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FORMAGCAO DE PRECO DE VENDA NO COMERCIO VAREJISTA: UM ESTUDO
DE CASO EM UMA MICROEMPRESA DO MUNICIPIO DE CAMPINA GRANDE-
PB.

Euclides Dias da Silva Filho"

RESUMO

Em um mercado cada vez mais competitivo € essencial que toda empresa tenha estratégias
eficazes na formacao do prego de vendas de suas mercadorias e servigos. A empresa que nao
empregam os métodos mais eficientes a este fim, muito provavelmente terd sua existéncia
abreviada. Neste sentido, este artigo tem como objetivo analisar quais os métodos utilizados
na formagdo do prego de venda de uma microempresa varejista da cidade de Campina
Grande-PB. Para alcancar o objetivo do trabalho foi realizada uma pesquisa exploratoria, com
uma abordagem qualitativa, e um estudo de caso. Constatou-se que a empresa forma o seu
preco de venda baseado nos custos de aquisicdo e nos precgos praticados pela concorréncia,
evidenciando a utilizacdo do método misto de formacdo de preco de venda. A empresa
determina o pre¢o com base nos custos de aquisicdo acrescidos de uma margem percentual
(mark-up), limitando a margem de lucro de acordo com o preco praticado pela concorréncia,
sendo esse um dos grandes desafios, ou seja, formar o preco de venda com a margem de lucro
mais proxima da desejada.

Palavras-Chave: Formacdo do Preco de Venda. Comércio Varejista. Mark-up.
1 INTRODUCAO

No atual ambiente economico no qual as empresas estdo inseridas, caracterizado,
sobretudo, pelo acirramento da concorréncia, ¢ preciso que os gestores adotem estratégias a
fim de tomar decisdes mais acertadas nas mais diversas areas da gestdo empresarial, a qual se
destaca a gestdo do preco de venda.

Segundo Bruni (2012) nenhuma empresa estabelece o preco de venda de seus produtos
sem que antes tenha definido estratégias. Tal premissa vale para todas as empresas,
independentemente do seu porte ou campo de atuagao.

Somente através de uma politica de prego eficiente as empresas poderdo alcangar seus

objetivos de crescimento sustentavel e manter a continuidade de suas atividades.
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Email: euclidesdias01@gmail.com



Santos (2005) esclarece que a maximizagdo dos lucros depende de diversos fatores,
tais como: custos e despesas necessarias para produzir e vender um bem ou servico, bem
como do volume de vendas e de um eficaz planejamento e controle de lucros, sendo
elementos que dard origem a uma boa formagao do preco de venda.

O Bruni e Famd (2007) afirma que: “O sucesso empresarial poderia até ndo ser
consequéncia direta da decisdo acerca dos precos. Todavia, um preco equivocado de um
produto ou servigo certamente causara a sua ruina”.

Uma politica eficiente de preco ndo implica em pregos altos, mas uma consonancia
com o mercado de atuacdo, contemplando uma andlise dos custos reais da empresa, seu
equilibrio operacional e o retorno desejado pelos acionistas. (ASSEF, 2005)

Diante desse contexto, surge o seguinte problema de pesquisa: Quais as estratégias de
formacao de preco de venda sdo utilizadas por uma empresa varejista que vende produtos de
informatica na cidade de Campina Grande — PB?

O objetivo central que norteia a pesquisa ¢ verificar se uma empresa que vende
produtos de informatica na cidade de Campina Grande — PB possui estratégias para formacao
do seu preco de venda, e se as possuem quais seriam.

O presente trabalho justifica-se pela importancia do tema no contexto empresarial,
tendo em vista que uma formagdo do preco de venda inadequada pode ocasionar sérios
problemas para continuidade das atividades empresariais, independente do porte ou campo de
atuagdo das empresas.

O trabalho esta estruturado da seguinte forma: introducdo, fundamentagdo teorica,

metodologia, analise dos resultados e consideragdes finais.
2 DESENVOLVIMENTO

Esse topico tem como objetivo abordar a fundamentagao tedrica da pesquisa embasada

na literatura existente.

2.1 GESTAO DO PRECO DE VENDA

Estabelecer uma politica de preco bem-sucedida ¢ de grande complexidade, tendo em
vista o nimero de varidveis qualitativas e quantitativas, incertezas, probabilidade, aspectos

internos e externos, interdependéncia e incertezas sistémicas (BERNARDI, 2004).



O autor acrescenta que a complexidade provém de fatores que, por vezes, a empresa
ndo detém quase nenhum controle, tais como: reacdes dos consumidores, dos concorrentes,
sensibilidade aos precos, hdbitos e consumo, padrdes de valores crescente oferta e substitutos.

Para Santos (2011, p. 144) devem ser considerados os seguintes fatores da formacio
do prego de venda:
Quantidade do produto em relagdo as necessidades do mercado consumidor;
A existéncia de produtos substitutos a pregos mais competitivos;
A demanda esperada do produto;
O mercado de atuagdo do produto;
Os niveis de producdo e de vendas que se pretende ou que se pode operar;
Os custos de fabricar, administrar e comercializar o produto;
Os niveis de producdo e de vendas desejados etc.

Observa-se que o processo de precificacdo ndo ¢ algo simples. Nao basta apenas
aplicar um percentual desejado sobre o custo para encontrar o preco de venda, ¢ necessaria
uma analise mais ampla de todas as varidveis envolvidas.

No processo de precificacdo ha duas influéncias distintas que sobressaem na teoria dos
pregos, a teoria classica onde se procura estabelecer o melhor preco de forma que haja a
maximizagdo dos lucros com o uso mais eficiente dos recursos disponiveis e a teoria que
deriva dos custos, sendo estabelecido um preco minimo a partir dos custos (FIGUEIREDO e

CAGGIANQO, 2006).

2.2 FORMACAO DO PRECO DE VENDA

Segundo Santos (2005) as empresa utilizam os seguintes métodos para formagao do
preco de venda:
s« M¢étodo baseado no custo da mercadoria;
= M¢étodo baseado nas decisdes das empresas concorrentes;
» Me¢étodo baseado nas caracteristicas do mercado
= M¢étodo misto
O método baseado no custo das mercadorias busca definir seu preco a partir se seus
custos, ou seja, o prego ¢ formado adicionando uma margem que seja capaz de cobrir os
custos e proporcionar o lucro desejado. Esse processo ¢ conhecido como Mark-up. Para Bruni
(2012) diversas sdo as razdes que podem ser apresentadas para adogdo desse método, dentre
as quais se destaca: simplicidade, ajustando o preco ao custo sem considerar a demanda ¢ os
vendedores e mercado consumidor, pois, presumisse que o pre¢o acima do custo ¢ mais justo
tanto para os consumidores quando para vendedores, pois estes estariam interessados em obter

retorno sobre investimento, sem tirar vantagem do mercado quando ocorrem elevagdes da
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demanda. Por sua vez, Bernardi (2004), diz que “O tradicional paradigma do mero repasse
CLD (Custo + Lucro + despesa) em ambiente competitivo ndo ¢ mais adequado, tendo em
vista que aborda a questdo de dentro para fora da empresa. Na atualidade, num mercado que
tende a ditar o preco, novas abordagens sdo necessarias”.

O método baseado nas decisdes das empresas concorrentes consiste em considerar os
precos praticados pelos concorrentes. Para Bernardi, (2004) todos os concorrentes possuem
estratégias e politicas proprias na formacdo do preco, sendo necessaria a compreensdao da
dindmica e da estrutura do ramo de atividade.

J4 método baseado nas caracteristicas do mercado ¢ focado no tipo de mercado que a
empresa pretende atuar, se os de classes economicas mais elevadas ou as de menor poder
aquisitivo, ou seja, o preco ¢ formado a partir da capacidade econdmica do consumidor.

Hansen e Mowen (2001) acrescentam que existem quatro tipo de estrutura de
mercado: Concorréncia Perfeita - onde ha um grande nimero de vendedores e compradores
sem nenhum deles ser suficientemente grande para poder influenciar o mercado. Monopélio -
nesse contexto as barreiras sao tao altas que ha apenas uma empresa atuando no mercado, no
entanto, ndo significa dizer que possa for¢ar o consumidor a comprar. Monopolista — tem
caracteristica de monopo6lio e mercado perfeito, sendo composto por muito compradores e
vendedores, no entanto, os produtos oferecidos possuem alguns aspectos que os tornam
diferenciados. Oligopdlio — ¢ caracterizado por poucos vendedores que tem certo poder para
estabelecer o prego.

Hansen e Mowen (2001) apresentam um quadro resumo das caracteristicas dos quatro

tipos Bésicos de Estrutura de Mercado.

Quadro 1 - Caracteristicas dos quatro tipos Basicos de Estrutura de Mercado

Tipo de Estrutura de N°de Barreiras a Singularidade do Produto
Mercado empresa no Entrada
Setor
Concorréncia Perfeita Muitas Muito baixas Néo-singular
Monopolista Muitas Baixas Algumas caracteristicas
Oligopolio Poucas Alta Bastante singular
Monopdlio Uma Muito Altas Muito singulares

Fonte: Gestdo de Custos: Hansen ¢ Mowen (2001)

E preciso no processo de precificagdo analisar a estrutura de mercado ao qual a
empresa estd inserida, de forma a considerar todos aos aspectos inerentes ao seu campo de
atuagao.

E por tltimo, o método misto de formagao do prego de venda, que considera todos os

aspectos mencionados anteriormente, ou seja, custos, concorréncia e mercado.
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Como ja mencionado, apesar da limitacdo do método baseado nos custos das compras,
este ¢ um dos mais utilizados, principalmente pela forma simplista de sua elaboragao, o qual
utiliza da estrutura do mark-up para determinar o preco de venda. O mark-up ¢ um indice ou
percentual aplicado sobre o custo e despesas para formacdo do preco de venda, no entanto,
nao deve ser aplicado linearmente a todos produtos (BERNARDI, 2004).

Bruni e Fama (2007, p.343) afirmam que:

A principal razdo da aplicagdo do mark-up decorre do fato de possibilitar uma
grande simplifica¢do do processo de formacdo dos precos — ja que os custos fixos e
demais gastos sdo incorporados diretamente no percentual do mark-up, ndo
precisando ser apurados individualmente por produto ou servicos comercializados.
O conceito de mark-up ¢ bastante empregado em empresas comerciais.

Santos (2005) afirma que a finalidade do mark-up ¢ cobrir as seguintes contas:

Impostos sobre vendas;

Taxas variaveis sobre vendas;
Despesas administrativas fixas;
Despesas de vendas fixas;

Custos indiretos de produgao e Lucro.

Santos (2005, p. 166) acrescenta que a logica da estrutura e calculo do mark-up por
assim ser explicada:

a) ha um custo em valores absolutos tratados como indice 1;

b) os impostos e as despesas variaveis de venda, como propor¢do ou percentuais do
prego de venda, sdo conhecidos;

c) as despesas administrativas sdo conhecidas em valores absolutos e podem ser
representadas como um percentual das vendas;

d) o lucro desejado com a venda por ser definido como um percentual sobre a venda;

e) o prego de venda a ser calculado pela estrutura do mark-up deve ser representar a
totalidade (100%); e assim

f) é o percentual que o custo deve representar do preco de venda calculado.

Existem duas formas de obtencdo do mark-up: divisor e multiplicador. Em ambos os
métodos o valor do preco de venda serd igual.

No mark-up divisor soma-se o valor percentual das despesas, tributos e margem de
lucro desejada, o resultado dessa soma deve ser subtraido de 100%. Para encontrar o preco de
venda basta dividir o custo de compra da mercadoria pelo mark-up divisor.

J& mark-up multiplicador divide-se 100 pelo mark-up divisor. Para encontrar o prego de
venda basta multiplicar o custo de compra da mercadoria pelo mark-up multiplicador.

Figueiredo ¢ Caggiano, (2006) alertam para o problema da determinagdo de uma
porcentagem que se deseja adicionar para o lucro e consequentemente para encontrar o0 prego
de venda. Os autores elencam as seguintes circunstancias:

# nogao de preco justo no qual torna-se bastante dificil que se chegue ao um consenso;
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» cxisténcia ¢ influéncia da elasticidade da demanda e condi¢des do mercado como um
todo;

» 0 mark-up ¢ influenciado pela natureza da estratégica de longo prazo;

= ainfluéncia na necessidade de gerar capital para financiar as de despesas de capital de
seus projetos.
Observa-se que sao muitos os fatores que precisam ser considerados na formagao do

preco de venda. O responsdvel pela precificagdo dos produtos e servigos que sdo
comercializados, precisa de informacgdes uteis que lhe possa assegurar a decisdo mais
acertada. Hansen e Mowen (2001) afirmam que o contador é, com frequéncia, a fonte
primaria daqueles que sdo responsaveis pela formagao do preco de venda, principalmente no

que concerne a custos de pregos.

2.3 ESTUDOS RELACIONADOS AO TEMA

A tematica do de formacao do prego de venda vem sendo objeto de estudo de muitos
pesquisadores nos ultimos anos, os quais se destacam:

A pesquisa de Gongalves (2014) que teve como objetivo analisar a formacao do preco
de venda em uma empresa do ramo de cal¢ados localizada no municipio de Ararangua-SC. A
pesquisa constatou que a empresa realizava a formagao do preco de venda através dos seus
concorrentes ou através de uma margem sem conhecimento de seus gastos. Conclui-se que a
melhor forma de formacdo de preco para a empresa seria aplicando o método de custeio
varidvel e andlise custo/volume/lucro, pois além de obter uma lucratividade, a empresa
também poderia encontrar muitas informagdes valiosas para a tomada de decisdes.

J& a de Oliveira et al. (2015) tinha o objetivo de identificar quais eram os principais
aspectos considerados na precificagdo dos produtos por uma empresa supermercadista situada
no municipio de Capindpolis/MG. Foi constatada que a empresa apresentava um método de
formacdo de precos através de custo mais margem bruta, conforme o segmento/linha da
mercadoria, € como a empresa apresentava certa dificuldade em alocar os custos, acabava
tendo margens pré-estabelecidas, para a obtencao de lucro.

A pesquisa de Almeida et al. (2016) tinha como objetivo geral avaliar o método de
defini¢do do preco de venda das mercadorias com base nos custos de uma loja de materiais de
construgdo localizada em Santa Catarina. Verificou-se que a empresa, em funcdo da
diversidade de produtos, a formacao do prego de venda dos produtos nao era definida por
um mark-up médio para todos os produtos, mas o preco era definido em func¢do da natureza da

demanda de cada produto, com o objetivo de maximizac¢do da margem de contribuigdo total.
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Por fim, o estudo realizado por Ferreira (2016) teve como principal objetivo identificar
os principais fatores que influenciam a formagdo de pregos em empresas do varejo,
localizadas no municipio de Sdo Gotardo/MG. Os resultados demonstraram que a formacao
de precos ¢ um fator importante e relevante para aumentar a vantagem competitiva e
alavancar as vendas, entretanto os respondentes se mostraram resistentes quanto algumas
ferramentas que podem ser usadas na sua formagdo, como o uso do Sistema de Informagdes
Gerenciais (SIG) e softwares. Concluiu-se, que apesar de considerarem a formagdo de preco
como ferramenta crucial para garantir a sobrevivéncia da organizacdo, notou-se que
desconsideravam varios fatores fundamentais para o processo, e tdo pouco, sabem utilizar
adequadamente as informacdes que a analise da formacao de preco pode proporcionar para a
organizagao.

Como visto, sdo muitas as pesquisas relacionadas ao tema, com varios enfoques, e

resultados dos mais variados.

3 METODOLOGIA

Esta pesquisa ¢ de natureza exploratoria, que de acordo com Gil (2010) “tém como
proposito proporcionar maior familiaridade com o problema, com vistas a torna-lo mais
explicito ou a construir hipdteses”.

Quanto a natureza dos dados, a pesquisa ¢ uma analise qualitativa, que segundo Silva
(2008) “pode-se dizer que as investigacdes qualitativas t€ém-se preocupado com o significado
dos fendmenos e processos sociais, levando em consideracdo as motivagdes, crencgas, valores,
representacdes sociais € econdmicas, que permeiam a rede de relagdes sociais”.

A pesquisa ¢ um estudo de caso, que Silva (2008) define como “um estudo que analisa
um ou poucos fatos com profundidade”.

Para o estudo de caso, a empresa de analise foi denominada “Info Varejo”. Os dados
utilizados na pesquisa foram coletados no periodo de dezembro de 2016 por meio de
aplicag@o de questionario com o proprietario da empresa e relatorios fornecidos pelo software
utilizado pela empresa.

A empresa “Info Varejo”, objeto deste estudo, foi fundada em 2011. Ela esté situada
na cidade de Campina Grande/PB. Possui um faturamento anual em torno de R$ 130.000,00
(cento e trinta mil reais), ndo possui funcionarios e ¢ optante pelo regime de tributagdo

simplificado, Simples Nacional.
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A empresa comercializa diversos produtos de informaticas, dentre eles computadores,
notebooks e impressoras. O seu objetivo ¢ fornecer produtos de qualidade a precos baixos,

sendo administrada pelo proprietario.

4 ANALISE DOS RESULTADOS

Na andlise dos resultados buscou inicialmente conhecer o perfil do respondente e

posteriormente identificar a maneira que a empresa procede na sua formagao de preco.

4.1 Perfil dos Respondentes

Na primeira parte do questionario, composto por quatro questdes, buscou identificar o
perfil do respondente: a funcdo dentro da empresa, tempo de experiéncia, género e nivel de
escolaridade.

Quanto a fun¢do do respondente 0 mesmo declarou como sendo o administrador. A
resposta ja era esperada, tendo em vista que se trata de uma pequena empresa, sendo comum
nesses estabelecimentos a gerencia do negdcio sendo realizada pelo proprietario.

Quanto ao tempo de experiéncia do administrador da empresa foi declarado que possui
entre 05 e 10 anos. Pode-se afirmar que o responsdvel pela tomada de decisdo do negodcio
possui um tempo de experiéncia adequado para o processo de gestao.

No que se defere ao género e o grau de escolaridade do respondente, o mesmo afirmou
ser do sexo masculino e que possui apenas o ensino médio completo. No que tange ao grau de
escolaridade, pode-se afirmar que o administrador do negdcio ndo possui formagao académica
que o qualifique para o processo de tomada de decisdo empresarial, no entanto, ndo possuir
um curso superior na area administrativa nao ¢ condicdo fundamental para se obter éxito na
conducdo de um negocio, ou seja, formacdo em areas relacionadas ao processo de gestdo pode

ser um diferencial, mas ndo garante sucesso empresarial.

4.2 Informacdes sobre formacao de preco de venda

Nessa parte da andlise dos resultados buscou conhecer algumas caracteristicas da
empresa e os aspectos relacionados a formagao do preco de venda utilizado pelo seu gestor.
Inicialmente procurou identificar o tempo de existéncia da empresa. Observou-se com

base no questionario que a empresa possui 06 anos de existéncia, podendo inferir que a
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mesma j& superou a fase mais critica de um negocio constituido a pouco tempo, tendo em
vista que pesquisas realizadas pelo Sebrae (2016) evidencia que a taxa de sobrevivéncia das
pequenas empresas nos cincos primeiros anos de sua constituicdo eram de apenas 55% em
2012, tendo esse numero caido para menos de 40% em 2015.

Quanto ao niimero de funcionarios, o respondente afirma ter menos de 5 funcionarios,
outra caracteristica comum as micro e pequenas empresas.

Em relacdo ao faturamento, o administrador afirma que a mesma possui um
faturamento anual entre R$ 120.000,00 (cento e vinte mil reais) ¢ R$ 180.000,00 (cento e
oitenta mil reais). Segundo defini¢do da Lei Complementar 123/2006, também conhecida
como a Lei Geral das Micro e Pequenas Empresas, as empresas que faturam até RS
360.000,00 (trezentos e sessenta mil reais) sdo consideradas como microempresas, caso da
empresa analisada neste trabalho.

Na terceira parte do questionario buscou verificar como ocorre a formagao do preco de
venda na empresa.

Inicialmente foi questionado onde a contabilidade da empresa ¢ desenvolvida. Foi
informado que toda assessoria contabil ¢ prestada por um profissional contratado de forma
terceirizada, ou seja, realizado fora do ambito da empresa, algo comum em empresa de
pequeno e médio porte, tendo em vista seu custo ser menor em comparacao a um profissional
exclusivo para empresa.

Nessas situacoes, profissional contabil terceirizado, ¢ comum a empresa apenas
receber informagdes contabeis de natureza fiscal e trabalhistas, ndo sendo disponibilizadas
informagdes de natureza gerencial, algo essencial no processo de tomada de decisao.

Quando questionado quais tipo de informagdes sdo fornecidas pela contabilidade, foi
informados que fiscais e trabalhistas, e com envio de Balango Patrimonial e Demonstragdo do
Resultado do Exercicio. Observa que realmente a empresa nao recebe informacgdes de
natureza gerencial por parte do seu profissional contabil. O que pode ocasionar dificuldades
no processo de tomada de decisdo, tendo em vista que a informacdo contabil apresenta-se
como sendo uma das mais eficientes no processo de gestao.

Dentro dessa otica, Nilton (1989 apud, FIGUEIREDO ¢ CAGGIANO, 2006, p. 39)
afirma que “a informagdo ¢ o componente bdsico das decisdes, ¢ a Contabilidade ¢ um
sistema de informacgdes especializado, de base financeira, que possibilita aos usuarios
alocagdes mais eficiente dos recursos sob a sua responsabilidade”.

Quanto aos métodos adotados pela empresa para a formagdo do prego de venda, o

respondente afirma utilizar dois métodos, baseado nos custos de aquisicdo e baseado nos
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precos praticados pela concorréncia. Fica evidenciado que a empresa utiliza o método misto
de formacao de preco de venda, método que considera o custo de aquisi¢do, concorréncia e
mercado.

Em um mercado, marcado, sobretudo pela concorréncia, ¢ essencial que a empresa
observe os custos de aquisicdo de seus produtos considerando todos seus componentes, tais
como: fretes, tributos incidentes sobre aquisicdo, entre outros. Para que seu pre¢o de venda
possa ser suficiente para cobrir todos os custos e obter lucros. No entanto, ndo basta apenas
observar os aspectos internos na empresa (custo de aquisicdo) ¢ importante observar o preco
praticado pela concorréncia de forma a ter um equilibrio na defini¢cdo no prego. Sendo assim,
percebe-se que a empresa esta adotando os critérios observados na literatura.

Em seguida foi questionado se a empresa utiliza o Mark-up na formagao do preco de
venda. A principal razdo pelo questionamento deve-se ao fato de ser uma técnica bastante
utilizada, principalmente por empresas comerciais, devido a sua simplicidade.

O respondente afirmou que utiliza o Mark-up, acrescentando que esta ¢ a principal
ferramenta para definir o preco de comercializagdo dos seus produtos. Diante da resposta,
observa-se que o responsavel na definicdo do preco de venda ndo atribui um percentual
aleatorio sobre o custo de aquisi¢do para marcacao do prego, algo bastante positivo.

Posteriormente foi perguntando se a empresa utiliza informacdes fornecidas pela
contabilidade na formagdo do pre¢o de venda, sendo afirmativa a resposta. No entanto, pelo
fato do respondente ter afirmado anteriormente que o profissional contdbil fornece apenas
informagoes de natureza fiscal e tributdria, possivelmente o responsavel pela defini¢ao no
preco de venda ndo esteja utilizando em sua plenitude todas as informagdes que a
contabilidade pode fornecer para gestdo empresarial. Na verdade, talvez o empresario nem
saiba que essas informagdes possam ser disponibilizadas pela contabilidade. Sendo assim, ¢
de responsabilidade do profissional de contabilidade apresentar todas as informagdes geradas
pela contabilidade de auxiliar o gestor em sua utilizacdo.

Por fim, foi questionado se a empresa utiliza alguma ferramenta para auxilia-la na
formagao do pre¢o de venda, tendo o administrador afirmado possuir um soffware de gestao

empresarial.

5 CONSIDERACOES FINAIS
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A formacado do pre¢o de venda no comércio varejista vai além da gestdo de custos, o
mercado ¢ um dos fatores que mais influenciam, desta forma € necessario conciliar os custos
da empresa com o preco do mercado no qual esta inserida.

Este artigo apresentou os resultados de uma pesquisa, realizada em uma microempresa
do comércio varejista da cidade de Campina Grande/PB, que teve como objetivos descrever e
analisar o processo de formacdo de preco de venda. Constatou-se que a empresa forma o seu
preco de venda baseado, principalmente, nos custos de aquisi¢do e no prego da concorréncia.

A empresa utiliza o mark-up e também o prego da concorréncia, sendo esse um dos
grandes desafios, uma vez que a margem de lucro desejada pela empresa pode ser menor para
se igualar ao preco do concorrente, gerando um fluxo de caixa menor, além da baixa
remuneragdo ao socio proprietario. Com isso, a gestdo da formacao do preco de venda deve
ser constante.

A formagdo do preco de venda no comércio varejista ¢ algo complexo e amplo,
devendo o mesmo ter uma maior atencdo de todos que de alguma forma estdo envolvido na

gestao do negocio.

SALES PRICE FORMATION IN RETAIL TRADE: A CASE STUDY IN A MICRO-
ENTERPRISE OF THE MUNICIPALITY OF CAMPINA GRANDE-PB.

ABSTRACT

In an increasingly competitive market is essential to every company has effective strategies in
the formation of the sales price of their goods and services. The company that does not
employ the most efficient methods to this end, most likely have your short existence. In this
sense, this article aims to analyze what are the methods used in the formation of the selling
price of a microenterprise retailer in the city of Campina Grande-PB. To achieve the objective
of this work was carried out an exploratory research with qualitative approach, and a case
study. It was found that the company form the your selling price based on acquisition costs
and the prices of the competition, demonstrating the use of the mixed method of formation of
the selling price. The company determines the price on the basis of acquisition costs plus a
percentage margin (mark-up), limiting the profit margin according to the price competition,
which is one of the greatest challenges, form the sale price with the profit margin closer to the
desired.

Keywords: Sales Price Formation. Retail business. Mark-up.
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APENDICE A - QUESTIONARIO APLICADO

PARTE I - PERFIL DO RESPONDENTE
1. Qual a funcdo que ocupa na empresa?

( ) Administrador ( ) Controller
() Gerente de vendas ( ) Outros, especificar:

2. Tempo de experiéncia na area de atuagdo:

( ) Menos de 01 ano ( ) Entre 01 e 03 anos
( ) Entre 03 e 05 anos ( ) Entre 05 e 10 anos
( ) Mais de 10 anos

3. Sexo:

( ) Masculino ( ) Feminino

4. Grau de escolaridade:

( ) Ensino Fundamental () Completo () Incompleto
( ) Ensino Médio () Completo () Incompleto
( ) Ensino Superior () Completo ( ) Incompleto

Graduacao (curso):

() Pos-graduagao () Completo () Incompleto

Area:

PARTE Il - DADOS DA EMPRESA

5. Ha quanto tempo a empresa estd no mercado?

( ) Menos de 05 anos ( ) Entre 05 e 10 anos
( ) Entre 11 e 15 anos ( ) Entre 16 e 20 anos
( ) Mais de 20 anos

6. Qual o numero de funcionarios na empresa?

() Menos de 05 funcionarios ( ) Entre 05 e 10 funcionarios
( ) Entre 11 e 20 funcionarios ( ) Mais de 20 funcionarios

7. Qual a faixa de faturamento anual da empresa?

( ) Menos de RS 60.000,00 ( ) Entre RS 120.000,01 e RS 180.000,00

( ) Entre R$ 60.000,01 e R$ 120.000,00 () Mais de R$ 180.000,00

20
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PARTE III - FORMACAO DO PRECO DE VENDA
8. A Contabilidade é:

( ) Desenvolvida exclusivamente na empresa (interna)

( ) Desenvolvida exclusivamente fora da empresa (terceirizada)

( ) Desenvolvida parte na empresa e parte fora da empresa (parcialmente terceirizada)
( ) A empresa ndao mantém Contabilidade

9. Qual (is) a natureza das informacdes disponibilizadas pela contabilidade?

() Apenas informagdes fiscais () Informagdes gerenciais

() Informagdes trabalhistas () Nenhuma informacao ¢ disponibilizada

( ) Informagdes econdmico-financeiras () Outras informagdes, especificar: _
10. Quais os métodos adotados pela empresa para definir o prego de venda de seus produtos?
() Baseado no custo de aquisi¢@o

() Baseado nos precos praticado pelos concorrentes
() Outros, especificar:

11. A empresa utiliza o mark-up na formagao do preco de venda?
() Sim ( ) Nao

12. Caso a empresa nao utilize nenhum dos métodos mencionados, como ocorre a formagao
do preco de venda?

13. A empresa utiliza informagdes extraidas da contabilidade para formacao do prego de
venda?

() Sim ( ) Nao
14. Caso a resposta anterior tenha sido negativa, qual o principal motivo?

() Acredito que a contabilidade nao tenha condigdes de auxiliar nessa tarefa

() Para definir o preco de venda de meus produtos minha experiéncia ja ¢ o suficiente
() Falta conhecimento de como a contabilidade poderia auxiliar nesse aspecto.

() Outros,
especificar:
15. A empresa utiliza alguma ferramenta para auxiliar na formagao do preco de venda?

() Software de gestdo empresarial ( ) Planilhas
( ) Caderno de anotagdes () Outros, especifique:




