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RESUMO

O presente estudo tem como tema a formacdo de precos. Em virtude da importancia da
formag&o de precos para 0 sucesso e sobrevivéncia das empresas, 0 estudo busca encontrar, de
maneira ampla, uma resposta para a seguinte questdo: quais sdo 0s métodos de precificacao
utilizados pelas empresas? Deste modo, 0 objetivo do estudo passa a ser: identificar os
principais meétodos de precificacdo utilizados nas empresas, baseado nas publicacGes
encontradas sobre o tema. Para tanto, atraves da revisao bibliografica fez-se uma pesquisa do
tipo bibliométrica, com abordagem qualitativa e quantitativa. Inicialmente, neste estudo faz-se
uma contextualizacdo da formacéo do preco, traz-se 0 seu conceito, discorre-se sobre a
importancia de uma correta formacéo de precos para as empresas e elencam-se os métodos de
precificagdo encontrados. Como resultado da pesquisa no segmento varejista como principal
método tem-se a formacdo do preco de venda com base nos custos dos produtos. Ja no
segmento da industria, além do método que utiliza o custo tem-se também a baseada no preco
de mercado.

Palavras-chave: Métodos de Precificacdo. Segmento Varejista. Segmento Industria,
Pesquisa Bibliométrica.

ABSTRACT

This study is subject to pricing. Because of the importance of pricing for the success and
survival of companies, the study seeks to find, broadly, an answer to the question: what are
the pricing methods used by companies? Thus, the objective of the study is thus: to identify
the main pricing methods used in companies, based on publications found on the subject.
Therefore, through the literature review was made a survey of bibliometric type, with
qualitative and quantitative approach. Initially, this study makes it a context of price
formation, brings up the concept, it elaborates on the importance of a correct pricing for
businesses and we list is the pricing methods found. As a result of research in the retail sector
as the main method is the formation of the selling price based on the cost of goods. In the
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industry segment, in addition to the method using the cost it has also based on the market
price.

Keywords: Pricing Methods. Retail Segment. Industry Segment, Bibliometric
Research.

1 INTRODUCAO

O presente artigo dispde sobre a formacdo do preco de venda, item essencial para a
sobrevivéncia das empresas. Em virtude de sua importancia, o estudo busca encontrar, de
maneira ampla, uma resposta para a seguinte questdo: quais sdo os métodos de precificacéo
utilizados pelas empresas? Deste modo, 0 objetivo do estudo é identificar os principais
métodos de precificacdo utilizados nas empresas, com base nas publicaces encontradas a

cerca do tema.

Tendo em vista que os resultados apontam a grande dificuldade em formular, de forma
correta, 0 preco de venda, acredita-se que o tema escolhido seja de grande importéncia para

contribuir para 0 meio académico.

Inicialmente, neste estudo faz-se uma contextualizacdo da formacdo do preco de
venda, traz-se o conceito de preco e discorre-se sobre a importancia de uma correta formacéo
de precos para as empresas. Em seguida, elencam-se os métodos de precificacdo utilizados e

por fim apresentam-se as consideragdes finais sobre o assunto.

2 REFERENCIAL TEORICO

Diante do cenério cada vez mais competitivo do mercado e de grande oferta, ressalta-
se que 0 preco é uma das varidveis essenciais para o sustento de uma empresa (GAVA et al,
2013). Assef (2005, p. 15) complementa que “a correta formacdo de precos de venda é
questdo fundamental para a sobrevivéncia e o crescimento autossustentado das empresas,
independente de seus portes e de suas areas de atuacdo.” NO entanto, estabelecer uma
estratégia de formacgédo de precos que seja confiavel e que leve em conta todos os custos e
despesas envolvidos no processo, esta dentre os principais desafios encontrados pelas
empresas (SEBRAE, 2010, p. 12).
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O preco de venda, de maneira simples, nada mais é gque, a quantidade de dinheiro que
0 consumidor paga para adquirir um produto ou servigo e que a empresa recebe em troca do
mesmo.  Determina-lo é importante e constitui-se artefato bésico do planejamento
empresarial, uma vez que proporciona rentabilidade, competitividade, crescimento e retorno
do capital investido (SEBRAE, 2010, p.15).

Para que se consiga fixar um preco de venda, de forma que seja mantida a
lucratividade, a empresa necessita conhecer a importancia da formacao de precos (SEBRAE,
2010, p. 10). Tal importancia se d& porque o preco é considerado um fator chave para o
sucesso de uma organizacgéo e sua formacéo carece de um planejamento amplo que considere

aspectos internos e externos a organizacao (CANEVER et al, 2012).

Ainda que o tema seja de extrema relevancia, nas empresas ha grande dificuldade em

formular de forma correta o preco de venda. Quanto a isso Assef (2005, p. 4) diz:

[...] apesar da grande importancia do tema, a maioria deles (usudrios) encontra
muitas dificuldades em formular corretamente seus precos de venda, seja pela
complexidade técnica envolvida, seja pelo desconhecimento do mercado de atuacéo
ou, ainda, pela enorme carga tributdria incidente sobre os bens e servigos
comercializados no Brasil.

E importante frisar também que o método tecnicamente correto para se formar ou
analisar o preco de venda é o que melhor se adequar as necessidades da empresa e ao
conhecimento técnico-cientifico dos gestores da organizacdo. Assim, entende-se que nao

existe um modelo Unico e correto para todas as empresas (SEBRAE, 2010, p. 50).

Para SEBRAE (2010), sdo importantes no processo de formacdo do pre¢o: a demanda;
a concorréncia e o custo. E os métodos usados para fazer a formacédo do preco de venda séo: o
mark-up multiplicador; o mark-up divisor e a ado¢do de precos dos concorrentes. Assim como
SEBRAE (2010), Slongo (2012) também vé a demanda, a concorréncia e 0 custo como
fatores relacionados a formacéo de precos, sendo que os dois primeiros fatores relacionam-se

principalmente a alguns ramos da economia e o Ultimo abrange conhecimentos contabeis.

O processo e a escolha do método a ser seguido para a determinacdo do preco de
venda, quando bem feitos, tém um impacto muito grande na rentabilidade das empresas e

apesar de variarem consideravelmente conforme os clientes, a industria e paises, geralmente,

ISSN: 2446-726X « Edicdo: 13 « Ano: 2016
informacoes@fadisma.com.br | FADISMA - Duque de Caxias, 2319 - Santa Mariq, RS - Brasil



Anais da Semana Académica s\ 2446-726x
FADISMA ENTREMENTES Ano, 2016

dividem-se em trés grupos: precificacdo baseada em custos; precificacdo baseada na

concorréncia e precificacdo baseada no valor percebido pelo cliente (HINTERHUBER, 2010).

3 MATERIAL E METODO DE ESTUDO

Através da revisdo bibliografica fez-se uma pesquisa do tipo bibliométrica, com
abordagem qualitativa e quantitativa. As etapas para elaboracéo do presente trabalho seguem

descritas no fluxograma apresentado na Figura 1.

Figura 1 — Fluxograma da elaboracéo da pesquisa

é Y

Pesquisa de artigos nas bases Scielo, Periddicos Capes, Revistas da area
e Anais de Congressos

Segmentacéo dos artigos por atividades

Analise dos dados encontrados

Fonte: Construido pelo autor.

O presente estudo buscou publicacdes realizadas a partir do ano de 2003 nas bases
Scielo, Periddicos Capes, nos Anais do Congresso Brasileiro de Custos e ainda em revistas da
area: Revista ABC Custos, Revista de Administracdo de Empresas, entre outras. Foram

utilizadas como palavras de busca: formacao de precos, precificacdo, preco de venda.

Neste sentido foram encontrados oito trabalhos, de posse dos trabalhos iniciou-se a
interpretacdo dos mesmos segmentando-os por areas. Ja 0s artigos que traziam estudos de

varias atividades foram tratados apenas sob esta perspectiva.

4 APRESENTACAO E DISCUSSAO DOS RESULTADOS

Nas pesquisas encontradas sobre o tema objeto deste trabalho se pode subdividir os

resultados em trés contextos. O primeiro traz de forma ampla estudos aplicados em varios
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segmentos. O segundo contexto faz referéncia ao ramo da atividade varejista e servicos e o

terceiro dos métodos encontrados na atividade de industria.

4.1 Estudos aplicados a diferentes segmentos

O estudo bibliométrico de Hinterhuber (2010) demonstra as pesquisas realizadas entre
1983 e 2006, nos Estados Unidos, Europa e Asia, 0 qual abrangeu diversos segmentos de
negocios, e identificou que, 44% das empresas utilizam estratégias orientadas para a
concorréncia, 37% empregam estratégias baseadas em custos, 17% usam estratégias
orientadas para o valor percebido pelo cliente e 3% fazem uso de outras estratégias. Com base
nesses dados, percebe-se que a maioria das empresas tem a sua formacéo do preco através de

estratégicas com base na concorréncia.

Conforme estudo feito por Nascimento et al (2005), com quarenta e sete empresas dos
setores de carnes e derivados, petroleo, eletrodomésticos, energia elétrica, fios e tecidos, papel
e celulose, concluiu-se que sobre as estratégias utilizadas, delas sete empresas usam como
estratégia de precificacdo o custo-meta, o qual o preco determina o custo dos produtos
vendidos (precificacdo baseada na concorréncia e outros); outras sete utilizam o custo mais
margem, no qual o custo de producdo determina o prego de venda (precificacdo baseada nos
custos); quatro empresas tem como estratégia a interdependéncia, ou seja, existe bicausalidade
entre preco e custo (método misto); e em vinte e nove empresas as variaveis sao

independentes estatisticamente.

4.2 Estudos da atividade varejo

Em estudo feito por Pereira e Schimdt (2003) com vinte minimercados, que tinha
como objetivo analisar os procedimentos de formulacdo de precos no ramo de minimercados
concluiu que, 100% destes, ao menos consideram, de determinada forma, o efeito dos
impostos em suas técnicas de precificagdo. Como achados, tem-se também que 100% dos
minimercados calculam os precos dos produtos isoladamente, sem analisar eventuais
influéncias do nivel de pregos e dos volumes de vendas de um produto sobre os demais e que
50% desfrutam esporadicamente de um modelo simples como formador de precos, ainda que

apresentem forte apego a intuicéo.
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O estudo de Alves, Goncalves e Varotto (2012), cujo objetivo era explorar os
objetivos de precos do varejo juntamente com o0s métodos que adota para precificar,
investigando se os objetivos estdo associados aos métodos, evidencia que as empresas do
varejo empregam com maior frequéncia o método de precificacédo tradicional, fundamentado
nos custos e que as mesmas parecem dar menor importancia aos métodos baseados nas

expectativas dos clientes.

Zahaikevitch (2012) teve entre um dos seus objetivos do seu trabalho demonstrar quais
sdo os modelos de custeios utilizados para a formacdo do preco de venda e concluiu que
100% dos gestores utilizam-se dos custos dos produtos para constituir a formacgdo do seu
preco de venda, 50% das empresas participantes da pesquisa usam o método de preco de
venda com base no preco padrdo e com 25% ficaram os métodos: preco de venda com base no
Mark-up, preco de venda com base no valor percebido pelo mercado consumidor e prego de

venda com base no retorno do capital investido.

Percebe-se que dentro do segmento varejo, a principal estratégia utilizada para a
formacdo de precos € a baseada nos custos dos produtos.

4.3 Estudos no segmento industria

Canever et al (2012), assim como Hinterhuber (2010), também aborda como
estratégias os custos, a concorréncia e o valor percebido, mas acrescenta ainda como
estratégia de precificacdo o método misto, o qual observa a combinacdo dos custos
envolvidos, das decisGes da concorréncia e considera 0s aspectos mercadoldgicos e o valor

percebido pelo cliente, ou seja, faz uma andlise de todas as outras trés estratégias.

Araujo et al (2015), em seu trabalho teve como objetivo geral investigar se os gestores
do APL gesseiro de Pernambuco conhecem, atribuem importancia e utilizam informacoes
para a tomada de deciséo, decorrentes da Gestédo de Custos e Formagao de Pregos de Vendas,
Gestdo de Risco Operacional e Gestdo de Caixa. Um dos resultados da pesquisa aponta que,
na amostra com cinquenta e trés empresas do ramo da industria, quarenta e trés empresas
utilizam o critério de formacgéo de preco que considera o custo, margem de lucro e o preco

praticado no mercado.
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Das empresas, trinta e uma negociam 0 preco caso a caso, trés destas consideram o
preco do mercado, vinte e seis levam em conta o custo, margem de lucro e o pre¢o praticado
no mercado, restando somente quatro que negociam seu preco venda a venda. As que
consideram o preco de mercado foram sete empresas, mas destas trés utilizam em conjunto
com a de negociar o preco de venda caso a caso. Das empresas pesquisadas, 88,68% utilizam

a informacdo de custo na formacéao do preco de venda.

Ono e Robles Junior (2004), pesquisaram quais métodos, sistemas ou tecnicas de
custeio sao utilizados pelas empresas de médio e grande porte, localizadas em municipios do
Estado de Santa Catarina, 0 estudo com 37 empresas industriais abordam que para formar o
preco de venda de seus produtos, 46% das empresas usam o preco de mercado; 31% utilizam

0 custo de producdo Mark-up; e 23% empregam uma combinacédo dos dois métodos.

Apds analise das pesquisas encontradas do setor industrial, conclui-se que para formar

0 preco de venda as empresas utilizam o custo e também o preco de mercado.

5 CONSIDERACOES FINAIS

O presente trabalho objetivou demostrar quais 0s métodos de precificacdo utilizados
nas empresas, baseado nas publicacdes de trabalhos a cerca do assunto. Para isso, foi
elaborado um referencial tedrico a partir da revisao bibliografica esclarecendo como é feito a
formagéo do preco.

Com base nos trabalhos encontrados, com a finalidade de elucidar os achados, os
artigos foram separados em funcdo do contexto de atividades estudadas. O primeiro grupo foi
formado por estudos que traziam de forma ampla as empresas estudadas em diversos
segmentos, tendo a precificacdo baseada na concorréncia como o principal método

encontrado.

Ja no contexto da atividade de comércio varejista e servicos como principal método
tem-se a formacgéo do preco de venda com base nos custos dos produtos. J& no segmento da

indUstria, além do método que utiliza o custo tem-se também a baseada no prego de mercado.
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Indica-se a realizacdo de novas pesquisas para maior aprofundamento sobre a
tematica. Outro fato a considerar foi o baixo nimero de trabalhos indexados que servisse de

base tedrica. Assim, justifica-se a necessidade de novos estudos.
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