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ANALISE DA METODOLOGIA DE FORMACAO DO PRECO DE VENDA DO
LEITE: UM ESTUDO DE CASO EM UMA EMPRESA FAMILIAR DA CIDADE DE
SAO JOSE DO EGITO - PE

ANALYSIS OF THE MILK SALES PRICE FORMATION METHODOLOGY: A
CASE STUDY IN A FAMILY BUSINESS IN THE CITY OF SAO JOSE DO EGITO -
PE

Carlos Vinicius Siqueira De Macedo!
RESUMO

Esta pesquisa objetivou identificar a metodologia de formacao do prego de venda do leite em
uma empresa familiar da cidade de Sdo José do Egito — PE, para tal, desenvolveu-se uma
pesquisa de cunho descritivo-exploratério com aporte bibliografico e ainda utilizando-se da
metodologia estudo de caso. Dentre os achados, foi possivel constatar que: a empresa em
estudo ainda ndo esta formalizada; o dono é o total responsével pela precificacdo do produto;
0s custos sao a variavel considerada mais relevante pelo mesmo na hora da formacéo do preco
de venda, entretanto também considera outros fatores como a concorréncia; a forma de
determinar o preco de venda do produto consiste em atribuir uma margem de lucro ao valor
dos custos de producéo; para saber se tem lucro, o respondente compara as receitas com 0s
custos de producgdo e 0 mesmo possui total confianga em seu método de precificacéo.

Palavras-chave: Preco de venda do leite. Empresa familiar. Metodologia de precificacéo.

ABSTRACT

This research aimed to identify the methodology of formation of the sale price of milk in a
family business in the city of Sdo José do Egypt - PE, for that, a descriptive-exploratory
research was developed with bibliographic support and still using the case study
methodology. Among the findings, it was possible to verify that: the company under study is
not yet formalized; the owner is fully responsible for pricing the product; costs are the
variable considered most relevant by the same at the time of setting the sale price, however it
also considers other factors such as competition; the way to determine the selling price of the
product is to assign a profit margin to the value of production costs; to find out if it makes a
profit, the respondent compares revenues with production costs and he has complete
confidence in his pricing method.

Keywords: Milk sales price. Family business. Pricing methodology.

! Graduando em Ciéncias Contabeis pela Universidade Estadual da Paraiba — UEPB.



1 INTRODUCAO

O agronegocio brasileiro vem apresentando nimeros crescentes ao longo do tempo,
tendo como uma das principais atividades a pecuaria leiteira, uma vez que, a cadeia produtiva
deste produto apresenta-se como sendo uma das principais atividades econdmicas do pais,
causando grandes impactos no que diz respeito a geracdo de emprego e renda (ROCHA,;
CARVALHO; RESENDE, 2020).

E possivel ainda, afirmar que a producéo de leite consubstancia-se como sendo uma
das principais atividades desenvolvida por agricultores familiares e pequenos produtores, no
Brasil (CITTADIN; MONTEIRO; STUDZINSKI, 2021). Sendo responsavel pela geracdo de
renda e também, apresentando-se muitas vezes como meio de sobrevivéncia e de sustendo de
varias familias no pais.

Nesse contexto, € importante entender as variaveis que fazem parte dessa producao,
buscando além de explanar questdes como custos de producdo, precificacdo entre outros,
trazer também um auxilio ao pequeno produtor que muitas vezes ndo recebe a atencdo
adequada ao desenvolvimento da sua atividade.

Nesse aspecto, uma das principais questdes a ser abordadas diz respeito ao preco de
venda deste produto, posto que, a formacao do preco de venda se apresenta como sendo um
dos pontos mais importantes para que as empresas tenham o retorno/lucro desejado
(SANTANA et al, 2021).

Contudo, embora a literatura disponha que é comum para se determinar o preco de um
produto, observar-se variaveis como custo, oferta, demanda e concorrentes, é cabivel ressaltar
que, na producdo rural, geralmente adotdo-se modelos proprios de gestdo (NERES, 2017),
sendo assim, torna-se necessario um maior entendimento sobre essas metodologias
desenvolvidas pelos produtores rurais, afim de se compreender e desenvolver estudos e
técnicas que colaborem com essa populacéo.

Nesse contexto, e considerando a importancia do tema em questdo, este estudo é
norteado pelo segunte problema: Qual a metodologia de formagdo do preco de venda do
leite em uma empresa familiar da cidade de S&o Jose do Egito — PE?

Tendo como principal objetivo, identificar a metodologia de formagdo do preco de
venda do leite em uma empresa familiar da cidade de So Jose do Egito — PE, e ainda como
objetivos secundarios, buscar entender o perfil da empresa e do empresario; verificar 0s
fatores que influenciam na formacdo do preco de venda e entender as estratégias adotadas
para a precificacao.

Assim, esse estudo, justifica-se na importancia da pecuaria leiteira para o pais e na
contribuicdo para o desenvolvimento social e econdémico dos produtores que pode ser
aperfeicoada a partir da correta elaboracdo do preco de venda dos seus produtos (BASSOTO
etal, 2019).

Ainda, é relevante pela importancia que a variavel preco de venda possui, uma vez que
conhecer os aspectos que influenciam na formacgédo dos precos dos seus produtos, faz com
que, pricipalmente os pequenos produtores consigam manter-se na atividade, frente ao
acirramento competitivo que o mercado vem apresentando (SANTANA et al, 2021).

Por fim, justifica-se sua importancia para a academia, uma vez que, servira de fonte de
consulta e de embasamento para estudos posteriores.

Este estudo encontra-se dividido em: introducdo — contendo a contextualizacdo do
trabalho como um todo; referencial tedrico — abordando a revisdo da literatura acerca da
producéo de leite no Brasil, custos na producéo leiteira, formacdo do preco de venda e estudos
relacionados; metodologia da pesquisa — descrevendo os metodos utilizados neste artigo e o
perfil da empresa estudada; analise dos resultados — trazendo os dados encontrados assim
como 0 comparativo com outros estudos e a conclusédo — fazendo o fechamento da pesquisa.



2 REFERENCIAL TEORICO
2.1 Producdo de leite no Brasil

A producdo de alimentos € uma das formas mais antigas de sobrevivéncia da
humanidade, visto que, desde os primérdios das civilizacBes, os seres humanos sempre foram
responsaveis por produzir alimentos para o seu proprio sustento e de suas familias, além de
posteriormente, com a introducdo das relacbes comerciais, utilizaram-se desses produtos
como forma de pagamento por outros produtos, método este amplamente conhecido como
escambo.

Dentre os alimentos que mais sdo consumidos no mundo, destaca-se o leite, por ser um
produto de facil aquisic¢éo, que possui inimeros beneficios para a sadde e que culturalmente ja
é introduzido na alimentagdo do ser humano desde seus primeiros dias de vida.

Nesse contexto, Siqueira (2019, p. 02) destaca que:

O leite é uma das commodities agropecudrias mais importantes do mundo e todos o0s
dias, bilhdes de pessoas consomem leite no mundo, nas suas mais diversas formas.
Ele apresenta importancia econdmica como fonte de renda e sobrevivéncia para
grande parte da populacdo mundial, além de ser uma fonte vital de nutricéo.

Em consonancia a isto, é possivel observar que o mercado de laticinios em geral,
configura-se como um dos ramos que mais cresce e consequentemente mais fazem diferenca
para a economia em si.

No Brasil, os dados mostram que os valores desse produto, apesar do aumento de
preco em outros produtos essenciais a producdo leiteira, vém aumentando desde o més de
maio de 2022 e possui tendéncia de maiores aumentos, considerando que as condicgdes
climaticas sigam o previsto, assim como a queda de precos em outros setores (ABIA, 2022).

E notdrio que, por se tratar de um produto considerado essencial a alimentagio e
nutricdo dos seres humanos, existem diversas grandes industrias responsaveis pela producéo e
comercializacdo de leite e derivados, entretanto, é importante considerar também as empresas
de pegueno porte e 0s produtores rurais, pois, configuram-se também, como parte essencial da
cadeia produtiva do leite.

Nesse aspecto, o0 Quadro 1 destaca como funciona a cadeia produtiva do leite e a
importancia de cada agente atuante da mesma.

Quadro 1 - Principais representantes da cadeia produtiva do leite

Agente Funcéo
Fornecedores Fornecer insumos, maquinas e equipamentos para 0S
produtores.
Produtores rurais | Responsaveis pela produgdo em pequena ou grande

(especializados ou ndo | escala de leite e derivados.
especializados)

IndUstria Responsavel por coletar a producéo rural e distribuir os
produtos.
Varejistas, Responsaveis por receber os produtos da inddstria e

supermercados e padarias | repassar ao consumidor final.

Fonte: Adaptado de Viana e Ferras, 2007.
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Assim, nota-se que, trata-se de uma cadeia de producdo bem estruturada, onde cada
uma das partes, desenvolve sua funcdo, a fim de permitir consequentemente, o bom
desempenho da parte seguinte envolvida no processo.

No que diz respeito a nimeros de producdo, o Brasil configura-se como o terceiro
maior produtor mundial de leite, tendo as regides Sul e Sudeste como destaques na produgdo
leiteira, contudo, também é notdério o crescimento das outras regifes na producdo deste
alimento, destacando-se a regido Nordeste que hoje é a terceira mais produtiva em ambito
nacional (ROCHA; CARVALHO; RESENDE, 2020).

Entretanto, apesar dos numeros satisfatorios e de ser uma atividade de crescimento
exponencial, visto sua importancia, a producdo leiteira enfrentou alguns declinios no ano de
2021, fruto de diversas razdes, como destacam Carvalho e Rocha (2022, p.9).

No balanco geral, pode-se dizer que foi um ano ruim para o setor, com queda de
vendas, producdo e rentabilidade. A dependéncia quase exclusiva do mercado
consumidor interno acabou colocando uma barreira no crescimento do setor,
gerando dificuldades quando a renda das familias fica estagnada.

Porém, apesar desses resultados insatisfatorios, os autores também destacam que a
exploracdo de novos caminhos como a exportacdo, aproveitando-se do aumento da demanda
internacional pelos produtos lacteos, pode ser uma direcao viavel para que o Brasil explore as
oportunidades e possa ampliar sua capacidade de producdo que é detentora de grande
potencial (CARVALHO; ROCHA, 2022).

Contudo, é necessario analisar também os impactos dessas oscilacGes e modificacGes
ndo sé no mercado, mas, na vida do produtor, visto que, principalmente 0s pequenos
produtores, sofreram as consequéncias dessas instabilidades e quedas enfrentadas no ano de
2021, o que por sua vez, impacta diretamente no preco e na comercializacdo da sua producao.

Nesse contexto, Martins et al. (2022) destacam que, 0s pre¢os aos produtores passam
por muita instabilidade assim como os custos da producdo também sofrem muitas oscilaces,
com isso, gera-se uma margem alta de incerteza para os produtores. Dessa forma, por conta
dessas imprecisdes os autores revelam que nos meses de fechamento de 2021, um grande
namero de produtores passou por dificuldades no momento de fechar suas contas.

Assim, Carvalho e Rocha (2022) chamam a atencdo para 0 movimento de
consolidacdo do setor, onde destacam que este, vem ocorrendo ha algum tempo, ndo s6 no
Brasil como em outros paises também, sendo este movimento, responsavel pela saida do
mercado de produtores e produtos lacteos, ambos de menor porte. Ainda, nesse aspecto, 0s
autores também ressaltam que:

[..] O que o ano de 2021 mostrou de diferente foi uma aceleracdo desse processo de
consolidacdo no setor e também uma necessidade urgente de incrementos na gestdo
e adocdo de tecnologias para seguir na atividade. A pecudria de leite esta cada dia
mais seletiva, intensiva em capital e exigindo ganhos de escala.

Dessa forma, além de lidar com o0s custos e pregos oscilantes, os produtores precisam
estar atentos as mudancas tecnolégicas e a otimizacdo da producdo, para que possam assim,
se adaptarem as inovacdes e acompanharem as tendéncias da atividade.

2.2 Custos na producéo leiteira
Ter conhecimento sobre o sistema de custos do negocio € indispensavel para os

empreendedores, visto que, principalmente em se tratando de pequenos negdcios, um bom
sistema de gestdo e alocacao de custos pode ser responsavel pelo sucesso ou pela faléncia da
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empresa.

Nesse contexto, na pecuaria leiteira, ndo poderia ser diferente, é essencial que 0s
produtores de leite conhegcam de forma ampla os custos, e saibam trabalhar em favor da
reducdo dos mesmos, como enfatiza Neves et al. (2017, p. 34):

A cadeia produtiva do leite esta presente, mesmo que em diferentes sistemas de
producéo, em todas as regifes brasileiras, atuando como uma atividade geradora de
renda, tributos e empregos. Com a ampliacdo tecnoldgica e a busca por obter
produtos de melhor qualidade, o produtor rural necessita desenvolver cada vez mais
técnicas tanto na area de producdo como também no gerenciamento financeiro de
sua propriedade, buscando sempre a reducdo dos custos.

Em linhas gerais, o produtor precisa conhecer minuciosamente os custos referentes a
sua producdo, para que assim, possa enfrentar as oscilacdes e as variacdes do mercado, sem
sofrer prejuizos ou declinio do seu negécio. Visto que, os custos da producdo leiteira sdo
muito instaveis por “envolverem diferentes mercados na formacdo de pregos: milho, soja,
fertilizantes, energia, insumos quimicos e mao de obra” (MARTINS et al, 2022, p. 24).

Nesse contexto, atrelado a outros fatores que os impactam diretamente, foi registrada
uma alta nos custos da producéo leiteira no ano de 2021 (MARTINS et al, 2022; STOCK,;
LEITE, 2022). O que impacta diretamente na vida e organizacdo dos pequenos produtores,
visto que, muitas vezes ndo possuem um sistema de gestdo ou aporte administrativo para fazer
a correta mensuragao dos mesmos.

Em relacéo a isso, Seramin e Rojo (2016, p. 246) destacam que:

[...] as pequenas propriedades necessitam de apoio de profissionais da area de
administracdo. Além disso, tecnologias de controle e gestdo, como planilhas
eletrdnicas de controle de custos, sdo cada vez mais utilizadas por pequenas
propriedades para avaliar constantemente a viabilidade econdmica da atividade
leiteira.

Assim, 0 produtor precisa se aprimorar para conseguir transpor essa questao dentro do
seu negocio, pois, a ma alocacdo dos custos pode transformar-se em prejuizos futuros,
trazendo consequéncias graves como desperdicios e desequilibrios financeiros.

2.3 Formacéo do preco de venda

Para se obter sucesso na comercializacdo de um produto é essencial ter amplo
conhecimento sobre todas as caracteristicas e fatores inerentes ao mesmo, sendo o preco tido
como um desses principais fatores. Assim, Pereira (2000, p. 12) destaca que:

Em virtude da importancia da decisdo sobre o preco de venda para o sucesso da
empresa, 0 responsavel por esta deve antes de tudo ter bem definido os objetivos,
bem como os fatores que poderdo influenciar direta ou indiretamente neste preco,
aliada as condigdes atuais em que encontra-se 0 mercado consumidor estando
sempre atento as politicas de pregos adotadas pelos principais concorrentes da
empresa.

Para Crepaldi (2010), o preco diz respeito a traducdo em reais do valor dos beneficios
gue a entidade acredita que seus produtos podem trazer aos seus consumidores. Sendo para
iss0, necessario estipular determinada metodologia para que a consolidacdo do preco de venda
seja condizente.

Nesse aspecto, diversas metodologias podem ser adotadas, sendo que, as mais comuns
sdo citadas por Martins (2010) como sendo, a formacdo de preco com base no valor dos
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custos, a formacdo de preco com base em valores de mercado, ou ainda um conjunto de
ambas.

Nesse contexto, 0 Quadro 2 sintetiza algumas metodologias referentes a formacao do
preco de venda.

Quadro 2 - Metodologias de formacéo do preco de venda

Metodologia Descricao

Formacdo do preco | O custo por unidade de um produto é determinado e, depois
de vendas com base | uma porcentagem sobre o custo (margem) é acrescentada para
em custos se chegar ao preco de venda.

Formacdo de preco | Deve-se realizar uma pesquisa para conhecer o0 preco
com base na andlise | praticado pelo mercado, analisando o0s concorrentes que
da concorréncia. oferecem produtos idénticos ou substitutos.

Formacdo de preco | O preco € estabelecido tomando como base o valor percebido
com base na anélise [ do produto pelo mercado consumidor, levando em
da demanda consideracao a relagéo custo - beneficio.

Formacdo de preco | Trata-se da formagdo de precos baseada nas trés abordagens
baseada em | apresentadas: Custos, concorrentes e demanda.
estratégias mistas

Fonte: Adaptado de Leite (2021).

Entretanto, ndo apenas fatores como custos ou valores de mercado devem ser levados
em consideracao na formacao do pre¢o de venda, este passo tende a ser muito mais complexo,
por contar com a participacdo de uma gama muito grande de variaveis, como destacam
Galvédo, Matos e Gueiber (2019, p. 125):

Além dos custos fixos de producdo, como depreciacbes de instalagdes,
implementos, maquinas e animais, outros fatores influenciam na formacdo do
preco de um produto, tais como legislacdo,impostos, incentivos fiscais, politicas de
exportacdo, aluguéis, mao de obra, seguros, despesas administrativas,
armazenamento e transporte, remuneragdo, entre outros.

Assim, percebe-se que, a formacgdo do preco de venda, requer muito mais do que
apenas analises de custos, de mercado ou de demanda. Mas sim, é necessario todo um
mapeamento a fim de compreender qual a melhor estratégia que a empresa pode utilizar para
determinar o preco dos seus produtos, sem deixar de levar em considera¢cdo nenhuma variavel.

Contudo, hd uma certa dificuldade por parte dos empresarios, principalmente os de
menor porte, em relacdo ao prego de venda dos seus produtos, pois, além de ser necessario
que levem em conta todos os fatores ja citados anteriormente, estes, muitas vezes, nao
possuem amplo conhecimento, ou dominio técnico e gerencial para tal (PEREIRA, 2000).

Ainda nesse contexto, o autor destaca que:

[...] existem diversas maneiras de se estabelecer o preco de venda, porém o pequeno
empresario freqlientemente encontra dificuldade para estabelecer o preco de seus
produtos de forma eficaz, segura e simples. Isto ocorre principalmente em virtude de
gue o pequeno empresario tem davidas sobre quais sdo 0s seus reais custos, qual é a
margem de lucratividade a ser agregada ao produto, bem como qual é o ponto de
equilibrio exato para que a empresa realmente tenha lucro.
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Corroborando com isso, Santana et al. (2021) destaca que, o preco configura-se como
sendo o0 elemento responsavel por trazer caixa as entidades, e que por conta da sua relevancia
é essencial que seja definida uma metodologia adequada de precificacdo, pois, é através do
preco de venda que as empresas conseguem obter bons resultados.

Dessa forma, é essencial que além de conhecer a estrutura em si da sua empresa, 0S
pequenos empresarios necessitam estar atentos e capacitados, para que elaborem o preco de
venda dos seu produtos de acordo com a realidade da atividade por ele desenvolvida, a fim de
evitar que seu negdcio entre e declinio e possa até ir a faléncia por conta da ma precificacéo.

2.4 Estudos relacionados

Esta subsecédo apresenta alguns estudos desenvolvidos anteriormente sobre a formagéo
de preco de venda.

Leite (2021) buscou investigar a metodologia utilizada na formacdo do preco de
venda dos artesanatos, baseando-se em analisar os métodos de custeio e precificacdo adotados
por artesdos associados a organizacfes formais do municipio de Piima — ES, em seus
resultados obtidos foi possivel identificar que os artesdos da cidade de PiumaES, formam os
seus precos baseados em uma estratégia mista, analisando os custos, a demanda e 0s
concorrentes, também, a pesquisa permitiu analisar que, os artesdos nao adotam métodos de
custeio encontrados na literatura, inferindo-se que estes utilizam medidas de custo
estabelecidas por eles para apurar e calcular os custos de producao.

Santana et al. (2021) trouxe em sua pesquisa O intuito de apresentar conceitos,
terminologias e técnicas de precificacdo abordadas pela Contabilidade de Custos com a
finalidade de auxiliar os Microempreendedores Individuais na formacdo dos precos ideais
para 0s seus devidos negdcios, como resultado do artigo, foi possivel apresentar o0s
contetdos da Contabilidade de Custos e aplicar duas técnicas de precificacdo para a X
Camisas, que foram o Markup e a Férmula baseada no Custo pleno, gerando dois
resultados diferentes dando assim a opg¢do para o Empreendedor optar pelo método que
melhor se aplique a sua empresa.

Galvao, Matos e Gueiber (2019) objetivaram apresentar um mapeamento sistematico
sobre a formacdo de preco na agricultura e ainda, analisar se existem ferramentas
automatizadas de custeio no contexto agricola, além de verificar quais métodos de
precificacdo e cultura foram aplicados em trabalhos publicados no periodo de trinta anos.
A principal contribui¢do deste estudo foi levantar informagdes acerca da gestdo de
custo no agronegdcio para implementar um framework nesse contexto. O resultado da
revisdo mostrou ainda, que existem poucos métodos automatizados de gestdo de custos
na area agrondmica e que a pecudria é a atividade que mais apresenta métodos de
precificacao.

Bassoto et al. (2019) procurou analisar as relagcbes existentes entre as empresas
compradoras de leite e os produtores rurais de oito cidades do Sul de Minas Gerais e verificar
a influéncia dessas relagdes em diversos fatores de produgéo nos resultados econdmicos
provenientes da producdo leiteira e outras areas da atividade necessarias para a producao
lactea. Os resultados permitiram concluir que diversos fatores necessarios para 0 processo
produtivo séo influenciados pelo relacionamento entre os agentes citados, e o resultado dos
processos de comercializacdo podem impactar ndo somente os lucros, mas também outras
areas da atividade leiteira necessarias para o processo produtivo.

Neres (2017) buscou verificar como 0s pequenos produtores rurais de produtos
hortifrutis de Alta Floresta D’Oeste ¢ Rolim de Moura formam seus pregos de venda, como
levantam os custos no processo de venda, descrevem os processos de estimagéo de custos e as
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variaveis que influenciam a elaboracéo de preco e analisam a importancia da concorréncia e
as taticas de precificacdo na formacéo de preco. Entre seus principais achados, encontrou que:
a formacéo dos precos de venda dos produtos tem como base os concorrentes, 59,09% dos
agricultores praticam o preco médio entre os concorrentes e em relacdo a demanda 63,64%
formam prego de acordo com a época. Em relagdo ao que € mais importante no processo de
precificacdo 31,82% afirmam ser a margem de lucro, sendo essa atrelada a margem de
contribuicdo. No entanto, 50% dos proprietarios ndo tém controle fixo de seus custos.

3 METODOLOGIA DA PESQUISA

No que diz respeito aos objetivos desta pesquisa, a mesma caracteriza-se como
descritiva-exploratéria, visto que, busca descrever as caracteristicas do objeto em estudo,
assim como proporcionar uma maior familiaridade com o problema abordado (GIL, 2002).

Quanto aos procedimentos, trata-se de um estudo bibliogréafico, por utilizar-se de
fontes secundérias de conhecimento, ja amplamente divulgadas sobre o tema
(LAKATOS;MARCONI, 2003), e ainda, configura-se também como um estudo de caso,
posto que, buscou-se compreender de forma mais aprofundada um Gnico objeto de pesquisa,
de forma a obter um maior detalnamento e ampliar o nivel de conhecimento acerca do mesmo
(GIL, 2002).

No que diz respeito a abordagem do problema, este estudo possui caracteristicas
estritamente qualitativas, uma vez que, busca-se descrever, compreender e interpretar os fatos
a partir dos dados coletados (MARTINS; THEOPHILO, 2009).

3.1 Perfil da empresa

O objeto de estudo desta pesquisa foi uma empresa familiar da cidade de Sao José do
Egito - PE, que conta com 6 (seis) funcionarios e atua no mercado a 2 (dois) anos, trabalhando
exclusivamente com a produgdo e comercializacao de leite “in natura”.

Para atingir os objetivos propostos neste estudo, foi realizada uma entrevista oral in
loco e também, utilizado um questionario a fim de se compreender a metodologia na
formacdo de preco de venda e outras caracteristicas da empresa, essenciais a complementacao
dos resultados desta pesquisa. O questionario utilizado, trata-se de uma adaptacdo do
instrumento utilizado por (LEITE, 2021), em sua pesquisa sobre custos e formacgdo do preco
de venda de artesanatos em uma cidade do Espirito Santo.

O presente instrumento foi aplicado com o proprietario da empresa, visto que, por se
tratar de uma empresa familiar o mesmo atua como gestor e também responsavel pela
producdo, sendo assim, detentor das informacGes necessarias a responder 0s objetivos do
estudo.

A partir da entrevista realizada com o dono da empresa obteve-se que, a mesma ainda
encontra-se em processo de formalizagdo, visto que, com a pandemia todo 0 processo
burocratico foi atrasado e s agora esta sendo retomado, a fim de obedecer todos os tramites
juridicos.

Ainda, foram obtidos dados sobre a producdo e comercializacdo do produto, dessa
forma, em relacdo a produgdo foram apurados os dados referentes a quantidades diarias de
producéo e comercializagdo. Assim soube-se que, o volume produzido nesse espago de tempo
corresponde em média a 515 litros de leite/dia.

No que diz respeito a comercializacdo apurou-se que, a mesma acontece de trés formas
diferentes, o Quadro 1 exemplifica melhor os dados que s&o importantes para a compreensao
dos resultados do trabalho.
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Quadro 3 - Formas de comercializacdo do leite

Entidade compradora Quantidade vendida (litros) | Preco de venda (R$)
Cooperativa 200 2,55
Mercado de familiares 150 2,80
Venda direta (em casa) 165 3,50

Fonte: Dados da pesquisa, 2022.

Dessa forma, a partir dos dados coletados, apurou-se que a comercializacdo do
produto da empresa em estudo, acontece em trés setores diferentes e apresentando trés precos
diferentes também, visto que, ha o repasse para a cooperativa no valor de R$ 2,55/I, o repasse
para o mercado dos familiares no valor de R$ 2,80/1 e a venda direta ao consumidor final que
acontece na prépria casa da familia produtora, ao preco de R$ 3,50/I.

Nesse contexto, e apds apurados os dados essenciais a esta pesquisa sobre producéo e
comercializacdo, foi aplicado o questionario com o dono da empresa a fim de se compreender
especificamente como ocorre e quais fatores influenciam na precificacdo do produto, os dados
obtidos encontram-se na proxima secdo deste trabalho.

4 ANALISE DOS RESULTADOS

Nesta secdo serdo analisados os resultados obtidos a partir da aplicacdo do
questionéario, a fim de compreender como € dada a precificacdo do produto que a empresa
estudada comercializa. Para fins de uma melhor organizacdo do trabalho, as questfes serdo
identificadas por (Q + nimero de identificagdo da pergunta no formulario), por exemplo, para
a primeira pergunta aplica-se Q1 e assim sucessivamente.

Ainda, para uma melhor compreensdo, a andlise dos dados deste questionario serad
dividida em trés blocos, o primeiro corresponde ao perfil do empresario, o segundo aos
fatores que influenciam na formac&o do preco de venda e o terceiro nas estratégias adotadas
para precificacéo.

Para promover um melhor entendimento e maior confiabilidade dos dados
encontrados, estes foram comparados com pesquisas ja existentes, por ndo terem sido
encontradas pesquisas suficientes sobre precificacdo do leite para serem usadas como estudos
comparativos, foram utilizadas pesquisas na area de agronegocio e producdo rural e familiar.

4.1 Perfil do empresario

Nesta subsecdo sdo apresentadas as questdes de 1 a 4 do formulario de pesquisa e as
respostas do empresario, assim como as considera¢des sobre as mesmas.

Quadro 4 - Perfil do Empresario

Questdes Respostas

Q1 - Idade? 45 anos

Q2 - Escolaridade? Ensino Médio (completo)
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Q3 - O negocio é formalizado? Né&o

Q4 - Vocé é o responsavel pela formacdo do | Sim
preco de vendas do seu produto?

Fonte: Dados da pesquisa, 2022.

A partir dos dados apresentados, é possivel perceber que trata-se de um empresario
relativamente jovem, esse achado concorda com a pesquisa elaborada anteriormente por
Neres (2017) quando o mesmo desenvolveu um estudo sobre a formacdo de precos de
produtos hortifrutis dos pequenos produtores rurais de Alta Floresta D’Oeste ¢ Rolim de
Moura onde a faixa etaria mais expressiva dentre os respondentes correspondeu a idade de 42
a 50 anos. Ainda, o empresério € totalmente responsavel pela precificacdo dos produtos da sua
empresa, concordando assim com o que ja fora anteriormente citado por Coti-Zelati (2014, p.
88) quando o mesmo enfatiza que “em pequenas organizagdes, muitas vezes o dirigente € o

unico responsavel pela determinagao do preco”.

4.2 Fatores que influenciam na formacao do preco de venda

Neste tépico as questbes serdo pontuadas uma a uma junto com suas respectivas
analises.

Quadro 5 - Q5. Defina o grau de importancia que voceé atribui as
informacdes de custos na precificagdo dos seus produtos.

( ) Sem importancia

() Pouco importante
() Importante

(X) Muito importante

Fonte: Dados da pesquisa, 2022.

Na quinta questdo do formulario foi indagado sobre a importancia dos custos na
formagéo de preco do produto, sendo assim, o respondente disse que 0S custos s&o muito
importantes na formacao do preco de venda. Esse ponto de vista corrobora com os achados de
Leite (2021), onde 68% dos respondentes da pesquisa também consideraram essas
informacBes muito importantes na formacéo do preco de venda.

Os Quadros 4, 5 e 6 demonstram como € estabelecida a politica de precos na empresa
estudada, no que diz respeito aos objetivos, a demanda e a concorréncia.

Quadro 6 - Q6. VVocé estabelece sua politica de pre¢os em funcgéo:

6.1 Dos objetivos
(X) Penetragdo no mercado
() Maximizacéo do lucro

() Preco/qualidade

() Prego/oportunidade

( )Outros. Quais?

Fonte: Dados da pesquisa, 2022.

Em relacdo ao estabelecimento da politica de precos no que diz respeito aos objetivos,
0 empresario ressalta que estabelece a sua em funcdo da penetracdo no mercado, ou seja, em
funcdo da entrada em um mercado ja existente visando vender mais que a concorréncia.
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Essa € uma variavel considerada importante na definicdo do preco de vendas e deve
ser adotada cautelosamente, visto que, como destaca Barreto (2011) ao utilizar-se desta
métrica é essencial que se avalie comparativamente as vendas da empresa com as vendas de
todo o mercado em geral ou seja, fazer um comparativo com as vendas de todas as empresas
que oferecem o mesmo produto.

Quadro 7 - Q6. VVocé estabelece sua politica de pregos em fungéo:

6.2 Da demanda - vocé elabora o prego de venda com base:
( ) No cliente
(X) Na época

( ) No local

( )Outros. Quais?

Fonte: Dados da pesquisa, 2022.

Em relacdo ao estabelecimento de preco com base na demanda, o respondente disse
estabelecer seu preco de venda com base na época, esse dado concorda com os que foram
encontrados por (LEITE, 2021; NERES, 2017), onde a maioria dos respondentes destas
pesquisas disseram estabelecer sua politica de precos com base na época. Essa concordancia
pode ocorrer, porque, apesar da diferenca entre os produtos deste e daqueles estudos, ambos
passam por periodos de vendas mais expressivas e por periodos de poucas vendas.

Quadro 8 - Q6. VVocé estabelece sua politica de pre¢os em funcgéo:

6.3 Da concorréncia

(X) Preco médio praticado

() Precos mais altos em determinados patamares
() Precos mais baixos em determinados patamares
( )Outros. Quais?

Fonte: Dados da pesquisa, 2022.

De acordo com os achados do Quadro 6 a principal métrica de precificacdo utilizada
pela empresa estudada em relacdo a concorréncia € o preco médio praticado. Esta técnica,
corrobora com os achados de Neres (2017) onde o autor encontrou que 68,18% dos
participantes utilizam-se do preco médio praticado pela concorréncia para determinar também
0S prec¢os dos seus produtos.

Quadro 9 - Q7. Classifique em 1°, 2° e 3° os itens abaixo de acordo
com o grau de importancia quanto ao fato de serem determinantes para
precificar seu produto.

(3) Cliente
(2) Concorrente
(1) Custo

Fonte: Dados da pesquisa, 2022.

Ao analisar-se os dados do Quadro 7 nota-se que, o fator que o respondente considera

mais importante na formacdo do preco de venda do seu produto é o custo, esse dado é
ressaltado por Zachow et al. (2018, p.255), quando os autores destacam que “para que o
produtor ndo incorra em prejuizos, € necessario conhecer seus custos e formar opreco de
venda corretamente”.
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Ainda, esse dado corrobora com a pesquisa de Bassoto et al. (2019) quando, ao
estudarem as relacdes de comercializacdo entre compradores e produtores de leite do Sul de
Minas Gerais, puderam perceber que ha uma correlagdo entre o conhecimento do produtor
sobre os custos de producdo unitario do leite e os custos totais de producdo do leite e a
formagé&o do preco de venda do mesmao.

4.3 Estratégias adotadas para a precificacédo

Seguindo a métrica do tdpico anterior, nesta subsecdo as questdes seguem sendo
pontuadas uma a uma junto com suas respectivas analises.

Quadro 10 - Q8. O que vocé considera mais importante ao
precificar seu produto?

() O quanto seus consumidores estdo dispostos a pagar pelo produto
() Margem de lucro

(X) Os seus custos somados a margem de lucro

( ) Os precos dos concorrentes

( )Outra. Qual?

Fonte: Dados da pesquisa, 2022.

De acordo com os dados apresentados, o responsavel pela empresa em estudo
considera mais importante na hora de formar o seu preco de venda, a questdo dos custos
somado a uma margem de lucro, essa mesma metodologia foi utilizada por Zanin, Zanin e
Nesi Filho (2007) quando em seu estudo, buscaram propor um modelo de custeio e
precificacdo para uma agroindustria familiar da cidade de Chapec6 - SC. Ao aplicarem o
modelo, os autores puderam constatar apos a adocdo da metodologia anteriormente citada
que, na maioria dos produtos era praticado um preco de venda menor que o encontrado.

Quadro 11 - Q9. Como vocé define o seu preco de venda?

() Com base no preco da concorréncia

( ) Com base nos custos do produto

( ) Com base no valor percebido pelo cliente

(X) Conciliando as informac6es do mercado com os custos e despesas

Fonte: Dados da pesquisa, 2022.

Os dados encontrados nessa questdo corroboram totalmente com os achados de Leite
(2021), onde todos os respondentes daquela pesquisa disseram utilizar a mesma variavel para
definir o preco de venda dos seus produtos. J& no estudo desenvolvido por Neres (2017)
constatou-se que a variavel mais utilizada diz respeito a concorréncia.

Quadro 12 - Q10. Na presenca dos concorrentes, qual a melhor
forma de vender os seus produtos?

() Baixar os precos
(X) Oferecer diferentes formas de pagamento
( )Outra. Qual?

Fonte: Dados da pesquisa, 2022.

Com base no Quadro 10, na presenca dos concorrentes, o respondente busca oferecer
diferentes formas de pagamento, 0 mesmo ainda ressalta que trata-se de oferecer pagamentos
de forma mensal ou quinzenal. J& em relacdo ao estudo de Coti-Zelati (2014) sobre a
estratégia de precificagdo dos produtos orgéanicos nos supermercados de S&o Paulo, a variavel
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mais relevante nesse aspecto, diz respeito ao valor percebido pelo cliente, buscando atraves
de estratégias de marketing tornar-se referéncia para os clientes no oferecimento dos produtos
em questdo, em relacdo a concorréncia.

Quadro 13 - Q11. Como voce sabe se esta tendo lucro com o prego
praticado?

(X) Comparando as receitas totais com o valor gasto para produzir
( ) Acrescentando uma margem no pre¢o do produto
() Na formacédo de preco considera uma margem sobre o custo unitario do produto

Fonte: Dados da pesquisa, 2022.

Ao analisar-se os dados, nota-se que a metodologia utilizada pelo respondente para
saber se esta obtendo lucro consiste em comparar as receitas totais adquiridas com o valor
gasto para produzir, isto €, com seus custos de producao.

Nesse contexto, torna-se relevante destacar as consideracdes de Zachow et al. (2018),
quando os autores ressaltam que, para que seja produzido e vendido um determinado produto,
torna-se essencial o conhecimento acerca dos custos de producdo do mesmo, pois, a partir dai
ocorre a precificacdo de forma correta, e ainda enfatizam que, quando se trata de producéo
familiar, alguns outros aspectos devem ser considerados também na mensuracdo desse custo,
como por exemplo o que diz respeito a falta de salario destinados ao pagamento da méo-de-
obra que vem da propria familia produtora.

Quadro 14 - Q12. Vocé ja teve problemas ao determinar o pre¢o
de venda (por ndo apurar/adicionar custos aos produtos), tais como:

() Prego de venda praticado foi abaixo do que o cliente pagaria, 0 que diminuiu os
lucros

() Preco de venda praticado foi acima do que o cliente pagaria, o que dificultou as
vendas

(X) Houve dificuldade para identificar e fixar acGes para reducdo de custos e
despesas, levando-o a operar com custos e despesas mais altos do que deveria

(') Outros. Quais? Quando as racdes e mao-de-obra aumentam e a demanda
diminui; época de estiagem.

Fonte: Dados da pesquisa, 2022.

De acordo com o que foi salientado pelo respondente um dos problemas para a
determinacdo do preco de venda corresponde a dificuldade em identificar e fixar acdes para
reducdo de custos e despesas, levando-o0 assim a operar com custos e despesas mais altos do
que deveria.

Nesse aspecto, destaca-se as afirmagOes feitas por Zanin, Zanin e Nesi-Filho (2007)
guando ressaltam que, é notavel que nas pequenas organizacOes existe uma dificuldade maior
em fazer a apuragdo correta dos seus custos de producdo, fazendo com que muitas vezes
sejam tomadas decis@es equivocadas, por falta de conhecimento em métodos de custeio e em
praticas gerenciais.

Quadro 15 - Q13. Vocé tem confianca nas estratégias de estimacao
de pre¢o adotada no seu neg6cio?

(X) Sim
( ) Néo. Por qué?
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Fonte: Dados da pesquisa, 2022.

Quando questionado sobre ter confianca nas suas estratégias de estimacdo de prego, o
respondente disse que confia nas mesmas. Concordando assim com os achados da pesquisa de
Leite (2021) onde, todos os questionados responderam afirmamente a essa questao.

Pode-se inferir, a partir dos dados analisados nessa se¢do que, 0os achados dessa
pesquisa em sua grande maioria, concordam com dados apresentados em pesquisas similiares
feitas anteriormente.

5 CONCLUSAO

Esta pesquisa objetivou identificar a metodologia de formacao do preco de venda do
leite em uma empresa familiar da cidade de S&o José do Egito — PE, para tal, foi desenvolvido
um estudo de cunho descritivo-exploratorio com aporte bibliografico e de caracteristicas
qualitativas. Os meios de pesquisa utilizados para se chegar ao objetivo proposto foram uma
entrevista oral buscando conhecer melhor o empresario dono da empresa objeto desse estudo
e um questionario a fim de se entender melhor como se da a precificagdo do leite nessa
entidade.

Com relagdo aos achados da pesquisa, pode-se constatar que a empresa trabalha
vendendo seus produtos para trés tipos de compradores diferentes, a pregos diferenciados
também, e que o empresario respondente adota o preco de vendas dos seus produtos a partir
de estratégias mistas de precificacdo, visto que, apesar de ser muito atento a questdo dos
custos como base para formacdo do preco de venda, 0 mesmo também leva em consideracéo
outros fatores como a concorréncia.

Dessa forma, afirma-se que os objetivos desta pesquisa foram alcangados, pois, além
do entendimento sobre a metodologia do sistema de precificacdo da empresa estudada,
também foi possivel entender melhor o perfil da empresa e do empresario, alem de verificar
os fatores que influenciam na formacéo do preco de venda. Este estudo delimita-se no fato de
ser um estudo de caso, podendo posteriormente ser ampliadas para um estudo multi-caso ou
ainda, ser realizada com Varios outros empresarios que possuam o mesmo ramo de producéo
em comum. Ainda, sugere-se para futuras pesquisas, a analise pormenorizada do sistema de
custos da empresa, e ainda tracar modelos e estratégias de precificacdo, visando o
aprimoramento dessas técnicas especificamente estando voltadas para a agricultura familiar e
para o produtor rural, uma vez que, estas sdo formas de subsisténcia muito importantes para a
populagéo.
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, ANEXO A
FORMULARIO DE PESQUISA (ADAPTADO)

1. Idade:

2. Qual sua escolaridade (Grau de Instrucao):
3. O negdcio é formalizado?
4. Voceé é responsavel pela formacéo do preco de venda dos seus produtos?
() Sim () Néo

5. Defina o grau de importancia vocé atribui as informagdes de custos na
precificacdo dos seus produtos.

() Sem importancia

() Pouco importancia

() Importante

() Muito importante

6. Vocé estabelece sua politica de precos em funcao:

(Anote uma ou mais opc¢des conforme o caso)

6.1. Dos objetivos

() Penetracdo no mercado

() Maximizag&o do lucro

() Recuperacgéo do caixa

() Prego/qualidade

() Preco/oportunidade

() Outros. Quais?
6.2 Da demanda - vocé elabora o prego de venda com base:
() No cliente

() Na época

() No local

() Outros. Quais?
6.3 Da concorréncia

() Preco médio praticado

() Pregos mais altos em determinados patamares
() Precos mais baixos em determinados patamares
() Outros. Quais?
7. Classifique em 10, 20 e 30 0s itens abaixo de acordo com o grau de importancia
quanto ao fato de serem determinantes para precificar seu produto.

() Cliente

() Concorrente

() Custo

8. O que voceé considera mais importante ao precificar seu produto?

() O quanto seus consumidores estdo dispostos a pagar pelo produto.

() Margem de lucro.

() Os seus custos somados a margem de lucro.

() Os precos dos concorrentes.

() Outra.Qual:
9. Como vocé define o seu preco de venda?

() Com base no prego da concorréncia.

() Com base nos custos do produto.

() Com base no valor percebido pelo cliente.

() Conciliando as informagGes do mercado com 0s custos e despesas.

10. Na presenca dos concorrentes, qual a melhor forma de vender os seus




produtos?

() Baixar os pregos.

() Oferecer diferentes formas de pagamento.
() Outra.Qual:
11. Como vocé sabe se esta tendo lucro com o preco praticado?
() Comparando as receitas totais com o valor gasto para produzir.
() Acrescentando uma margem no prego do produto.

() Na formacéo de preco considera uma margem sobre o custo unitario do produto.

12. Vocé ja teve problemas ao determinar o preco de venda (por nao
apurar/adicionar custos aos produtos), tais como: (Anote uma ou mais opcoes
conforme o caso)

() Preco de venda praticado foi abaixo do que o cliente pagaria, o que diminuiu 0s
lucros.

() Preco de venda praticado foi acima do que o cliente pagaria, o que dificultou as
vendas.

() Houve dificuldades para identificar e fixar acGes para reducdo de custos e
despesas, levando-o a operar com custos e despesas mais altos do que deveria.

() Outros. Quais?
13. Vocé tem confianca nas estratégias de estimacdo de preco adotada no seu
negocio?

() Sim

() Néo. Por qué?
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