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RESUMO
A formacgdo de preco e venda é um processo crucial que envolve definir um valor a um
produto ou servigo. Para determinar um preco justo, é essencial ter conhecimento de mercado
e compreensao das areas financeiras e de custos. Reconhecendo a importancia da precificacéo
para decisdes gerenciais, especialmente nas médias e pequenas empresas, o trabalho aborda a
necessidade de compreender detalhadamente o mercado prestador de servicos e as demandas
dos consumidores. Observa-se que muitas empresas falham em incluir todos os elementos ao
formar os precos de venda, 0 que torna essa analise e compreensdo ainda mais fundamental
para 0 sucesso dos empreendimentos. Estando somente focados nos prestadores de servigos,
foi possivel ter uma base sobre o direcionamento da pesquisa, garantindo veracidade nas
informacBes conseguidas através de questiondrio e publicacfes anteriores. Os objetivos
incluem analisar a percepcao dos gestores sobre esses fatores, discutir a importancia sobre a
formacdo do preco de venda, e determinar os fatores que influenciam a isso na cidade de
Tiangud. Um ponto visivel nos resultados obtidos foi uma mensuragdo no método de custeio

do servico oferecido.

Palavras-chaves: Prestacdo de servicos. Estratégias. Tiangua.



ABSTRACT

Pricing and sales formation is a crucial process that involves defining a value for a productor
service. To determine a fair price, it is essential to have market know ledge and na
understanding of financial and costareas. Recognizing the importance of pricing for
management decisions, especially in medium and small companies, the work addresses the
need to understand in detail the service provider market and consumer demands. It is observed
that many companies fail to include all elements when forming sales prices, which makes this
analysis and understand ingeven more fundamental for the success of the ventures. By only
focus in gon service providers, it was possible to have a basis on the direction of the research,
guaranteeing veracity in hein formation obtained through question naires and previous
publications. The objectives include analyzing managers perception of the se factors,
discussing the importance of setting the sales price, and determining the factors that influence
this in the city of Tiangua. A visible point in the results obtained was a measure ment of the
costing method for the service offered.

Keywords: Services Provision. Strategies. Tiangua
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1 INTRODUCAO

A prestacdo de servigcos é uma parte fundamental da economia e desempenha
um papel crucial em diversas areas, refere-se a oferta de trabalho, habilidades,
conhecimentos ou esforcos para atender a necessidade de outras pessoas, empresas ou
organizages. E um componente essencial para o funcionamento da sociedade, na
criacdo de empregos e na satisfacdo das obrigacdes e demandas dos consumidores.

A formacdo do preco de venda envolve o processo de forma adequada e
correta, que acarreta beneficios para os empreendimentos e para 0s consumidores, no
qual consiste em definir um valor para um determinado produto ou servico, assim, é
primordial que para um valor justo é necessario que se tenha conhecimento de mercado
e compreensdo da area financeira e de custos da mesma (ASSEF, 2017).

Nessa pesquisa, serd analisada a formacéo de preco de empresas situadas na
cidade de Tiangud, interior do Ceara, buscando encontrar uma precificagdo mais viavel
para 0 empreendedor. A cidade de Tiangua é conhecida por ser um destino turistico e
também fortemente falada pela sua agricultura, é observada seu crescimento cada dia
mais com novos empreendimentos, principalmente por pousadas, hotéis e restaurantes.

O crescimento de uma empresa esta ligado diretamente a sua politica financeira
e ao seu planejamento, assim a problematica se desenvolve: quais sdo os fatores
determinantes para a formacdo de preco de venda nos prestadores de servicos em
Tiangua?

Como objetivo geral, pretende-se analisar a percepcao dos gestores acerca de
quais fatores sdo determinantes para a formacdo de preco de venda nos
empreendimentos de pequeno porte. Como objetivos especificos pretende-se discorrer
sobre a importancia da formacdo do preco de venda; caracterizar a formacdo do preco
em pequenas e médias empresas; determinar os fatores para a formacdo do preco de
venda.

O procedimento metodoldgico usado nessa pesquisa é uma pesquisa de campo,
que envolve a coleta de dados mediante formularios disponibilizados ao entrevistado
pela plataforma google forms, a fim de formar um grafico detalhado dos resultados
obtidos.

Desse modo, o presente estudo justifica-se diante do fato de que o processo de
formacdo de preco deve englobar as andlises realizadas pelo empreendedor, definindo
os valores que serdo cobrados por um servigo ofertado ao mercado, considerando 0s

custos, margem de lucro, despesas fixas e variaveis e outros elementos que envolvem a



empresa e 0 produto, 0 que muitas empresas ndo colocam nas contas quando fazem a

formacdo de preco.

2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 Gestdo de Pequenas e médias empresas

Um padrdo Unico para definir pequenas empresas é algo necessariamente
arbitrério, pois as pessoas seguem padrdes diversificados e diferenciados para
propositos diferentes. Uma empresa pode ser nomeada pequena quando se comparada
com empresas menores esta mesma pode se tornar grande (Longenecker, Moore e Petty,
1997). As grandes e pequenas empresas necessitam de um processo gerencial para
dirigir e contornar suas atividades, que essas mesmas precisam ser executadas de forma
exemplar, pois contribuem para a produtividade e lucratividade da empresa.

Algumas empresas grandes tém um gerenciamento fraco, isto € muito mais
vulneravel para as pequenas empresas, pois em muitas existem ineficiéncias gerencial, e
em varias delas, rendem apenas uma quantia significativa para seus proprietarios. Do
outro lado, os gerentes de pequenas empresas, que de uma forma geral estdo
acostumados a trabalhar em grandes empresas, precisam enfrentar inumeras
dificuldades como insuficiéncia de dinheiro, falta de qualificacdo dos colaboradores e
diversos outros fatores (Longenecker, Moore e Petty 1997).

A administracdo é uma forma de governar e controlar as organizacfes ou
parte dela. O processo consiste em planejar, organizar, dirigir e controlar 0 uso de
recursos organizacionais para alcancar determinados objetivos e metas de uma forma
eficiente e eficaz (Chiavenato, 2004).

Assim como planejar é de extrema importancia, o ato de controlar também é
fundamental. Chiavenato (2004) traz que o controle é estabelecer padrGes de conduta,
evitar desvios de comportamentos indesejaveis nos percursos, manter o fluxo do
processo e alcancar 0s objetivos determinados. Com o controle efetuado de forma
correta, é possivel assegurar que os resultados do que se foi planejado e organizado irdo
se ajustar de forma mais coerente e sem a necessidade de refazer algo.

Fica evidente que o gestor necessita ter no¢ées minimas de planejamento
futuro e busque ferramentas, meios de aprimorar conhecimento e fatores que auxiliem a

empresa na obtencdo de lucros e fixagcdo no mercado.
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2.2 Formacéo de preco e venda

Calculo com base na abrangéncia e cobertura de todos 0s custos da empresa
e geracdo do lucro desejado. Esse célculo serve para a empresa obter um parametro
inicial ou parametro de referéncia para analises comparativas, porque atualmente, a
determinacdo do preco estd sendo cada vez mais influenciada por fatores de mercado e
menos por fatores internos. Entretanto, toda a empresa deve saber o preco de venda
orientativo, ou seja, o preco minimo pelo qual deve vender seus produtos e avaliar se 0
mesmo é adequado.

Berto e Beulke (2006, p.307) explica que “A decisdao sobre precos deve
levar em conta uma série de aspectos que inclui motivos, objetivos, estruturas de
mercado e foco na determinacdo dos pregos.” Podemos citar como exemplos de
situacbes que conduzem a definicdo de preco de venda: - langcamento de um novo
produto; - introducdo de produtos regulares em novos canais de distribuicdo ou em
novos segmentos de mercado; - conhecimento de alteracdo de precos dos concorrentes; -
variacdes significativas da demanda dos produtos, para mais ou para menos; - alteracdes
significativas na estrutura de custos da empresa e dos produtos, bem como nos
investimentos; - mudanca de objetivos de rentabilidade da empresa; - adaptacdo as
novas estratégias de atuacdo no mercado; - alteragcdes na legislacdo vigente; - adaptacéo
a novas tecnologias.

Podemos citar também alguns métodos genéricos para formacéo de precos: -
método de custos — gastos incorridos para poder ofertar o produto ou servico,
adicionando um % de margem de lucro; - método do mercado consumidor —
determinacdo do preco pelo valor percebido do produto pelo consumidor (demanda =
desejo x atendimento das expectativas); - método da concorréncia — determinacao pelo
preco praticado pela concorréncia. Mas, deve-se pensar que para 0 processo de
formacdo de precos existe um limite inferior formado pela soma de gastos e impostos e
pelo limite superior do valor percebido pelo mercado.

O limite do preco estara entre o custo e o valor, porque nenhuma empresa podera
ofertar produtos ou servigos com precos inferiores ao seu custo por tempo
indeterminado e com pre¢o superior percebido pelos clientes. O sucesso empresarial
pode ndo ser consequéncia da decisdo de prego. Contudo, 0 preco equivocado de um

produto certamente o levara ao insucesso.
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Se um preco for considerado muito alto pelos consumidores, o valor percebido
sera menor que o custo, e serdo perdidas oportunidades de vendas e competitividade, ja
se 0 preco for muito baixo, pode ser percebido como de grande valor para o
consumidor, mas a empresa perde receita operando com prejuizo, o que dificilmente

seré percebido num curto prazo.

No mundo real, ndo existe um método objetivo para precificacdo de produtos,

ficando a mesma sujeita a fatores subjetivos, como opinides e impressdes pessoalis.
2.2.1 Formatacdo de preco e venda em pequenas e médias empresas

A contabilidade gerencial pode ser o processo de identificagdo, mensuragéo,
reportar e analises de informacdes sobre os eventos econdmicos das empresas. Dessa
forma envolve conhecimentos de vérias areas, como custos, analises financeiras,
sistemas de informacdes e outras, tudo visando a aglutinacdo dos contetdos dispostos
para a area administrativa da empresa, informacdes direcionadas com as necessidades
da mesma. (Atkinson et al. 2000).

A contabilidade de custo através da contabilidade financeira surgiu no século
XVIII com surgimento de empresas industriais, devido a expansdo dessas empresas
consequentemente criou se a necessidade de se ter um método de apuragdo dos custos
para uma melhor gestdo do negocio (LEONE, 2000).

Para Martins (2003) a linguagem contabil precisa comunicar os usuarios, desde
que duas ou mais pessoas resolvam se comunicar, € necessario que se tenha um repasse
de ideias e conceitos com 0s mesmos nomes, sob pena de reducdo de compreensdo do
nivel do entendimento, ou seja, torna-se essencial que a comunicacdo linguistica e
alinhada é primordial para melhor compreensdo dos fatos.

A contabilidade de custos age com influéncia na confeccdo dos relatorios
contabeis usados para com 0S usuarios externos, na segunda € usada para mensurar o
valor do lucro e patrimbnio objeto de tributacdo e na Controladoria e da Gerencial a
mesma alicerca 0s processos de planejamento e controle da entidade (MARTINS,
2003).

Dado assim, o investimento como o valor pago pela organizacdo com beneficios
futuros. Os ativos sdo estocados na organizacao e possuem vida Gtil, sendo consumidos

e/ou vendidos em um maior tempo, como 0s maquinarios. Custos, é considerado como
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0 gasto efetuado a um bem ou servico usado na producdo de outros bens e servicos
revendidos com lucro (MARTINS, 2003).

O conceito de custos e suas terminologias sdo relevantes para o processo de
gestdo empresarial, visando que a maioria dos usuarios das informacGes contabeis ndo
conseguem compreender de maneira total o significado da maioria dos termos usados na
contabilidade (DIAS FILHO, 2000). De acordo com Assaf Neto, 2002:

Os custos diretos de produto sdo aqueles que estdo relacionados a um
determinado objeto e que podem ser identificados como forma
econdmica viavel, como as matérias primas, mdo de obra, energia e
etc. Os custos indiretos sdo aqueles relacionados a um determinado
objeto, porém ndo podem ser identificados. Os custos indiretos sdo
alocados ao objeto por meio de um método de alocacdo de custo,
como o rateio.

Quanto aos custos fixos, Martins (2003) aborda que sdo aqueles valores de
qualquer volume de producdo da entidade, como o aluguel do espaco, que serd cobrado
essa mesma quantidade independentemente do nivel de producdo da empresa. Ja os
custos variaveis sdo aqueles que dependem da quantidade produzida ou vendida, se
tornam variantes.

A separacdo dos custos fixos e variaveis possibilita uma vasta analise das
receitas e gastos em relacdo ao volume produzido e vendido. Dessa forma, o gestor
orienta a decidir sobre mudancas no mix de producdo, diminuicdo ou aumento dos
volumes de producdo, extinguir ou criar novos produtos, entre outros. Com 0s artigos e
informativos no link pelo plano de estagio devido a pandemia, trazem a informacao
sobre a necessidade de ter ndo somente um planejamento quanto ter ciéncia do que
realmente a empresa esta passando, qual seu impacto maior negativo, se € nas vendas,

buscando identificar a real situacdo do mais agravante da empresa.
2.3 fatores determinantes da formacéo do preco de venda

Alguns elementos sdo determinantes para haver a formacdo do preco de venda
de forma adequada. A margem de contribuicdo é a defini¢cdo de quanto a empresa quer
ter de lucro com a venda do produto. Indica 0 quanto sobra das vendas para que a
empresa possa pagar suas despesas fixas e gerar lucro, demonstrando também quais sdo
0s custos de producdo e/ou necessarios para a prestacdo do servico da empresa e, o valor
final de venda para o cliente. Ao final de um periodo de analise, é possivel saber quanto

a empresa esta ganhando em cada processo.
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Outro ponto positivo dessa técnica é que a empresa consegue saber se a sua
margem de lucro para determinado produto esta alta ou baixa, a0 mesmo tempo que
proporciona maior flexibilidade ao negdcio. Quando a empresa quer se tornar mais
competitiva, por exemplo, pode mexer na margem de contribuicdo ou até ganhar mais
usando a mesma técnica.

A pesquisa de preco é um dos métodos mais simples, consiste em fazer um
levantamento dos precos que os concorrentes estdo praticando na venda de produtos
iguais, semelhantes, ou da mesma categoria. O método pode ser usado tanto para alinhar
0s precos da empresa ao mercado ou como uma estratégia de diferencial. Para comegar,
sera necessario definir quais sdo os concorrentes que terdo seus precos avaliados. Deve-
se tirar da lista aqueles que tém precos muito diferentes. Isso vai permitir que a analise
seja mais precisa.

A partir dessas informacdes, a empresa deve encontrar as médias dos precos e
destacar as diferenciacdes. Utilizar esse método requer alguns cuidados, por isso a
pesquisa de preco nao deve ser usada de forma isolada. Além de levar em consideracéo
0s precos dos concorrentes, também € necessario verificar os custos de producdo interna
na hora da formacéo de preco.

Assim como em outros métodos, se a empresa definir uma margem de lucro
muito grande tera seus resultados comprometidos, além de utilizar um método de
formacdo de preco matematico, a empresa deve considerar outros fatores na hora da
definicdo, como por exemplo, o poder de compra do consumidor, a inflacdo, situacédo

econémica do pais, etc.

3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Para identificar os critérios e estratégias utilizados na precificacdo, na
perspectiva gerencial, optou-se por realizar uma pesquisa descritiva, realizada por meio
de um levantamento (questionario) e com abordagem qualitativa e quantitativa. Para
definir a amostra do estudo, foi realizada uma pesquisa de caso, por meio de um estudo
de caso na cidade de Tiangua, em que o foco se sujeita nas empresas prestadoras de

SEervicos.

Como instrumento de coleta, optou-se pela utilizacdo de um questionario

pela plataforma forms do google em que teve participagdo de 20 empresas, que possuia
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08 questdes entre as quais trés foram relacionadas ao perfil da empresa e empreendedor
e cinco sobre o entendimento do empreendedor em relacéo a precificagdo aplicada.

4 DESCRICAO E ANALISE DOS DADOS

Foi feito uma coleta de dados mediante um questionario que envolveu a
participacdo de 20 empresas localizadas todas na cidade de Tiangua, visando analisar 0s
métodos aplicados para definir o preco dos seus servicos, a metodologia aplicada seguiu
uma abordagem mista, combinando métodos qualitativos e quantitativos para obter uma

compreensdo abrangente e aprofundada dos fendmenos de estudo.
4.1 Perfil dos Entrevistados

Na primeira parte serd apresentado dois graficos com os dados dos

entrevistados:

Grafico 1 - Segmento da empresa
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Fonte: questionario aplicado pela autora. (2023)

Sabemos que esses sdo apenas alguns dos segmentos no setor de prestacao
de servicos, os dados coletados séo apenas uma amostra representativa e cada um deles
pode conter séries e subdivisdes adicionais, refletindo a diversidade e complexidade do

mercado de empresas de Servicos.
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Grafico 2 - Formacéo

[ QUAL SUA ULTIMA FORMAGAO?

Ensino Superior
Completo

Ensino Superior
Incompleto

Ensino Médio
Completo

Pés-graduacao

Ensino Fundamental
Completo

Ensino Médio
Incompleto

Fonte: questionario aplicado pela autora. (2023)

E possivel observar que grandes partes dos entrevistados terminaram o
ensino médio e a maioria esta cursando uma faculdade, a decisdo dos proprietarios de
empresas de investir tempo e recursos em uma formacdo académica demonstra um
compromisso com o desenvolvimento pessoal e profissional, bem como a compreensao
da educacdo como um meio estratégico para enfrentar os desafios de um ambiente de
negocios. Sugerindo que quanto maior a capacitacdo do empresario, melhor suas

escolhas e definigdes de precos.
4.2 Entendimento sobre precificacéo

Nessa segunda parte, a andlise se concentra no entendimento do
empreendedor sobre precificacdo de seus servigos e na percepcao de sua empresa no
mercado. O empreendedor desempenha um papel crucial na definicdo de estratégias de
precificacdo, considerando os fatores como custo, concorréncia e valor definido para o

cliente, essa analise reflete diretamente na estrutura da empresa.



Grafico 3 - Precificacdo de servico

I COMO APRENDEU A PRECIFICAR SEUS SERVICOS?

outras empresas do

ramo

Formacao técnica

Familiares

Fonte: questionario aplicado pela autora. (2023)

O aprendizado sobre precificar servicos muitas vezes ocorre por meio de
uma combinacdo de experiéncias, pratica, educacional, interacdo com o mercado € a
busca proativa de conhecimento, podemos analisar que dentre os entrevistados, grande
maioria tem seus conhecimentos obtidos com experiéncias em outros trabalhos e
empresas. O preco de venda é uma variavel importante, tanto para o cliente, como para
a empresa que vende um produto, ja que esta variavel é pensada visando a obtencédo de

um resultado justo para ambas as partes.

Grafico 4 - Pesquisa de mercado

[ ANTES DE PRECIFICAR SEU SERVICO, FOI FEITO ALGUMA PESQUISA DE MERCADO?
20

15

10

Fonte: questionario aplicado pela autora. (2023)
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E fato que a pesquisa de mercado é essencial para entender o ambiente
competitivo, conhecer o publico-alvo e para uma tomada de decisdo.

Conforme Gomes (2005, p 10) a respeito da pesquisa de mercado:

Atualmente, ela esta no alcance de pequenas empresas e pode ser realizada a
partir de institutos de pesquisas contratadas, empresas juniores compostas por
estudantes universitarios ou realizado pelo prdprio empresario e seus

colaboradores.

Realizada por métodos quantitativos e qualitativos, a pesquisa de mercado
coleta e analisa dados para tomadas de decisGes estratégicas. Durante o processo de um
novo produto ou servico € importante analisar os dados obtidos na pesquisa com
imparcialidade (SEBRAE, 2021).

Com as informagdes obtidas é possivel identificar que apenas uma minima
parte ndo fez uma pesquisa para comegar seu negocio, ndo é possivel afirmar se é ou
ndo um servico lucrativo, mas € importante compreender a importancia de conhecer o

mercado.

5 CONSIDERACOES FINAIS

O presente estudo trouxe como objetivo mostrar ao leitor a importancia da
definicdo do preco de venda, focando nos prestadores de servicos, em primeiro
momento foi identificado que a maioria dos entrevistados utiliza principalmente da
precificacdo por margem de lucro presumido, onde é possivel trazer contribuicbes
importantes para a sociedade, principalmente aos empreendedores, ao destacar 0s
pontos principais, dado que as decisdes de precificacdo dependem de uma atencédo a

mais, garantindo assim a satde do empreendimento.

Pode-se concluir que a gestdo de precos é uma ferramenta essencial para
orientar decisdes estratégicas, e que os principais fatores que determinam a formacéo de
preco é a compreensdao do mercado atual, estando preparado para demais oscilacfes no
mercado, como variagdes econdmicas, avan¢os tecnologicos e mudangas nas
preferéncias do consumidor. Com isso, as empresas podem aperfeicoar e modernizar
seu processo de precificacdo, assim buscando o desenvolvimento e crescimento de sua

empresa, consequentemente o aumento da lucratividade.
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Uma das grandes dificuldades da pesquisa foi o desinteresse em grande maioria
de responder o questionario, apesar de ser uma pesquisa de caso, € evidente afirmar que
quanto mais empresas e prestadores de servigos respondessem o questionario enviado,
menores seriam as oscilagdes entre as respostas obtidas pelos mesmos.

A metodologia usada neste trabalho tem com o objetivo de auxiliar os gestores
na importancia da precificacdo, dando uma base para uma melhor visdo aprimorada
sobre esse aspecto crucial. O estudo também sugere que uma futura pesquisa investigar
como as tendéncias do mercado e mudancas econdmicas impactam nas estratégias de

precificacao.
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APENDICE/ANEXO

QUESTIONARIO — GOOGLE FORMS

1)
2)
3)
4)
5)

6)
7)
8)

Qual segmento da sua empresa?

Qual tempo de vida da sua empresa?

Qual sua ultima formagao?

Como aprendeu a precificar seus servigos?

Considera que o método de precificacdo usado Ihe traz uma boa margem de
lucro?

Como precifica seu servigo?

Antes de precificar, foi feito alguma pesquisa de mercado?

Que estratégias vocé utiliza para comunicar o valor de seus servi¢cos aos

clientes?
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