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RESUMO

Sabemos da importancia que as Micros e Pequenas Empresas exercem na economia do
nosso pais, levando em conta que elas sdo importantes fontes geradoras de emprego e renda.
Este trabalho tem como tema a Formacdo de Preco de Venda em Micros e Pequenas
Empresas do Municipio de Sdo Desidério-Ba, tém como objetivo relacionar a importancia
do processo de formagdo de prego de venda com o crescimento, manutencao € maximizagao
dos resultados das empresas, bem como saber se essa ferramenta ¢ utilizada e com ¢
utilizado pelas empresas do municipio. Primeiramente foi realizada uma pesquisa
bibliografica que forneceu o embasamento dos conhecimentos relatados, tais como a relacao
entre uma adequada formacgao de pregos e os beneficios proporcionados, as conseqiiéncias
causadas a uma empresa quando a mesma nao utiliza essa ferramenta, ¢ diversos fatores
relacionados ou que interferem diretamente com a formacdo de pregos. De forma geral
foram conceituacdes e analises relacionadas ao processo de formacgdo de preco em micros e
pequenas empresa, tudo a desenvolver, orientar e salientar aos leitores sobre a importancia
bem como a funcionalidade deste processo. Em seguida foi feita uma pesquisa de campo,
por meio de um questionario apresentados aos empresarios do municipio para a obtencao
dos dados. Para concluir foi feita uma anélise dos dados coletados e foi possivel perceber
praticamente as micros e pequenas empresas do municipio ndo utilizam o processo de
formacdo de preco, atribuindo a nao utilizacdo dessa ferramenta pelo fato de ndo haver
profissionais no mercado e também pelo motivo dos custos operacionais demandados.
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1. INTRODUCAO

Sabe-se que as micros e pequenas empresa sao no Brasil grandes fontes de geragao
de emprego e renda, por este motivo surge entdo a idéia de aliar formacdo de precos com
micros e pequenas empresas, onde estas ao identificarem a importancia e passando a utilizar
essa ferramenta que por sua vez ¢ essencial e fundamental, poderdo chegar com mais
facilidades a conquista dos seus objetivos, auferindo crescimento e conseqiientemente
gerando emprego e renda. O prego de uma mercadoria quando formado de forma adequada
produz para empresa reflexos satisfatorios, ¢ um processo bastante complexo, pois €
necessario muito controle e organizagao interna.

Dessa forma, caberd entdo ao profissional responsavel da empresa por formar os
precos de vendas das mercadorias conciliarem e manobrar todas as questdes e situagdes
envolvidas no processo, para que assim possa ser atribuido um prego que além de atender e
suprir as necessidades dos clientes siga as determinagdes e alteracdes do mercado, e,
também se encaixe perfeitamente ou mesmo se aproxima da realidade da empresa
contribuindo para o alcance dos seus objetivos.

Este trabalho de conclusdo de curso tem como tema a Formacao do Preco de Venda
em Micros e Pequenas Empresas com foco no municipio de Sdo Desidério estado da Bahia,
municipio com grande potencial na agricultura principalmente nas culturas da soja e
algoddo, conhecido também nacionalmente pelo seu rico potencial turistico com diversos
rios, lagos subterraneo, grutas e cavernas. Atualmente Sao Desidério ¢ reconhecido com um
dos principais municipios da regido, tém um comércio local considerado estavel, todavia
suficiente para atender a populacdo, apesar de fazer fronteiras como municipios polos da
nossa regido onde o comercio, bem como servigos, entre outros encontram centralizados
nestes.

Foi apresentada uma problematica onde se questionou como 0s micros € pequenos
empresarios do municipio formam seus precos de venda, teve como objetivo geral:
relacionar a importancia deste processo com as influencias positivas para o crescimento e
conquista dos objetivos dessas empresas; € como objetivos especificos: conhecer de que
forma, ou se ¢ utilizado o processo de formagdo de preco nas empresas de Sao Desidério,
bem como as varidveis envolvidas; identificar as conseqiiéncias para as empresas, quando a
mesma nao utiliza o processo de formagdo de pregos; e elencar os beneficios alcangados

com uma adequada formagao de preco.



2. REFERENCIAL TEORICO
2.1 OBJETIVOS DA FORMACAO DE PRECOS
Para que os objetivos propostos em um negdcio sejam alcancados, o mesmo devera
ser conduzido de forma organizada, para isso, a administragdo dos custos e a formagao de
precos apresentam cardter essencial para a permanéncia, sobrevivéncia, crescimento e
sustentabilidade das empresas. E o pre¢o formado de forma correta que possibilita a chegada
com maior eficiéncia a obten¢ao de lucros, crescimento no mercado ¢ desenvolvimento de
uma entidade. A fixagdo de pregos ¢ uma das varidveis mais importantes de uma entidade,
esse processo pode ser considerado importante e de certa forma imprescindivel no que diz
respeito aos objetivos almejados.
De acordo com Bruni, et al, (2007, p. 245).
Em relacdo ao processo de formacgdo de pregos, alguns dos principais objetivos
podem ser apresentados, como: proporcionar a longo prazo, o maior lucro
possivel; permitir a maximiza¢ao lucrativa da participagdo de mercado; maximizar
a capacidade produtiva, evitando ociosidade e desperdicios operacionais;

maximizar o capital empregado para perpetuar os negoécios de modo auto-
sustentado.

O processo de formagdo de preco engloba diversos aspectos, ¢ estes devem ser
analisados minuciosamente, tendo em vista que ao se falar em formacgdo de preco deve-se
levar em consideragdo que este processo culminara e tem por objetivo fixar o prego final do
produto, por tanto, devem ser analisados e interpretados de forma minuciosa todos os
aspectos internos e externos, bem como todas as variaveis que venham a interferir
diretamente ou indiretamente, negativamente ou positivamente no processo, tudo isso para
se chegar a um preco que se identifique com a realidade operacional da entidade, que seja
capaz de cobrir todos os custos da empresa, proporcionado aquele que € o principal objetivo
das empresas “o lucro”, e conseqiientemente proporcionar também o retorno do capital

investido pelos empresarios.

2.2 O PRECO DE VENDA

As empresas buscam através de seus pregos estratégias que produzam efeitos
positivos, o prego de venda bem como sua fixagdo ¢ considerado muito importante para uma
empresa. Para se calcular o preco de venda ¢ necessario buscar valores que contemplem: a
maximizac¢do dos lucros; alcangar as metas em quantidade de vendas; possibilitam o retorno

sob o capital investido no negdcio.



Para encontrar um preco a ser praticado, deve-se primeiramente encontrar um pre¢o
minimo, desde que este seja capaz de cobrir todos os custos e despesas envolvidas, apos
encontrar o pre¢o minimo faz se necessario fazer comparagdes com o mercado, para assim
praticar o prego perante 0 mesmo.

Sabemos que o preco de venda do produto sofre muitas influencias externas, no
entanto, ¢ de fundamental importancia estabelecer a pratica de pregos de acordo com os
custos envolvidos no processo, o utilizando como referéncia, para fazer comparagdes com o
mercado. Dessa forma, o mercado pode influenciar e ditar precos, no entanto, se a empresa
tem o seu controle de custos, e, conseqlientemente tem conhecimento do custo do seu
produto, ela conhecera seu potencial de ganho, ou até mesmo podera utilizar estratégias,

como por exemplo, alternar marcas, produtos, fazer promogdes e muitas outras estratégias.

2.3 ELEMENTOS QUE COMPOEM O PRECO.

O prego ¢ constituido pela unido de diversos fatores, deve se atribuir importancia a
cada um dos fatores formadores do prego, pois o calculo incorreto ou a nao vinculagao dos
mesmos a constitui¢ao do prego, podera fazer com que o mesmo fique superavaliado, ou em
outras palavras incorreto, errado, ou nao real.

Entre os principais elementos que constituem o preco, podemos destacar:
Tributagdo, lucro, Custos fixos, Comissodes, descontos entre outros. O desconto ¢ a parte
retirada do prego final de vendas realizadas seja venda a vista ou a prazo. A comissdo € o
valor ou o sacrificio financeiro pagos aos colaboradores que trabalham diretamente com as
vendas dos produtos. A tributagdo pode ser considerada o fato gerador pela movimentagao
das mercadorias. O lucro ¢ considerado a margem de ganho, ¢ o valor acrescido que se
pretende ganhar com as vendas. Os custos fixos s3o o0s gastos necessarios a
operacionalizacdo de um empreendimento, geralmente sdo constituidos nestes os valores dos

bens.

2.4 FATORES IMPORTANTES PARA FIXACAO DE PRECOS.

E extremamente fundamental e importante que o empresério tenha conhecimento
do seu mercado de atuagdo, uma vez que o preco de venda dos produtos depende
diretamente de suas relagdes com o governo, seus custos e despesas, concorréncia, demanda
e cliente. O governo atua diretamente na formulacao e aplicacao das leis tributérias, além de

regulamentar as relacdes comerciais e entre consumidores. E importantissimo um



planejamento e acompanhamento das mudangas bem como enquadramento adequado com
relagdo ao tipo de tributacdo da empresa, tendo em vista que as taxas, impostos e
contribuig¢des, tém um peso muito grande nos custos da empresa e devem ser quantificados
nos precos. Os custos e despesas sdo inevitaveis, sem eles ndo ocorre o processo de
operacionaliza¢do, mas, no entanto ¢ fundamental saber gerir e reduzir a0 maximo esses
gastos. De certa forma, € ser eficiente, uma vez que um bom desempenho relaciona-se com a
capacidade que uma empresa tem de gerenciar e controlar custos, o que possibilita formar
precos cada vez mais competitivos. E também primordial para uma empresa conhecer seus
concorrentes, deve-se analisar e acompanhar de forma intensa todos os aspectos que cercam
0 mesmo, seja capacidade financeira, economica ou mercadolédgica, € necessario conhecer

suas virtudes, seja seus pregos qualidades, fornecedores, produtos entre outros.

2.5 A INFLUENCIA DO MERCADO NA FORMACAO DE PRECOS.

Sabemos que o futuro de uma entidade comercial estd ligado diretamente com seus
precos praticados. Para que a mesma mantenha-se no mercado auferindo crescimento e
proporcionando sustentabilidade social, ou seja, gerando emprego e renda, a entidade devera
praticar a politica de pregos estabelecidos que sejam superiores aos seus custos. Mas nao
somente isso basta, hd também os fatores externos que influenciam de forma decisiva no
preco do produto.

Se a empresa forma seu prego de forma adequada, contendo todos os custos
incorridos, analisando a margem de retorno e todos os fatores que o constituem, deve-se
ainda levar em consideragdo o mercado, pois ele pode ou ndo concordar com o valor, ou
seja, o preco formado deve ser atrativo e desejado pelo mercado, caso isso ndo acontega, as
vendas poderdo fracassar, bem como toda a operacionalizagao do periodo.

De acordo com Bruni, et al, (2007, p. 270).

A tarefa de determinar precos de venda ¢ influenciada por multiplos fatores,
relativos aos custos ou aos valores percebidos. Alguns dos principais fatores
associados ao processo de formagdo de precos podem ser apresentador com:
capacidade de pagar do consumidor; qualidade e tecnologia do produto em relagio
as necessidades do mercado consumidor; existéncia de produtos substitutos a
precos mais vantajosos; demanda esperada do produto; niveis de produgdo e ou
vendas em que se pretende operar; mercado de atuagdo do produto; controle de
precos impostos por Orgdos governamentais; custos e despesas de fabricar,
administrar e comercializar produtos; ganhos e perdas de gerir o produto.

Dessa forma fica evidente a dependéncia e a sensibilidade que o preco tem do

mercado, sdo fatores diversos que ndo sao de facil percepcao, por exemplo, com relagao ao



consumidor, deve ser analisado o quanto o consumidor pode pagar. Isso influencia
diretamente no prego, onde se a venda for a prazo, o comerciante deve ser prudente, ou seja,
deve analisar um acontecimento futuro de ndo recebimento, dessa forma deve se acrescentar
todas as despesas com encargos financeiros, o que em caso do ndo recebimento de seu
direito, acarretaria menos peso negativo nos resultados da empresa.

Segundo Hornegren et al. (2004, p. 385)

Os clientes influenciam o preco a medida que promovem a demanda por um
produto ou servico. As empresas precisam sempre avaliar as decisdes de
precificagdo a partir da otica dos clientes, pois precos excessivamente altos podem
fazer com que rejeitem o produto pelo de um concorrente ou, mesmo substituto.

A clientela exerce um papel importante, e fazem com que as empresas tornem
dependentes, sdo os clientes que promovem as vendas, sdo eles os responsaveis pela
quantidade que saem das prateleiras, por isso, a formagao dos precos deve ser analisada sob
as expectativas dos clientes, tendo em vista que um preco apds a sua formagdo pode ser

rejeitado pelos clientes, o que possibilita o incentivo a concorréncia.

3. METODOLOGIA

Foi utilizado o método o indutivo, onde o conhecimento se da pela experiéncia, foi
realizada uma pesquisa de campo por meio de questionario com perguntas fechadas. Do total
de 294 (duzentos e noventa e quatro) empresas existentes no municipio de Sao Desidério
Oeste da Bahia, segundo dados do IBGE (Instituto Brasileiro de Geografias e Estatisticas), o
questionario foi aplicado aleatoriamente, com amostras intencionais a 20 (vinte) empresas

caracterizadas como micros ou pequenas empresas do municipio.

4. CARACTERIZANDO O MUNICIPIO DE SAO DESIDERIO

Localizado na regido oeste da Bahia, com 14,8 mil km2, Sio Desidério ¢
considerado o segundo maior municipio em extensao territorial do estado da Bahia, tem um
populagdo de aproximadamente vinte e sete mil e seiscentos e cinqiienta e nove habitantes, e
possui uma das mais ricas bacias hidrograficas do Brasil, além de ser destaque
nacionalmente pelo seu grande potencial na agricultura e turismo.

Por mais que o municipio tenha um forte potencial turistico, isso pelo fato da
existéncia de muitas grutas, sitios arqueoldgicos rios entre outros, 0 mesmo tem a agricultura
como principal base econdmica. Com uma area plantada de aproximadamente a 500 mil

hectares, Sdo Desidério ¢ considerado o maior produtor de algoddo do nosso pais, além



ainda de ser destaque no cultivo de outras culturas como a soja, o milho, o feijdo e o arroz,
sem contar ainda a fruticultura que vem cada vez mais ganhando espago com destaques para
os cultivos da cana de agucar e o girassol.

Outra importante fonte de riqueza ¢ a pecudria, a criagdo de gado de corte ¢
considerada uma das mais fortes da regido, o municipio se destaca com o 6° maior rebanho
de gado do oeste da Bahia, tendo aproximadamente 78.913 cabegas de gados e 1021

criadores.

5.0 COMERCIO LOCAL

O comércio no municipio ¢ influenciado negativamente pela sua localizagao
geografica, tendo em vista que S3o Desidério tem municipios vizinhos com pouca
proximidade e com grandes redes comerciais conhecidos inclusive nacionalmente, todavia,
mesmo com essas dificuldades o comércio local ainda sobrevive diante dessas barreiras. No
municipio de Sdo Desidério e como na maioria dos municipios interioranos, ¢ muito comum
a existéncia de pequenas empresas. Segundo o IBGE no senso 2009, existem no municipio
cerca de duzentos e noventa e quatro empresas, e, grande parte delas sdo pequenas e micros
empresas, dessa forma ¢ que se percebe a importancia que essas empresas exercem na
economia do nosso municipio, mesmo o comércio ndo sendo a principal atividade
econdmica do municipio, os beneficios alcancados por este podem ser visto a olho nu, tendo
em vista varios fatores, tais como geracao de emprego e renda.

Foi com base nessa idéia que surgiu o interesse de conhecer como ou se até mesmo
as micros e pequenas empresas do municipio utilizam a ferramenta formacao de prego de
venda de forma correta, além ainda de buscar conhecer os aspectos existentes no comércio
local, influéncias, importancia, dificuldades, pontos negativos, pontos positivos, entre
outros, tudo com objetivo de conhecer a funcionalidade da formagdo de pregos, bem como,

apresentar sua importancia para a manutengao e crescimento das empresas.



6. ANALISE DOS DADOS

Em conformidade com os objetivos, foi questionado aos empresarios se a empresa
que os mesmos administram utiliza o processo de formacao de preco de forma cientifica,
vale dizer que foi apresentado aos empresarios uma breve explicagdo a respeito do que seria
o processo de formacdo de preco de forma cientifica. Para essa pergunta foi apresentada as
seguintes possibilidade de respostas: A - Sim, em todos os Produtos; B - Sim, em Poucos
Produtos; C - Nao Utilizamos esse procedimento, por falta de mao obra; D - Nao, pelo
motivo do custo demandado pela mao de obra.

Apenas 10% dos empresarios responderam que utilizam o processo, 30%
responderam que utilizam em poucos produtos, € o que chamou mais atengdo foi que 45%
responderam que ndo utiliza dessa ferramenta pela falta de mao de obra, ja 15% afirmaram
ndo utilizarem o processo pelo fato dos custos com mao de obra. Esses dados podem ser

visualizados na figura 1.0.

FORMAGAO CIENTIFICA DE PREGOS

FIGURA 1.0

Pretendendo conhecer se a empresa teria disponibilidades financeiras para arcar
com custos pelos servicos de um profissional que proporcione servigos adequados com a
finalidade de formar precos. Foram apresentadas as seguintes possibilidades de respostas; A
- Sei da necessidade, porém, a empresa nao tem condi¢des; B - Sim, mas ndo encontramos

profissionais; C - Nao, se estivesse ndo investiria; D - Sim, sem duvidas.

DISPONIBILIDADES FINACEIRAS

0%

FIGURA 1.1



Conforme demonstrado na figura 1.1, fica bastante claro que de acordo com os
entrevistados, 70% das empresas sabem da necessidade, porém ndo tem condicdes
financeiras para arcar com os custos com um profissional, 20% responderam que teriam
plenas condig¢des, porém o mercado ndo disponibiliza mao de obra, 10 % responderam que
sem duvida alguma se estivessem disponibilidades financeiras contrataria um profissional, e
0 mais importante que ninguém respondeu que ndo contrataria um profissional, o que mostra
que os empresarios t€ém o conhecimento da importancia de um preco bem formado.

Foi questionado aos empresarios se a contabilidade prestadora de servigos a
empresa dd auxilio na formagdo de preco, para esse questionamento foram fornecidas as
seguintes respostas; A - Sim, total auxilio; B - Nao, de forma alguma; C - S6 quando
solicitamos; D - Contabilidade sé presta servigos para fins fiscais “calculo de impostos™.

Infelizmente os resultados comprovaram que nenhumas das empresas que
responderam aos questionamentos ndo recebem auxilio de seus contadores para se formar
precos, 15% dos empresarios responderam que s6 tem auxilio quando ha solicitagdo, 45%
afirmaram que nao recebem auxilio de nenhuma forma quanto a elaboragdo do prego. De
certa forma e a comprovacdo de uma deficiéncia cultural em nossos contadores, onde 40%
dos entrevistados responderam que a contabilidade que presta servigos 4 sua empresa, atende
somente a demanda para fins fiscais, ou seja, somente para calcular impostos. A figura 1.2

mostra em percentuais as repostas que envolveram este questionamento.

AUXILIO NA FORMAGAO DE PREGOS

-

FIGURA 1.2



CONCLUSAO

Em conformidade com os objetivos, bem como de acordo com a metodologia
proposta, este trabalho de conclusdo de curso cujo seu tema ¢ definido como “Formacao de
Preco de Venda em Micros e Pequenas Empresas de Sdo Desidério-BA”, buscou por meio
bibliografias descrever as principais varidveis, métodos, e conceitos que estdo ligados
diretamente com a formacao do preco de venda, bem como demonstrar a importancia e
funcionalidade deste processo para as empresas e seus objetivos. Através deste trabalho
foram feitas analises, de forma a descrever o processo, diferenciando e fazendo comparagdes
com objetivo de salientar os leitores da importancia que este processo exerce de forma
positiva para uma empresa com relacdo a proporcionar crescimento € manuten¢ao no
mercado, o que pode positivamente influenciar de forma decisiva ndo somente como
beneficios a empresa, mas também para a geracao de emprego e renda a sociedade.

De acordo com o estudo de caso, onde foi proposto por meio de questiondrio
apresentados aos micros e pequenos empresarios do municipio, buscou se conhecer de que
forma, ou se ¢ utilizado o processo de formacao de prego nas empresas de Sdo Desidério-
BA, bem como todas as varidveis envolvidas. Diante disso, foi constatado que o processo de
formagao de prego de forma cientifica praticamente nio ¢ utilizado pelos empresarios do
municipio, estes atribuem a ndo utilizagdo deste método pelo motivo da falta de profissionais
atuantes na area, e, ainda grande parte dos empresarios entendem a necessidade e
importancia, porém alegam nao terem capacidade e disponibilidades financeiras para arcar
com os custos para a contratagdo de um profissional especifico responsavel. Outro fato
constatado foi que no municipio, os profissionais e as contabilidades prestadoras de servigos
nao dao o suporte ou auxilio aos empresarios quanto a questdo da formacao de pregos, onde
se comprovou que os servigos prestados por estes sdo voltados apenas para atender as
exigéncias fiscais.

O fato ¢ que a formagdo de preco ¢ fundamental e essencial a toda empresa
comercial, pode-se dizer que um preco formado adequadamente seguindo todas as bases
definidas, conceitos, o mercado e a realidade da propria empresa, sem duvidas nenhuma € o
principio de um negocio bem sucedido, tendo em vista que na atribuicao ou fixa¢do do precgo
devem estar contido além de todos os custos incorrido a sua negociacdao, deve conter
também todo o esfor¢o de uma empresa, bem como a sua remuneracdo sobre o capital

investido no negocio, ou seja, o tdo esperado lucro.
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