdo, a abordagem orientada pelo mercado, toma como
base o0s precos, os quais séo referéncias no mercado, usualmente entre os concorrentes. De
acordo com Megliorini (2006), diferentemente da abordagem econdmica, esta ndo possuli
nenhuma relagdo entre oferta e demanda, uma vez que a mesma se refere a produtos
diferenciados no mercado. Nesta segunda teoria, Padoveze (2003) afirma que “os modelos de
decisdo de preco orientados pelo mercado levam em consideragdo somente a demanda do
produto ou a acdo da concorréncia e o valor percebido pelos clientes, ignorando os custos no
estabelecimento de precos” (p. 309).

Por fim, a precificacdo com base nos custos também é conhecida como Mark-up, o qual
a definicdo se resume em um indice ou margem adicionada aos custos dos produtos. Estes
determinados custos podem oscilar de acordo com o método de custeio adotado pela empresa
(MEGLIORINI, 2006), sendo eles: a) Custeio por absorcéo: incluem os custos fixos e variaveis;
b) Custeio variavel: engloba apenas 0s custos variaveis; e ¢) Custeio pleno: aborda todos os
custos e todas as despesas de producdo. Este método, de acordo com Padoveze (2003), €
utilizado por conta de certas exigéncias em certos contextos, sendo eles: introdugdo de um novo
produto, acompanhamento dos precos e custos atuais, novas oportunidades, negdcios ou
pedidos especiais, entre outros.

Quanto ao custeio por absorcao, esta inserido no célculo do mark-up, como afirma
Megliorini (2006), os percentuais das despesas operacionais de vendas e administrativas
(relacionando-as com as receitas de vendas), uma porcentagem do lucro desejado e as aliquotas
dos impostos para os produtos e/ou servigos, podendo estes ser de esfera municipais, estaduais
ou federais. Com relagdo ao método de custeio variavel, o mesmo autor afirma: “O custo dos
produtos corresponde apenas a seus custos variaveis: matéria-prima, mao-de-obra direta e



XXV Congresso Brasileiro de Custos — Vitdria, ES, Brasil, 12 a 14 de novembro de 2018

custos indiretos variaveis” (p. 182), e os custos indiretos fixos, por sua vez, correspondem a um
percentual semelhante ao calculado pelo custeio por absor¢do, contendo despesas
administrativas e de vendas, impostos e lucro desejado. Considerando o terceiro e altimo
método abordado por Megliorini (2006), o de custeio pleno, os fatores utilizados para este
calculo de Mark-up séo os: custos indiretos (fixos ou variaveis), matéria-prima, mao-de-obra
direta e despesas administrativas e de vendas.

Padoveze (2003), ainda classifica um dos métodos sendo o do “custo de transformagao”,
que consiste na consideragdo apenas dos gastos necessarios para transformar o produto em
condigdes de venda, “sdo todos os elementos de custos, excetuando-se as matérias-primas e 0s
materiais diretos” (p. 313).

Ha também a classificacdo da formacéo do preco de venda em aspectos quantitativos e
qualitativos, segundo Bruni e Famé (2004). O primeiro diz respeito a calculos com base nos
diferentes métodos de custeio. Por sua vez, a segunda classificacdo tem carater mais voltado ao
marketing, que procura certa geracdo de valor ao produto em quest&o.

Quanto ao célculo do Mark-up, segundo Padoveze (2003), existem o Mark-up 1, cujos
componentes sdo todos o0s custos industriais (despesas operacionais, custo de producdo e
margem desejada) e o mark-up |1, que contém os impostos de vendas (ICMS, PIS e COFINS),
com exce¢do ao IPI, que € calculado “por fora”. Estes indices sdo obtidos através da operagao
de divisdo entre 0 preco de venda e o custo industrial e 0 preco com impostos com relacdo ao
preco sem impostos, respectivamente. A partir destes resultados, € possivel obter o Mark-up
total pela multiplicacdo destes indices.

Neste sentido, diversas sdo as pesquisas nacionais e internacionais que envolvem o
estudo, analise, aplicabilidade, viabilidade e utilidade da precificacdo nas entidades de diversos
setores. Estudos de Wu e Banker (2010), analisaram trés tipos de precificagdo comumente
usados, cada um representando diferentes resultados para cada tipo de empresa. Marinescu,
Mihai e Toma (2010) contribuiram também com sua pesquisa demonstrando a importancia da
utilizacdo de estratégias de precos no setor de varejo bem como destacaram o poder da sua
influéncia no comportamento do consumidor. Como resultados, concluiram que o0s
comerciantes devem considerar o preco generalizado e entender as percepcdes dos clientes com
base na satisfacdo dos mesmos.

Com apesquisa de Alvez, Varotto e Gongalves (2011), na qual o objetivo era de explorar
0S precos que as empresas buscam e investigar se hd uma relacdo com as estratégias de preco
adotadas, foi obtido como conclusdo que, as empresas buscam utilizar mais dos objetivos
guantitativos do que os qualitativos com énfase nas vendas e na lucratividade. Além disso, as
empresas utilizam-se mais do método tradicional de custos, devido a sua simplicidade.

Canever et al (2012) realizaram uma pesquisa com o objetivo de identificar as principais
estratégias de precificacdo utilizadas por empresas industriais de Santa Catarina. A amostra foi
de 100 industrias em que apenas 12% responderam. Como resultado, a maioria utiliza a
estratégia de igualar os pregos com a concorréncia e pacotes de multiplos unidades de preco.
Além disso, foi observado que a formacao de preco de venda com base no custeio por absor¢éo
é combinada com outros fatores, como a percepg¢do do consumidor quanto ao prego.

A pesquisa de Milan et al (2013), realizada em 84 empresas industriais e de servigos,
dentro de uma amostra de 600 empresas encontradas na Serra Gaucha (estado do Rio Grande
do Sul), o objetivo era de observar a utilizacdo das estratégias de formacéo de precos bem como
sua relacdo com sistemas e acdes de custeio. A pesquisa apresentou uma relacao significativa
entre a competitividade percebida e as estratégias de custeios, o que também incentiva o uso de
técnicas de custeio mais apuradas.

Queiroz et al (2013) forneceram um estudo comparativo entre Cabo Verde (Mindelo) e
Brasil (Fortaleza), a respeito das microempresas do setor de artigos turisticos artesanais. O
objetivo desta pesquisa era de descrever as estratégias de determinagdo de pregos de trinta
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microempresas, as quais mostraram-se como heterogéneas em suas estratégias, sendo que em
Mindelo a maioria das empresas consideram o custo de producdo total, enquanto Fortaleza
baseia-se no custo de aquisi¢do de mercadoria.

Na pesquisa a respeito da utilizacdo das informagdes contébeis para as tomadas de
decisdo, realizada por Andrade e De Oliveira (2015), foi comprovado que a informacéo contabil
possui grande valor para o suporte decisério nas organizacdes, especialmente na relagdo de
custos das operacoes, embora estas informacgdes ndo sejam utilizadas com tanta frequéncia.

O objetivo de Icorio et al (2016), foi de identificar a contabilidade de custos bem como
o0 papel do contador, os quais tornam-se fundamentais para a vantagem competitiva na formacéo
do precgo de venda das micro e pequenas empresas de Porto Velho (RO). Foram pesquisadas 30
empresas e como resultado observou-se que a maioria dos empresarios respondentes nédo
utilizam a contabilidade de custos nem o auxilio de um contador (apenas 1 utiliza do mesmo).

Por fim, Stacke e Feil (2017), demonstrou em uma pesquisa realizada com Micro e
Pequenas empresas (MPEs) do municipio de Lajeado (RS), em que 64% dos respondentes
utilizam os relatdrios contabeis de controles gerenciais para tomadas de decisdo com relacdo ao
preco de venda, concluindo o objetivo da pesquisa em questdo, de analisar a importancia
atribuida pelas MPEs na utilizacdo das ferramentas gerenciais.

Foi realizado também um estudo de caso internacional a respeito de uma inddstria
europeia quanto a precificacdo de seus servicos, feita por Hallberg (2017), com 0s mesmos
objetivos do presente artigo, de demonstrar a importancia da estratégia de precos para a
otimizacdo da industria ou empresas em questdao. Como resultados deste estudo, foi concluido
que os ativos e rotinas da industria estdo muito envolvidas na estratégia de precificacdo, além
disso, o julgamento individual e a experiéncia do homem estdo muito sujeitos a incertezas,
devido a constantes mudancas no cenario econdmico.

3 Procedimentos Metodoldgicos

Diversas sao as classificacGes metodoldgicas que uma pesquisa podera se enquadrar.
Neste contexto, quanto aos objetivos da presente pesquisa, ela apresenta carater descritivo. A
pesquisa descritiva tem por fungdo, descrever as caracteristicas e fenbmenos de uma
determinada populacdo ou amostra estudada e para isto, utiliza normalmente uma padronizacéo
nos métodos de coletas de dados (GIL, 2008). De acordo com Cervo, Bervian e Da Silva (2007),
a pesquisa descritiva analisa e estuda os fatos, ou variaveis, no entanto sem modifica-los,
correlacionando os fatos com suas respectivas caracteristicas.

Quanto a natureza da pesquisa, ela pode ser pura ou aplicada. A presente pesquisa
classifica-se como uma pesquisa aplicada, visto que, serdo coletadas informagdes para um
determinado fendmeno (precificagdo nas empresas). Como afirma Vergara (1998): “a pesquisa
aplicada é fundamentalmente motivada pela necessidade de resolver problemas concretos, mais
imediatos ou ndo” (p. 45).

Com relacdo a abordagem da pesquisa, existem as: quantitativa, qualitativa ou mista,
sendo a presente pesquisa de abordagem quantitativa. Segundo Gil (1989), a pesquisa
quantitativa é mais utilizada em pesquisas de mercado, portanto, geralmente acompanha um
guestionario ou entrevista, cujo objetivo é de mensurar os fatos e/ou fendmenos de uma
determinada amostra ou populacdo. Prodanov e Freitas (2013) afirmam que a pesquisa
quantitativa objetiva a tradugdo e anélise de nimeros, transformando-as em informacdes e para
isto utilizam a estatistica.

Quanto a estratégia de pesquisa, a presente pesquisa classifica-se como bibliogréafica e
de levantamento. A pesquisa bibliografica segundo Gil (2002) desenvolve-se com base em
material j& existente, geralmente sdo artigos cientificos ou livros. Estes documentos utilizados
para a pesquisa bibliografica auxiliam para as analises das informacfes, uma vez que 0
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pesquisador entra em contato com todas as informacdes escritas existentes sobre determinado
assunto. Por fim, quanto a estratégia, ela é identificada como levantamento, de acordo com Gil
(2008), este tipo de pesquisa tornou-se popular entre pesquisadores sociais, visto que muitos
confundem levantamento social com pesquisa. Prodanov e Freitas (2013, p. 57) afirmam que
“esse tipo de pesquisa ocorre quando envolve a interrogacdo direta das pessoas cujo
comportamento desejou conhecer através de algum tipo de questiondrio”.

Quanto ao ambiente de pesquisa, 0 presente artigo classifica-se como pesquisa de
campo, o qual, segundo Prodanov e Freitas (2013), tem o intuito de obter informagdes através
da coleta de dados referentes ao tema estudado. Nesta pesquisa, primeiramente € feito uma
pesquisa bibliografica e em seguida sdo determinadas as técnicas a serem utilizadas. Gil (2002)
compara o estudo de campo com o levantamento, onde o primeiro, foca em uma comunidade
especifica e desenvolvida por meio da observacdo das atividades desta mesma comunidade,
através de documentos, filmagens, etc.

A coleta de dados realizada para a presente pesquisa foi feita pela elaboracdo de
guestionario com base nos objetivos da pesquisa, que consiste na investigacdo das respostas
apresentadas pelas pessoas por escrito, como alega Gil (1989). O questionario representa uma
série de perguntas ordenadas, objetivas e limitadas, devendo haver instru¢@es que esclarecam o
proposito da pesquisa, facilitem o preenchimento e explique a importancia (MENEZES; DA
SILVA, 2001).

Quanto a andlise dos dados coletados, a pesquisa apresentada ¢ feita através da analise
descritiva, a qual prevé a interpretacdo e analise dos dados tabulados ap6s a aplicacdo do
questionario, “a analise deve ser feita a fim de atender aos objetivos da pesquisa e para comparar
e confrontar dados e provas com o objetivo de confirmar ou rejeitar hipoteses ou pressupostos
da pesquisa” (PRODANOV; FREITAS, 2013, p. 112).

A presente pesquisa teve como base principal para a elaboracdo de questfes o artigo de
Canever et al (2012), as demais questdes foram elaboradas através da discussdo dos autores,
baseando-se nos objetivos almejados com a realizagdo da pesquisa. O questionario foi enviado
via correio eletronico pelo qual continha as instrucdes para resposta e link do formulério,
elaborado pela ferramenta Google Forms. Primeiramente, em 19 de junho de 2018 foram
enviados 46 e-mails aos clientes do escritorio, porém como havia apenas 9 respostas até o dia
11 de julho do mesmo ano, optou-se por outras formas de contato com os clientes, como
telefone, obtendo um total de 16 respostas até o dia 16 de julho, quando iniciaram-se as analises
das respostas obtidas.

4 Apresentacdo e Andlise dos Resultados

A pesquisa foi aplicada para uma populacdo de 46 (quarenta e seis) empresas, onde
foram obtidos 35% das respostas, ou seja, 16 (dezesseis) questionarios respondidos. Entre esta
amostra encontram-se profissionais da &rea comercial, industrial, de servicos, transporte,
agropecuaria e entidades, sendo que a maior parte dos respondentes se encontra no ramo: 6
(seis) respostas destinadas a servicos (37,5%), 5 (cinco) da area de comércio (29,4%) e indUstria
(12,5%) com 2 (duas) respostas. Os demais obtiveram apenas uma resposta.

Quanto ao regime de tributacdo, as principais foram Microempresas com 50% dos
respondentes, Empresas de Pequeno Porte (25%) e apenas uma Empresa de Médio Porte.
Algumas empresas enquadraram-se como Lucro Presumido (1), Simples Nacional (1) e até
mesmo sem fins lucrativos (1). Quanto ao perfil dos respondentes, 62,5% sdo do género
masculino e 37,5% do género feminino, a maioria possui de 36 a 50 anos (56,3%), seguida por
pessoas entre 26 e 35 anos, e outras 3 pessoas (18,8%) possuem mais de 51 anos. A formacéo
académica predominante pelos respondentes é a de Ensino Médio (43,8%), Graduag&o (31,3%),
Pds-Graduacao (18,8%) e apenas 1 (um) respondente com Ensino Fundamental completo.
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Quanto ao perfil da empresa, 8 (0ito) respondentes (50%) possui o faturamento entre R$
60.000,00 e R$ 360.000,00, 3 respondentes ndo possuia as informagdes necessarias, 2 faturam
até R$ 60.000,00 e mais dois faturam acima de R$ 3.600.000,01. Apenas um respondente afirma
que fatura entre R$ 360.000,01 e R$ 3.600.000,00. A maioria das empresas possui de 2 a 9
funcionarios (43,8%), seguido pelas 4 empresas que ndo possuem nenhum funcionario (25%),
3 que possuem apenas 1 e 2 empresas de 10 a 49 funcionarios.

De acordo com os 16 (dezesseis) respondentes da amostra, a maioria identifica que a
area responsavel pelas decisdes é a administrativa (43,8%), seguida pela diretoria (25%),
producdo (12,5%) e as demais, dentre elas, vendas e outros, diferentemente das pesquisas
anteriores, como por exemplo a pesquisa apresentada por Canever et al (2012), em que 75% da
amostra apresentaram como area responsavel pelas decisdes a diretoria.

Com o intuito de investigar a préatica da teoria econdmica (oferta e demanda) entre essas
empresas, foi questionado se ha alteracdo de preco de acordo com a necessidade dos
consumidores, isto é, a demanda. Com as respostas, percebe-se que a maioria ndo modifica os
precos (56,3%), apenas 4 (quatro) empresas (25%) alteram, ou seja, apresentam indicios de
utilizacdo da teoria econdmica de demanda e os 18,7% restantes optaram por outras alternativas.
As respostas obtidas neste questionamento estdo apresentadas na Figura 1.

Figura 1 — Observacdo da teoria econémica (demanda)

® Sim
® Mo

como sou franqueado & a nossa
matriz quem o faz
@ Mao utilizo

@ &rea de atuacdo entidade

Fonte: elaborado pelos autores

No entanto, isto ndo ocorre em outros lugares, conforme constatado em pesquisas
anteriores, como a de Queiroz et al (2013), pela qual representou que em Fortaleza, no setor
artesanal, 60% das empresas diminuem os precos de seus produtos quando diminui a demanda
e 67% aumentam o preco quando a demanda cresce, ou seja, a maioria modifica sua precificagéo
conforme a demanda. Ainda a respeito da teoria econémica, questionou-se as empresas se as
mesmas alteram o preco de seus produtos quando ha estoque em abundancia, ou seja, grande
oferta. Neste caso, 50% dos entrevistados alegaram que nao alteram seus pre¢os e 25% alteram.
Os demais 25% estéo distribuidos em alternativas, como pode-se observar na Figura 2.
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Figura 2- Observacéo da teoria econdmica (oferta)
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Fonte: elaborado pelos autores

A fim de observar a pratica do Mark-up, isto é, formacdo do prego de venda com base
nos custos, bem como os tipos de custeio (pleno, por absorcao e variavel), foram questionadas
as seguintes situacdes: a) se ha consideracdo de todos 0s gastos necessarios quando é oferecido
um novo produto ou servico; b) se sdo considerados gastos fixos, tais como, aluguel, energia e
telefone; c) se sdo considerados gastos como matéria-prima, mao-de-obra, entre outros gastos
variaveis.

Quanto ao primeiro questionamento, de acordo com a Figura 3, percebe-se que a maioria
das empresas (62,5%) utilizam todos os gastos envolvidos para a precificacdo, portanto,
utilizam o custeio pleno. Este resultado complementa o que foi apresentado em pesquisas
anteriores, pelas quais foi observado que ao introduzir um novo produto é utilizada estratégias
de precificagdo de acordo com os objetivos de pregos, sejam eles para a realizagao de lucros e
vendas, ou para objetivos de competicdo, conforme encontrado no artigo de Alves, Varotto e
Gongalves (2011).

Figura 3 — Observacéo do Custeio Pleno
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Fonte: elaborado pelos autores

Quanto a relevancia das despesas operacionais e administrativas, para ado¢do do preco
de venda, o qual ocorre no custeio por absorcdo, foi investigado se as empresas consideram 0s
gastos fixos como agua, luz, entre outros para sua precificacdo. Conforme apresenta a Figura
4, percebe-se que 50% dos respondentes utilizam desse método e 37,4% ndo utilizam.
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Figura 4 — Observacdo do Custeio por absor¢édo
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Fonte: elaborado pelos autores

Com relagdo a pesquisas anteriores que também abordaram a respeito do Custeio por
Absorcao, de acordo com os resultados encontrados na pesquisa realizada por Milan et al
(2013), apenas 20,5% das empresas entrevistadas utilizavam o Custeio por Absor¢do. A
pesquisa de Canever et al (2012) realizada em inddstrias de Santa Catarina, por sua vez,
apresentou um indice de 83,3% de utilizacdo deste tipo de custeio.

Para verificar se ha utilizacdo na préatica do custeio variavel, que considera apenas 0s
custos varidveis, como mdo-de-obra, matéria-prima entre outros, foi questionado se o
respondente considera estes mesmo gastos quando vao precificar seus produtos e/ou servicos.
Como resposta, obteve-se 62,5% que afirmaram considerar tais gastos contra 18,8% 0s quais
ndo utilizam, conforme apresenta a Figura 5.

Figura 5 — Observagdo do Custeio Variavel
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Fonte: elaborado pelos autores

Com relacdo a este tipo de custeio observado em pesquisas anteriores, 25% dos
respondentes da pesquisa de Canever et al (2012) optaram por este método.

Quanto a ultima teoria abordada, teoria de mercado, foi questionado se a empresa busca
conhecer o preco de seus concorrentes, neste sentido, 68,8% dos respondentes procuram
identificar, 18,8% ndo buscam e as demais ndo utilizam ou ndo possuem boa nogdo. Assim
como apresentado em pesquisas anteriores por Icério et al (2016), na qual em 30 empresas
entrevistadas, 90% afirmaram observar o preco praticado pelo mercado. Em contrapartida, foi
observado por Queiroz et al (2013) que ndo ha modificacdo de seus pregos de acordo com a
concorréncia.
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Figura 6 — Observagéo da Teoria de Mercado
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Fonte: elaborado pelos autores

Com o intuito de identificar se ha coeréncia das respostas anteriores, relacionando com
as questdes anteriores, foi questionado qual dos fatores a empresa entrevistada baseia o preco
de venda, dentre as opcOes estavam: custos, caracteristicas de mercado, concorréncia e uma
opcao que abordava todos estes fatores reunidos. As respostas obtidas estdo apresentadas na
Figura 7.

Figura 7 — Fatores que determinam o preco de venda
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Fonte: elaborado pelos autores

Como percebe-se na Figura 7, 10 respondentes (62,5%) afirmaram que utilizam um
pouco de todos os fatores citados, 18,8% (3 pessoas) alegam basear-se apenas nos custos,
enguanto os demais respondentes colocaram como fator a concorréncia, ou que ndo utilizam.
Quanto a pesquisa de Canever et al (2012), alguns resultados apresentam semelhanca, visto que
a maioria também (67%) utiliza do método misto, seguido pelo método de custos. No entanto
nesta Ultima pesquisa foi encontrado a utilizagdo das caracteristicas de mercado, enquanto a
presente pesquisa ndo apresentou nenhuma resposta a esta opcao.

No entanto, pesquisas anteriores, como a de Queiroz et al (2013) na qual foi feita uma
comparacdo com a precificacdo de Fortaleza (Brasil) e Mindelo (Cabo Verde), foi observado
que em Cabo Verde h& mais utilizacdo dos custos do que no Brasil, da mesma forma que a
presente pesquisa, poucos optaram pelo método da concorréncia.

Com relacgdo a questdo anterior, foi questionado apenas aos respondentes da alternativa
“custos” e “um pouco de todos os fatores citados” quais tipos de custos eles utilizam para a
precificacdo. As opgdes apresentadas foram: custos fixos e variaveis, também conhecido por
custeio por absorcdo, custos varidveis, todos os custos e despesas (custeio pleno), todos os
custos necessarios para tornar o produto em condigdes de venda (custos de transformacao) e
outros. A Figura 8 apresenta as respostas obtidas nesta questao.
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Figura 8 — Tipos de custos considerados
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Fonte: elaborado pelos autores

Dos 11 respondentes dessa questdo em especifico, a maioria (45,5%) alega que utilizam
do custeio pleno, seguido por 27,3% (trés pessoas) utilizam os custos de transformacao, como
é possivel observar na Figura 8. E importante observar que entre estas trés pessoas que utilizam
dos custos de transformacdo, duas sdo da area industrial, o que torna possivel perceber a
importancia tanto deste tipo de custeio, quanto ao custeio por absorcdo, também muito
observado pelas industrias em pesquisas anteriores.

Foi questionado, como questdo discursiva, se a empresa utiliza alguma estratégia para
precificar seus produtos e/ou servigos. A maioria (onze pessoas) alega que nédo utiliza nenhuma
estratégia, os demais afirmaram que utilizam a concorréncia, garantem a qualidade e
atendimento diferenciado, e até mesmo alegaram usufruir da internet e divulgacdo de seus
produtos com o prego de venda.

Em contrapartida, a pesquisa de Canever et al (2012) apresentou diversas estratégias
utilizadas para precificar seus produtos, porém a mesma pesquisa foi aplicada apenas com
industrias, bem como apresentado por Queiroz et al (2013), em que 90% dos entrevistados
utilizam de estratégias de marketing para a formacéo de precos.

Por fim, para que a pesquisa forneca contribui¢des tanto para as empresas respondentes,
quanto para o escritorio, como ultima questéo foi oferecido um servigo de assessoria/consultoria
a qual determinasse o melhor preco a ser adotado para cada produto e servico especificamente
para a empresa em questdo. Porém dos 16 (dezesseis) respondentes, apenas 5 (cinco) obtiveram
interesse na realizacdo deste servico. Este resultado também foi identificado na pesquisa de
Stacke e Feil (2017), em que a maioria (55%) néo apresentou interesse em uma consultoria para
melhorias.

Enquanto isso, de acordo com a pesquisa de Milan et al (2013), 39,2% utilizam
consultoria externa para a implantacdo de um sistema de custos em seus servi¢os, porém, no
entanto, destes respondentes, 77,1% pertencem a area industrial, enquanto o presente artigo
possui apenas 12,5% pertencentes a esta area, cuja necessidade de custos € maior com relagdo
aos outros setores.

5 Consideracdes Finais

A pesquisa apresentada neste artigo teve como objetivo verificar quais estratégias que
os clientes de um escritorio de contabilidade da cidade de Maringa-PR utilizam ao determinar
a precificacdo de seus produtos e servigos. Com os resultados obtidos e analisados na sec¢do
acima, conclui-se que a maioria das empresas utiliza a combinacéo de varios fatores abordados
pelas teorias: econbémica, custos e de mercado para determinar a precificacéo.

Ainda consegue-se observar que a teoria menos utilizada é a econdmica, a qual relaciona
a oferta e a demanda, enquanto a mais utilizada € a teoria de custos (encontradas nas figuras 3,
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4 e 5) seja por meio do custeio pleno, por absorcao ou variavel. Também se pode observar que
ha diversas empresas que utilizam como base para precificagdo a concorréncia do mercado.

Portanto, apesar de muitas empresas optarem por formas mais simples de precificar seus
produtos devido as mudancas constantes da economia, observou-se que muitas das empresas
entrevistadas apresentam indicios que apontam a uma preocupacao com a melhor precificacdo
possivel a ser adotada, vez que utilizam vérios fatores combinados e até mesmo preocupam-se
em mensurar 0s custos e despesas necessarios para colocar seus produtos nas condicdes
adequadas para a venda.

Além das andlises obtidas, foi gerado como contribuicao para as empresas entrevistadas
bem como para o escritorio pesquisado o interesse de cinco empresas respondentes em obter
uma assessoria e ou workshop especifico para a determinacdo do melhor preco de venda, a fim
de conquistar o sucesso de seus negdcios.

Vale salientar que o estudo limita-se a esta amostra em especifico, portanto os dados
ndo podem ser generalizados, uma vez que empresas e atividades séo diferentes umas das
outras, independente de compartilhar do mesmo ramo de atividade.

Com o intuito de melhorar as informacGes ao gestor da empresa, propdem-se analisar a
melhor forma de precificacdo a respeito de uma empresa especifica ou até mesmo nos demais
escritorios de mesmo porte, realizando comparagcfes com escritorios de outros estados, a fim
de gerar dados que contribuem para a tomada de decisdo aos gestores, por meio destes estudos
com demais empresas e seus métodos de precificacdo, o que cabe como sugestdes a pesquisas
futuras.
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