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Resumo:

Esta pesquisa teve como objetivo analisar os fatores influenciadores e as dificuldades
enfrentadas na formacdo do preco de venda por microempreendedores individuais. A pesquisa
classifica-se como descritiva e quantitativa e do tipo survey (levantamento). Como instrumento
de coleta de dados utilizou-se um questiondrio com questéoes fechadas com amostra final de 31
(trinta e um) microempreendedores individuais do municipio de Mossoré/RN. Os dados
coletados foram tratados por meio de técnicas da estatistica descritiva, com indicacdo de
frequéncias e da Andlise de Correspondéncia Simples (ACS) e Andlise de Correspondéncia
Multipla (ACM). Os resultados da ACS e ACM demonstram que as varidveis do perfil dos
microempreendedores, como escolaridade, formagdo na drea e ramo de atuag¢do, tém uma
associacdo estatisticamente significativa com os fatores influenciadores da precificacdo e as
dificuldades enfrentadas na definicdo do preco de venda. Esses resultados tém implicacoes
importantes tanto para os microempreendedores individuais quanto para o meio académico,
fornecendo orientagbes prdticas e direcionamento para futuras discussoées sobre o tema.

Palavras-chave: Contabilidade de Custos. Precificagdo. Andlise de Correspondéncia.
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Formacgao de Prego por Microempreendedores Individuais:
Decifrando Fatores e Dificuldades

RESUMO

Esta pesquisa teve como objetivo analisar os fatores influenciadores e as
dificuldades enfrentadas na formagao do preco de venda por microempreendedores
individuais. A pesquisa classifica-se como descritiva e quantitativa e do tipo survey
(levantamento). Como instrumento de coleta de dados utilizou-se um questionario
com guestbes fechadas com amostra final de 31 (trinta e um) microempreendedores
individuais do municipio de Mossoré/RN. Os dados coletados foram tratados por
meio de técnicas da estatistica descritiva, com indicacao de frequéncias e da Analise
de Correspondéncia Simples (ACS) e Andlise de Correspondéncia Multipla (ACM).
Os resultados da ACS e ACM demonstram que as variaveis do perfil dos
microempreendedores, como escolaridade, formacdo na area e ramo de atuacao,
tém uma associacao estatisticamente significativa com os fatores influenciadores da
precificacdo e as dificuldades enfrentadas na definicdo do preco de venda. Esses
resultados tém implicacbes importantes tanto para o0s microempreendedores
individuais quanto para o meio académico, fornecendo orientagbes praticas e
direcionamento para futuras discussdes sobre o tema.

Palavras-chave: Contabilidade de Custos. Precificacdo. Analise de Correspondéncia.

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

1 INTRODUCAO

Nos ultimos anos, a importancia da informacdo e gestdo contabil tem se
destacado como fatores relevantes para o processo de tomada de decisdo de uma
entidade. Nesse contexto, a contabilidade desempenha um papel fundamental ao
gerenciar e produzir informacdes Uteis, além de estudar e registrar os fendbmenos
gue impactam o patrimonio, tanto de forma positiva quanto negativa. Silva (2022)
ressalta ainda a relevancia da contabilidade no desenvolvimento, organizacdo e
tomada de decisoes.

Por conseguinte, Alves e Assis (2019) destacam as varias areas e
especializacbes dentro do campo da contabilidade, incluindo contabilidade
financeira, fiscal, gerencial, de custos, entre outras. Em relagéo a contabilidade de
custos, seu foco estd na gestdo interna da empresa, analisando questbes
relacionadas ao estudo racional dos gastos com o objetivo de alcancar uma gestéao
eficiente.

A contabilidade de custos tem se adaptado as demandas do mercado e esta
em constante evolugédo, sendo uma ferramenta crucial para todas as organizacoes
(Martins, 2018). Esta importante ramificacdo da contabilidade, desempenha um
papel fundamental na determinacdo do pre¢co de venda e a falta de informacdes
detalhadas sobre os custos que compdem o produto prejudica o trabalho dos
gestores na analise patrimonial da empresa (Benitez, 2022).
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E essencial ter como objetivo um preco de venda baixo, sem comprometer a
qualidade do produto (Artuzo, 2021). Conforme destacado por Rocha et al. (2019),
devido a intensa concorréncia entre as empresas, implantar estratégias se torna
crucial, sendo a formacdo do preco de venda a principal delas. Um desafio
enfrentado pelos gestores é a definicdo de politicas de precificacdo que considerem
todos os custos e despesas envolvidos na producdo, ao mesmo tempo em que
tornam a organizacdo mais competitiva no mercado (Resende, 2010).

Neste sentido, Benitez (2022) destaca a importancia do controle de custos e
calculo do preco de venda para empresas de todos 0s portes, especialmente para
microempreendedores. De acordo com o Sebrae (2021), tem havido um
consideravel aumento na abertura de Microempreendedor Individual (MEI) ao longo
dos anos. Em consulta ao Portal do Empreendedor, em julho de 2022, o numero de
microempreendedores inscritos era de 14.308.838.

Diante do exposto, surge a seguinte questdo de pesquisa: Quais os fatores
influenciadores e as dificuldades enfrentadas na formacéo do preco de venda
por microempreendedores individuais? Sendo assim, o objetivo deste estudo
consiste em analisar os fatores influenciadores e as dificuldades enfrentadas na
formacao do preco de venda por microempreendedores individuais.

A justificativa para este estudo é fundamentada na andlise abrangente do
tema e na abordagem diferenciada. A escolha dos microempreendedores como
objeto de pesquisa se deve ao aumento significativo do nimero de empresas nessa
modalidade e a observacdo de que muitos microempreendedores ndo utilizam de
forma efetiva a gestdo de custos e ndo definem seus precos de venda de maneira
adequada. Isso pode resultar em desafios, como dificuldades no controle dos custos
e na tomada de decisfes distorcidas.

Adicionalmente, este estudo visa analisar a relagdo entre variaveis de perfil,
como escolaridade, formacdo e setor de atuacéo, e os fatores que influenciam a
formacdo do preco de venda, bem como as principais dificuldades enfrentadas na
definicdo desses precos. Essa abordagem proporciona uma perspectiva diferenciada
ao considerar aspectos além dos determinantes tradicionais do preco de venda.

No ambito académico, espera-se que este estudo contribua como uma
ferramenta para discussdes sobre o tema abordado, apresentando métodos de
precificacdo de produtos e servicos utilizados por microempreendedores e 0s
impactos associados a essas praticas em seus negocios. Isso pode fornecer insights
relevantes para a academia e incentivar pesquisas futuras na area de gestdo de
custos e precificagdo para microempreendedores. Portanto, a justificativa deste
estudo é embasada na necessidade de preencher lacunas existentes na gestao de
custos e na precificacdo no contexto dos microempreendedores, além de contribuir
para o conhecimento académico e seu potencial impacto.

2 FUNDAMENTACAO TEORICA

2.1 Contabilidade de custos

A contabilidade de custos desempenha um papel fundamental ao fornecer
conhecimentos e estudos relacionados aos gastos e custos de produtos e servicos.
Sua origem remonta a Revolucdo Industrial e, desde entdo, tem passado por
aprimoramentos ao longo dos anos. E importante ressaltar sua relevancia na adog&o
de estratégias de custos para identificar o custo de um produto ou servico, utilizando
meétodos e analises que oferecem subsidios para uma tomada de decisao precisa
(Costa & Oliveira, 2022).
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Sendo assim, Theodoro e Deel'arco (2021) destacam ser vantajoso a ado¢ao
de estratégias provenientes da contabilidade de custos para a gestdo das empresas.
Além disso, Miranda (2020) complementa a amplitude dessa area, enfatizando os
diversos conceitos e tipos de sistemas de custeio, e ressalta a importancia de seguir
as normas e praticas contabeis aplicadas no Brasil.

Conforme destacado por Pereira (2021), a contabilidade de custos
desempenha um papel essencial em todos 0s processos gerenciais, incluindo o
planejamento e controle de gastos, sendo fundamental para a melhoria dos
resultados e tomada de decisdo. Costa e Oliveira (2022) ressaltam que a analise de
custos proporciona uma vantagem competitiva para as organizagbes, em
comparacao com aquelas que nédo utilizam a contabilidade de custos como base
para a precificacao de produtos.

Neste sentido, cabe ressaltar que o controle de custos é essencial para a
sustentabilidade e competitividade no mercado, independentemente do tamanho da
empresa. A contabilidade de custos desempenha um papel fundamental em diversas
areas de um negocio, incluindo o controle de estoques, e é uma ferramenta eficiente
para a tomada de decisdes e formacao do preco de venda (Rosa, 2019).

O conhecimento em gestdo de custos proporciona ao empreendedor a
compreensao de como reduzir 0os custos e estabelecer precos competitivos no
mercado. Isso permite maior flexibilidade ao determinar o preco de venda,
possibilitando ajustar a margem de lucro de acordo com a elasticidade da demanda.
Neste sentido, a relacdo entre custos e preco de venda é crucial para avaliar a
rentabilidade do produto e identificar oportunidades de reducédo de custos. Portanto,
a busca por ferramentas que auxiliem na tomada de decisdo é cada vez mais
necessaria, proporcionando aos gestores um melhor controle e gerenciamento
(Martins, 2018).

2.2 Formacéao do preco de venda

Ao determinar o preco de venda de um produto, é fundamental ter
conhecimento dos custos envolvidos para estabelecer a margem minima de lucro a
ser alcancada. Segundo Wernke (2005), a correta definicdo dos precos de venda é
essencial para a sobrevivéncia e crescimento das empresas, independentemente de
seu porte ou setor de atuacao.

O preco desempenha um papel crucial na decisdo de compra, sendo
determinante para o cliente. O valor do produto ou servico pode influenciar
diretamente a decisdo de compra. Portanto, o desenvolvimento e gerenciamento dos
precos sao de extrema importancia. Empresas que nao se adequam aos precos de
mercado correm o risco de fechar suas portas, sendo excluidas pelos concorrentes
(Santos, 2017).

Além do preco de mercado, que é uma abordagem comumente utilizada pelos
microempreendedores, é essencial considerar a formacao do preco de venda como
premissa basica para garantir a lucratividade e o retorno do capital aos sécios. Para
isso, é necessario realizar projecbes de vendas, realizando pré-calculos (Santos,
2017).

A formacgédo do pregco de venda é um processo que traz beneficios para os
negécios, visando aumentar os lucros. Conforme Bernardi (2017), para alcancar
esse objetivo, € necessario considerar diversos fatores, como a estimativa de
vendas e a elasticidade do preco, ou seja, analisar como o volume vendido varia
com as alteracbes no preco. O objetivo é buscar o maximo de vendas,
estabelecendo o preco mais elevado possivel para criar uma margem de lucro maior.
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Conforme Martins (2018), o conhecimento dos custos é vital para saber se,
dado o preco, o produto é rentavel; ou, se ndo rentavel, se é possivel reduzi-los.
Uma vez que os custos sao conhecidos, é necessario determinar o preco de venda,
escolhendo o sistema a ser utilizado. Os dois sistemas mais comuns Sao 0 custeio
por absorcao e o custeio variavel. No custeio por absorcéo, adiciona-se ao custo de
producado as despesas fixas e, em seguida, por meio do markup, adiciona-se o valor
das despesas variaveis e a margem de lucro desejada.

O markup € uma margem que € adicionada ao custo para determinar o preco
de venda, podendo ser expresso em indice ou percentual. O valor do custo e,
consequentemente, o preco de venda calculado pelo markup variam dependendo do
método de custeio utilizado (Megliorini, 2011). Além disso, o markup deve ser
estimado para cobrir os gastos adicionais ao custo, como tributos, comissoes e a
margem de lucro determinada pelos gestores. Se o sistema de custeio utilizado for o
variavel, os custos fixos também devem ser considerados no célculo da margem
(Martins, 2010).

Neste sentido, Bernardi (2017, p. 139) apresenta a seguinte definicdo: "o
preco deve ser suficiente para cobrir os custos, as despesas e 0s impostos, e
proporcionar um lucro na venda; assim, considerando-se esses elementos,
desenvolve-se a estrutura do markup, cujo preco € igual ao somatério desses
elementos." Paralelamente a isso, Bruni e Fama (2009) explicam que o markup pode
ser calculado de duas formas: multiplicador, que € a forma mais comum e representa
por quanto os custos varidveis devem ser multiplicados para obter o preco de venda
a ser praticado. Portanto, € essencial conhecer a composicdo dos custos de cada
negocio para determinar o markup de forma adequada.

Bruni e Fama (2009, p. 26) contribuem a discussao ao explicarem que um dos
mais importantes aspectos financeiros de qualquer entidade compreende a fixagao
dos precos dos produtos e servicos comercializados e afirma que existem “[...] trés
processos distintos que podem ser empregados na definicdo de precos e costumam
basear-se nos custos, no consumidor ou na concorréncia”.

Com base em teorias e definicdes sobre os custos na formacéo do preco de
venda Bruni e Fama (2009) acreditam que para formar o preco de venda, o calculo
deve chegar a um valor que permita trazer a empresa o maximo de lucro possivel e
manter a qualidade, atendendo aos anseios do mercado e aproveitando s niveis de
producdo. A precificacdo é resultante, portanto, ndo sé da analise de precos
praticados pela concorréncia, mas também de variaveis relativas a composicao dos
custos e ao conhecimento acerca do ponto de equilibrio que definira a margem de
lucro para sua obtencéo.

Conforme Rosa (2019) destaca, o microempreendedor individual experimenta
um crescimento consideravel no cenario econémico, impulsionado pelos beneficios
oferecidos, como a oportunidade de formalizar seu proprio negécio. No entanto, para
se manter competitivo no mercado em que atua, é crucial que o microempreendedor
individual mantenha o controle de seus custos e realize uma formacéo adequada do
preco de venda. Essas praticas sdo fundamentais para o crescimento continuo de
seu empreendimento. Desta forma, no proximo tdépico sera discutido sobre o
microempreendedor individual.

2.3 Microempreendedor individual

O microempreendedor individual surgiu a partir da Lei Complementar Lei
Complementar 123/2006, que foi alterada pela Lei Complementar 128/2008, com o
objetivo de tirar da informalidade empreendedores com faturamento anual de até R$
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81.000,00 em mais de 500 atividades (SEBRAE, 2018). Morais e Feitosa Filho
(2019) comentam que o microempreendedor individual veio para beneficiar as
pessoas que trabalham por conta prépria, podendo assim, se legalizar, conseguindo
regularidade, beneficios e obrigacdes previdenciarias.

Goncalves (2021) ressalta a crescente necessidade de controle e
conhecimento dos custos dos produtos e servigos, independentemente do porte ou
tamanho da empresa, tendo em vista que administrar e gerenciar 0S recursos
disponiveis torna-se essencial. Além disso, Theodoro Junior e Del'Arco (2021)
enfatizam a importancia de os microempreendedores conhecerem a estrutura de
seus negdécios e criarem seus proprios sistemas de custos, adaptados ao melhor
método para suas necessidades, a fim de se destacarem perante a concorréncia.
Segundo Simdes e Monteiro (2015), a contabilidade oferece diversas solu¢des que
os microempreendedores individuais precisam, mas nem sempre buscam. Os
profissionais contabeis tém o propédsito de fornecer conhecimentos vidveis aos
empresarios, porém a falta de interesse destes pode resultar na faléncia de suas
empresas.

De acordo com Azevedo (2018), € preocupante a falta de percepcédo dos
empreendedores sobre a relevancia da contabilidade em seus negdcios. Muitos ndo
aproveitam as valiosas informacdes contabeis fornecidas por meio de estudos e
andlises, que poderiam ser utilizadas como ferramentas para a tomada de decisoes,
resultando na falta de instrumentos eficazes para a gestdo e crescimento de suas
empresas.

Vieira (2018) destaca a importancia do planejamento financeiro e de um
método adequado de precificacdo. Sem esses dois aspectos cruciais, 0s
empreendedores podem enfrentar dificuldades para manter o fluxo de caixa,
administrar o estoque e obter um lucro satisfatorio. Além disso, ressalta que a
precificacdo de um produto requer atencdo minuciosa e analise de diversos fatores,
como o custo do produto, a tributacdo e a concorréncia.

No entanto, Chupel et al. (2014) apontam que muitos pequenos empresarios
carecem de informacdes relevantes, pois erroneamente associam a contabilidade
apenas a empresas de médio ou grande porte. Eles tendem a buscar a ajuda de
contadores apenas no periodo de apuracdo de impostos, deixando de aproveitar o
potencial de crescimento que a contabilidade pode oferecer a seus negécios.

3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Esta pesquisa tem como objetivo analisar os fatores influenciadores e as
dificuldades enfrentadas na formacgao do pregco de venda por microempreendedores
individuais. Desta forma, classifica-se quanto ao seu objetivo como descritiva.
Conforme ressalta Martins (2002) este tipo de abordagem tem como objetivo a
descricéo das caracteristicas de determinada populacdo ou fenbmeno, bem como as
relacdes entre variaveis e fatos.

Quanto a natureza do problema de pesquisa, classifica-se como quantitativa,
que, de acordo com o que explica Almeida (2011) se descreve pela utilizagcdo de
varios métodos estatisticos para avaliar as informacdes repassadas, analisando as
ligacbes existentes entre as variaveis determinadas. O procedimento técnico
adotado para o alcance do objetivo foi o levantamento do tipo survey.

Para obter os resultados, optou-se por aplicar um questionario (formulario)
enviado de forma remota (online) para microempreendedores individuais que atuam
na cidade de Mossord-RN, por meio de redes sociais, grupos de empreendedorismo
e associacdes comerciais. Na dificuldade de acessar um maior numero de
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respondentes, foi utilizada a estratégia da bola de neve (Atkinson & Flint, 2001), em
que pessoas proximas aos pesquisadores indicaram possiveis profissionais que
poderiam participar da pesquisa. Desta forma, a amostra final reine um total de 31
microempreendedores individuais, que voluntariamente se disponibilizaram a
participar da pesquisa.

O questionério € dividido em duas partes. A primeira parte do questionario
teve como objetivo coletar informacfes sobre o perfil pessoal e profissional dos
microempreendedores individuais (MEIs), bem como identificar se possuiam
formacdo académica ou especializacédo na area de atuacao. Os respondentes foram
solicitados a fornecer dados demogréficos, como idade, género e escolaridade, além
de informacdes sobre sua experiéncia como MEI, como tempo de atuacédo e ramo de
atividade. Também foi investigada a formagcdo académica ou especializacdo dos
MEIls, caso possuissem.

A segunda parte do questionario concentrou-se nos determinantes utilizados
pelos MEIs na formacédo do preco de venda de seus produtos e/ou servicos. Os
respondentes foram convidados a indicar quais fatores consideravam relevantes ao
estabelecer o preco, selecionando entre opcdes pré-definidas, como custo do
produto, valor de mercado, concorréncia, satisfagédo do cliente, entre outros.

Quanto a analise dos dados, recorreu-se ao uso de técnicas da estatistica
descritiva, com indicacfes de frequéncias e da Andlise de Correspondéncia Simples
(ACS) e Analise de Correspondéncia Mdltipla (ACM). Utilizou-se da ACS e ACM
para atender especialmente ao objetivo adicional de analisar a associagdo entre
variaveis do perfil com os fatores influenciadores da precificacdo e as principais
dificuldades enfrentadas na definicdo do preco de venda. Segundo Favero et al.
(2009), essa andlise exibe as associacdes entre determinado conjunto de variaveis
em um mapa perceptual, no qual se permite o exame da visualizagdo de qualquer
padrao nos dados.

Para a realizacdo da Andlise de Correspondéncia, seja ela simples (que
expde a associacdo entre duas variaveis) ou multipla (Que expde a associagcado entre
trés ou mais variaveis), inicialmente, faz-se necessario a realizacdo do Teste Qui-
quadrado, com o intuito de atestar a viabilidade da aplicacdo e execucao da analise,
avaliando a significancia estatistica das associacdes encontradas. O Teste Qui-
quadrado foi aplicado a cada andlise de correspondéncia realizada, fornecendo
estatisticas e valores de significancia. Os resultados obtidos foram interpretados
considerando um nivel de significancia estabelecido pela literatura como aceitavel
(significancia de 1%, 5% ou 10%).

Cabe ressaltar que as analises foram realizadas com o auxilio do software
Statistical Package for the Social Sciences (SPSS®), versao 22, amplamente
utilizado na area de pesquisa social. A utilizagdo dessa ferramenta contribuiu para a
confiabilidade e rigor dos resultados obtidos, bem como facilitou a interpretagéo dos
dados e a visualizacdo das associacfes identificadas através dos mapas perceptuais
gerados pela ACS e ACM.

4 RESULTADOS E DISCUSSOES

A Tabela 1 fornece a caracterizacdo do perfil da amostra em estudo,
fornecendo informacgbes relevantes sobre os microempreendedores individuais.
Esses dados pessoais incluem o género, faixa etaria, escolaridade, tempo de
abertura do MEI (Microempreendedor Individual), formacdo em gestdao e
precificacdo, ramo de atuacéo e a existéncia de conhecimentos na area contabil.
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Tabela 1
Caracterizacdo da amostra do estudo
Caracterizacdo da amostra Frequéncia Porcentagem (%)
Género Masqu!ino 10 32,3
Feminino 21 67,7
Até 20 anos 4 12,9
Faixa etéria Entre 21 e 30 anos 17 54,8
Entre 31 e 40 anos 8 25,8
Entre 41 e 50 anos 2 6,5
Ensino fundamental 3 9,7
Escolaridade Ensino médio 10 32,3
Ensino superior 18 58,1
Menos de 1 ano 16 51,6
Tempo de abertura Entre 1 e 3 anos 11 35,5
do MEI Entre 4 e 6 anos 2 6,5
Entre 7 e 10 anos 2 6,5
N&o possuo formacéo 12 38,7

Formagéo do

. o Busco por conta propria 9 29,0
microempresario Aprendi em 6 194
eggﬁit;wég cursos/palestras 4 12,9

P & Possuo formacéo superior
Acessorios e cosméticos 8 25,8
Celulares e eletrbnicos 4 12,9
Ramo de atuagao | COME0 varejista de 4 129
Ramo alimenticio 11 35,5

Outro

- Faco por conta propria 17 54,8
Parte contabil Possuo contador 14 45,2

Fonte: Dados da pesquisa (2023).

Conforme Tabela 1, observa-se que o género feminino foi predominante na
amostra, representando 67,7% dos microempreendedores, enquanto o género
masculino representou 32,3%. Quanto a faixa etaria, a maioria dos
microempreendedores (54,8%) esta na faixa dos 21 aos 30 anos, com menor
propor¢cdo nas faixas etarias inferiores e superiores. No que diz respeito a
escolaridade, o nivel superior foi 0 mais comum entre os microempreendedores,
abrangendo 58,1% da amostra. Ensino médio foi relatado por 32,3% dos
participantes, enquanto 9,7% possuem ensino fundamental. Em relacdo ao tempo de
abertura do MEI, mais da metade dos microempreendedores (51,6%) abriram sua
empresa ha menos de um ano, indicando um grupo de empreendedores
relativamente novos.

E interessante notar que 38,7% dos microempreendedores ndo possuem
formacdo em gestdo ou precificagdo, o que pode representar um desafio na
definicdo do preco de venda. Por outro lado, 29% buscam informagdes por conta
propria, buscando adquirir conhecimentos necessarios para a precificacdo. Apenas
129% dos participantes possuem formacdo superior na area. Os
microempreendedores estdo distribuidos em diferentes ramos de atuacdo, com
destaque para acessorios e cosmeticos (25,8%), celulares e eletronicos (12,9%),
comércio varejista de roupas (12,9%), ramo alimenticio (12,9%) e outros setores
(35,5%). Essa diversidade de ramos de atuacao reflete a variedade de setores
presentes entre os microempreendedores individuais.

Em relacdo a contabilidade, a maioria dos microempreendedores (54,8%)
realiza a contabilidade de sua empresa por conta prépria, enquanto 45,2% possuem
um contador para auxilid-los nessa tarefa. Essas informacdes fornecem uma visao



XVIII Congresso Internacional de Custos — XXX Congresso Brasileiro de Custos
Natal, RN, Brasil, 15 a 17 de novembro de 2023

geral do perfil dos microempreendedores individuais que participaram do estudo.
Elas s&o relevantes para compreender a diversidade da amostra e identificar
possiveis relacbes entre as variaveis do perfil e os fatores influenciadores da
precificacao.

Na Tabela 2, sdo apresentadas as opinides dos microempreendedores sobre
o principal fator que influencia no pregco de venda. Ao analisar os resultados,
destaca-se que a opcdo com o maior percentual de respostas foi a opinido 1: "O
custo do produto”, escolhida por 45,2% dos microempreendedores. Isso indica que a
maioria dos participantes considera o custo do produto como o principal fator que
influencia no estabelecimento do preco de venda.

Tabela 2
Qual o principal fator que influencia no preco de venda?
Opinido Freq. (%)
1. O custo do produto. 14 45,2
2. A satisfacao dos clientes. 10 32,3
3. O valor de mercado. 4 12,9
4. Nenhum. Apenas acrescento um % sobre o valor de 3 9,7
compra

Fonte: Dados da Pesquisa (2023).

Em seguida, a opc¢éo 2, "A satisfacao dos clientes", foi selecionada por 32,3%
dos respondentes, demonstrando que uma parcela significativa dos
microempreendedores reconhece a importancia de levar em consideracdo a
satisfacdo dos clientes na definicdo dos precos. A opcao 3, "O valor de mercado”,
obteve 12,9% das respostas, indicando que uma propor¢cdo menor de participantes
considera o valor de mercado como o principal fator influenciador no preco de venda.

Na sequéncia, a Tabela 3 expde sobre a principal dificuldade enfrentada para
a definicdo do preco de venda. Analisando os resultados, nota-se que a opgao com
o0 maior percentual de respostas foi a opinido 1: "Mensuragao dos custos”, escolhida
por 54,8% dos microempreendedores. Isso indica que a maioria dos participantes
considera a mensuracdo dos custos como a principal dificuldade enfrentada na
definicho do preco de venda. Esse resultado sugere que os empreendedores
individuais enfrentam desafios na identificacdo e célculo precisos dos custos
envolvidos na producéo ou prestacao de servigos.

Tabela 3
Qual a principal dificuldade enfrentada para a definicdo do preco de venda?
Opinido Freq. (%)
1. Mensuracéo dos custos. 17 54,8
2. Mapeamento dos clientes. 8 25,8
3. Verificagdo do preco da concorréncia. 6 19,4

Fonte: Dados da Pesquisa (2023).

Em seguida, a opcao 2, "Mapeamento dos clientes", foi selecionada por
25,8% dos respondentes. Isso indica que uma parcela significativa dos
microempreendedores enfrenta dificuldades na compreensdo do perfil e
comportamento dos clientes, o que pode impactar a definicdo do preco de venda de
forma adequada para atender as necessidades e demandas dos clientes. A opcéo 3,
"Verificagdo do preco da concorréncia”, obteve 19,4% das respostas. Isso sugere
que uma porcentagem menor de participantes considera a verificacdo e analise dos
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precos praticados pela concorréncia como uma das principais dificuldades
enfrentadas na definicdo do preco de venda.

Na sequéncia, foi realizado o teste Qui-Quadrado, para analisar a associa¢cao
entre varidveis do perfil com os fatores influenciadores da precificacdo e as
principais dificuldades enfrentadas na definicAo do preco de venda (objetivo
adicional), com o intuito de atestar a viabilidade da aplicacdo e execucdo da Andlise
de Correspondéncia Simples (ACS) e Analise Mdltipla de Correspondéncia (ACM). A
Tabela 4 apresenta os resultados do teste Qui-quadrado realizado para cada analise
de correspondéncia.

Tabela 4
Teste Qui-quadrado

N Teste Qui-Quadrado

Correspondéncia Estatistica Sig,
Género x Fator gue influencia no preco de venda 1,342 0,719
Género x Dificuldade na definicdo do preco de venda 1,748 0,417
Faixa etéria x Fator que influencia no preco de venda 14,289 0,112
Faixa etéria x Dificuldade na definicdo do prec¢o de venda 6,236 0,397
Escolaridade x Fator que influencia no preco de venda 7,411 0,084**
Escolaridade x Dificuldade na definicdo do preco de venda 1,363 0,051**
Formacao na area x Fator que influencia no preco de 7.694 0,065+
venda
\ljgrr]?:gao na area x Dificuldade na definicdo do preco de 6.764 0,043%
Tempo de MEI x Fator gue influencia no preco de venda 10,758 0,293
Tempo de MEI x Dificuldade na definicdo do preco de 5122 0,528
venda
Ramo de atuaco x Fator que influencia no preco de venda 17,751 0,033**
\F/Z:nn;g de atuacéo x Dificuldade na definicdo do preco de 8.486 0,076*
Parte contabil x Fator que influencia no preco de venda 4,149 0,246
Parte contabil x Dificuldade na definicdo do preco de venda 9,178 0,110

Nota: (**) Significante a 5%.
Fonte: Dados da pesquisa.

Nota-se, a partir da Tabela 4, que os resultados indicam significancia
estatistica a um nivel inferior a 5% apenas para as seguintes variaveis do perfil:
escolaridade, formacdo na area e ramo de atuacdo. Esses resultados séo
relevantes, pois demonstram que as variaveis do perfil dos microempreendedores,
como escolaridade, formacdo na area e ramo de atuacdo, tém uma associagao
estatisticamente significativa com os fatores influenciadores da precificacdo e as
dificuldades enfrentadas na definicdo do preco de venda.

Desta forma, a seguir, serdo apresentados 0S mapas perceptuais que
apresentam a associacao entre as variaveis: escolaridade, formacéo na area e ramo
de atuacdo com o principal fator que influencia no preco de venda e a principal
dificuldade enfrentada na definicdo do preco de venda. Inicialmente, a Figura 1
apresenta 0 mapa perceptual da associacdo entre escolaridade, formacéo do
empresario em gestéo e precificacéo e o fator que influencia no preco de venda.

A Figura 1 revela uma associagdo entre o nivel de escolaridade e a formacao
na area dos microempreendedores individuais (MEIs) com os fatores que
influenciam o preco de venda. Os MEIs que possuem ensino superior e formacéo na
area apresentam uma associacao positiva com o fator que influencia no preco de
venda, mais especificamente a satisfacdo do cliente. Isso indica que esses
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empreendedores reconhecem a importancia de considerar a satisfacao do cliente ao
definir o preco de seus produtos ou servicos.

@ Escolaridade

= Fator gue influencia no
preco de venda

‘Fm'nLaqén do empresario em
gestéo e precificagao

Menhum

1,0 Form. superior
® o
Satisf. Clierte Fundament
ol @
0 5 Superior

Cursosipalestras  Nao possui
0,0 o & Wr. de mercado
|

Custo do produto
H

Conta propria

0,54

Dimensao 2

-1,07

1 5

Dimensdo 1
Figura 1. Mapa perceptual da associagao entre escolaridade, formagédo do empresario em
gestao e precificacéo e fator que influencia no preco de venda
Fonte: Dados da pesquisa (2023).

Os microempreendedores individuais que possuem ensino fundamental
associam-se ao fator "nenhum" em relacdo a influéncia no preco de venda. Isso
sugere que esses empreendedores nédo identificam nenhum fator especifico que
influencie diretamente o preco de seus produtos ou servicos. Os MEIs com ensino
médio associam-se ao custo do produto como fator determinante na precificacao.
Isso indica que eles consideram principalmente os custos envolvidos na producéo ou
oferta de seus produtos ao definir o preco de venda.

Os microempreendedores individuais que adquiriram conhecimentos por
conta prépria associam-se ao valor de mercado como um fator relevante na
precificacdo. Isso significa que eles levam em consideracdo a demanda e a
percepcdo de valor dos clientes ao estabelecer o pre¢co de seus produtos ou
servicos. E importante ressaltar que n&o houve associacdo entre os itens "n&o
possui” e "cursos/palestras” com os fatores que influenciam o prego de venda, o que
sugere que essas caracteristicas ndo foram identificadas como influentes na
precificacao pelos MEIls pesquisados.

A Figura 2 apresenta a associacdo entre o ramo de atuacado com o fator que
influencia no preco de venda. Os resultados revelam que os MEIs que atuam nos
setores acessorios e cosmeéticos, celulares e eletrénicos e outros, associam-se ao
fator "satisfacdo do cliente". Os MEIs que atuam no ramo alimenticio atribuem o
custo do produto como fator preponderante no processo de precificagcdo. Por sua
vez, os MEIls que atuam no comércio varejista de roupa atribuem como principal
fator o valor de mercado (preco dos concorrentes).
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Figura 2. Associacdo entre o ramo de atuacdo e o fator que influencia no preco de venda.

Fonte: Dados da pesquisa (2023).

A Figura 3 apresenta o mapa perceptual da associacdo entre escolaridade,
formacao do empresario em gestao e precificacdo e o a dificuldade enfrentada na

definicdo do preco de venda.
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Figura 3 — Associacao entre escolaridade, formac&o do empresario em gestéo e precificacéo e

a dificuldade na definicdo do preco de venda
Fonte: Dados da pesquisa (2023).
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Por fim, a Figura 4 apresenta a associacdo entre o ramo de atuacdo com a
principal dificuldade enfrentada na definicdo do preco de venda. Os resultados
sugerem uma associacao positiva entre o ramo de acessoérios e cosméticos e a
dificuldade relacionada a concorréncia na definicdo do preco de venda. Isso pode
indicar que empresas nesse setor enfrentam desafios em estabelecer precos
competitivos devido a intensa concorréncia.

< = Dificuldade na definicio de
prego de venda

& Ramo de atuagio

Alimenticio
Fiy

Mens. custo
oo

Outro
[Y

Acess. e cosm.
F3

Com. varej. roupas
F3

— - .
Concorréncia

Dimensdo 2
(=]
1

Map. clientes
=

Cel. e elet.

Dimensdo 1
Figura 4 — Mapa perceptual da associa¢do entre o ramo de atuacéo e a dificuldade na definicéo
do preco de venda
Fonte: Dados da pesquisa (2023).

Os resultados indicam uma associacao positiva entre o ramo de celulares e
eletronicos e a dificuldade relacionada ao mapeamento dos clientes na definicdo do
preco de venda. Isso pode significar que empresas nesse setor enfrentam desafios
em identificar e compreender o perfil e as preferéncias dos clientes, o que pode
afetar sua capacidade de estabelecer precos adequados.

Por ultimo, os resultados mostram uma associagcdo entre outros setores de
negoécios (que ndo foram especificados) e a dificuldade relacionada a mensuragao
do custo na definicdo do preco de venda. Isso sugere que empresas em diferentes
ramos podem enfrentar dificuldades em calcular e avaliar com precisdo seus custos,
0 que pode ter implicagdes na formacao dos precos de venda.

Esses achados ampliam a compreensao sobre os fatores que influenciam a
precificacdo e as dificuldades enfrentadas pelos microempreendedores, fornecendo
uma visdo mais abrangente do contexto em que operam. E importante ressaltar que
todas as associacbfes mencionadas possuem significancia estatistica a um nivel
inferior a 5%, indicando uma relacéo estatisticamente relevante entre as variaveis do
perfil e os fatores influenciadores da precificacdo. Por fim, ressalte-se que esses
resultados contribuem para um melhor entendimento dos aspectos que devem ser
considerados ao definir os precos de venda no contexto dos microempreendedores.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

Este estudo teve por objetivo analisar os determinantes para a formacao do
preco de venda dos microempreendedores na cidade de Mossor6/RN e,
adicionalmente, analisar a associacdo entre varidveis do perfil com os fatores
influenciadores da precificacdo e as principais dificuldades enfrentadas na definicao
do preco de venda. Para tanto, realizou-se uma pesquisa descritiva, quantitativa e
de levantamento, com aplicacdo de questionarios a uma amostra final que retine 31
microempreendedores individuais de Mossoro-RN.

Os resultados da analise de correspondéncia demonstram que as variaveis do
perfil dos microempreendedores, como escolaridade, formagédo na area e ramo de
atuacdo, tém uma associacdo estatisticamente significativa com os fatores
influenciadores da precificacdo e as dificuldades enfrentadas na definicdo do preco
de venda. A andlise dessas associacdes é essencial para compreender como o perfil
dos microempreendedores pode influenciar na precificacdo de seus produtos ou
Servicos.

Esses resultados destacam a importancia de considerar ndo apenas 0sS
fatores econdmicos e de mercado, mas também as caracteristicas individuais dos
empreendedores ao analisar a definicdo de precos. Compreender como o perfil dos
microempreendedores se relaciona com os fatores influenciadores da precificacéo e
as dificuldades enfrentadas nesse processo pode contribuir para o desenvolvimento
de estratégias mais eficazes na gestédo de precos.

Além disso, os resultados reforcam a relevancia de investimentos em
capacitacdo e formacéo profissional para os microempreendedores, especialmente
nas areas relacionadas a gestédo de precos. Ao adquirir conhecimentos mais sélidos
nessas areas, os empreendedores podem tomar decisbes mais informadas e
fundamentadas na definicdo de seus precos de venda.

Desta forma, a pesquisa apresenta contribuicbes importantes para a
sociedade e meio académico, podendo servir de auxilio para microempreendedores,
direcionando-os a utilizar métodos mais eficazes para o seu negdécio, de modo que
englobe no seu preco de venda todos os custos, despesas e lucros necessarios para
manter seu negodcio. Do ponto de vista académico, servir de instrumento para
discussfes futuras relacionadas ao tema. Ademais, essa pesquisa destaca-se por
sua originalidade ao explorar o perfil dos microempreendedores como um fator
determinante na definicAo do preco de venda, trazendo insights importantes para
impulsionar o sucesso e a sustentabilidade dos neg6cios de pequeno porte.

Quanto as limitacbes, a pesquisa apresenta uma amostra pequena, com
apenas 31 respondentes. Com isso, impossibilita que sejam realizadas analises
estatisticas mais robustas, tais como a Analise Fatorial Exploratéria, por exemplo.
Por este motivo, sugere-se para proximas pesquisas, a ampliagdo da amostra. Outra
sugestdo é analisar a percepcao dos profissionais contabeis ou discentes do curso
de Ciéncias Contabeis.
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