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Resumo

Trata-se de um estudo descritivo com carater exploratério, que teve como objetivo identificar os
principais fatores que influenciam a formacao de precos em empresas do varejo, localizadas no
municipio de Sdo Gotardo/MG. Como método de coleta de dados, utilizou-se um questionario,
que foi aplicado no més de novembro de 2014, para 86 gestores, responsaveis pela formacao
de preco, nas organizagbes em que atuam no referido municipio. Para mensuragdo dos dados,
foi utilizada a estatistica descritiva, com o auxilio do software Microsoft Excel. Os resultados
demonstraram que a formagao de pregos é 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 formagao, como o uso
do Sistema de Informacbes Gerenciais (SIG). Concluiu-se, que apesar de considerarem a
formacdo de preco como ferramenta crucial para garantir a sobrevivéncia da organizagdo,
notou-se que desconsideram varios fatores fundamentais para o processo, e tdo pouco, sabem
utilizar adequadamente as informagoes que a analise da formacgdo de preco pode proporcionar
para a organizacgao.
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Abstract : This is a descriptive study of exploratory nature, which aimed to identify the main
factors influencing the formation of retail businesses in prices, located in the municipality of
Saint Gotthard / MG. Data collection method, used a questionnaire which was applied in
November 2014 for 86 managers, responsible for pricing, in organizations that operate in the
municipality. For measurement of data, descriptive statistics were used, with the help of
Microsoft Excel software. The results have shown that pricing is an important and relevant
factor to increase competitive advantage and boost sales, however the respondents were
resistant as some tools that can be used in its formation, as the use of Management
Information System ( SIG). It was concluded that despite consider pricing as a key tool to
ensure the survival of the organization, it was noted that disregard several key factors to the
process, and so little, know properly use the information that the analysis of price formation can
provide for the organization.
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INTRODUCAO

Com os avancos tecnoldgicos, mudancas nos habitos dos consumidores e um
mercado altamente competitivo e mutdvel, as organizacdes precisam tracar
estratégicas, para que consigam adaptar e acompanhar as tendéncias do mercado
(SOUZA et al., 2006). Comumente relacionado ao ambiente de crescente concorréncia,
€ preciso destacar que os principais segmentos afetados, sao aqueles que atuam
préximos ao consumidor, como € o caso do setor varejista, que inclui atividades que
diretamente envolvem os consumidores finais, como a venda de produtos e servicos
para uso pessoal (ALVES; VAROTTO; GONCALVES, 2011).

Neste caso, é preciso que os varejistas desenvolvam estratégias que fidelizem
estes consumidores, que sao mais informados e cada vez mais conscientes do seu
papel dentro das organizacdes. E um dos fatores importantes considerados por estes
consumidores na tomada de decisao de compra, é o preco. Um preco equivocado de
um bem ou servico pode levar a faléncia da empresa, pois o lucro da organizagao
provém dos precos e dos volumes de venda, desta forma, é fundamental que as
empresas conhecam suas despesas e custos minuciosamente, para que assim
gerenciem cuidadosamente sua politica de formagao de precos (FP) e administre
adequadamente todos os fatores envolvidos na questao (BERNARDI, 2010).

Sendo assim, frente a importancia de uma boa politica de formacdo de precos
para a prosperidade das organizacdoes, e de uma boa politica de precos, para a
fidelizacao de clientes, esta pesquisa tem como principal objetivo identificar os
principais fatores que influenciam a formacdo de precos em pequenas e médias
empresas do varejo, localizadas no municipio de Sdo Gotardo/MG.

Para melhor compreensao, este estudo foi estruturado em quatro secdes, além
das referéncias bibliograficas utilizadas. Inicialmente foi feita uma breve introducdo
apresentando a pergunta de pesquisa, 0s objetivos e sua justificativa. Em seguida,
esta a fundamentacdo tedrica, retratando a visao de diferentes autores sobre assuntos
relacionados a tematica a ser pesquisa. Posteriormente, sdo apresentados os
procedimentos metodoldgicos a serem utilizados, seguida dos resultados e discussao e

consideracoes finais.
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REFERENCIAL TEORICO

Processo de formacao de pregos

A formagao de precos é objeto de pesquisas do Marketing (Administracdo), da
Microeconomia (Teoria Econbmica) e da Contabilidade, cada qual com as suas
peculiaridades e abordagens distintas. Desta forma, € possivel compreender, que a
formacdo de precos é uma tarefa ardua, devido a sua aplicacdo em varias areas de
conhecimento (KOTLER, KELLER, 2006).

Para melhor entendermos a complexidade da formacao de precos, é preciso
compreender o significado de preco, cujo Churchill e Peter (2007), definem como
quantidade de produtos, servigos ou dinheiro que devem ser dados (como troca) para
obtencao ou uso de um determinado bem ou servico. Para Kotler e Armstrong (2006),
0 pregco esta relacionado com os valores que os consumidores depositam pelo beneficio
de adquirirem determinado bem ou servico.

Neste sentido, a precificacao esta intimamente relacionada com o sucesso ou
fracasso de uma organizagao, pois o preco praticado pela mesma, deve cobrir seus
custos e maximizar seus lucros. Logo, a tomada de decisdo referente ao preco,
representa em uma das decisdes mais importantes de uma empresa (SOUZA et al.,
2006).

No que tange as decisdes de precos, estas devem envolver a andlise de
diversas variaveis, tais como acles desenvolvidas pelos concorrentes, questdes
econdmicas, estrutura de custos, demanda do mercado, objetivos de negdcio da
empresa, governo. A formacao de preco, ira envolver andlises de fatores qualitativos e
quantitativos, o que requer do tomador de decisao, agilidade, flexibilidade e rapidez,
para que esta permaneca competitiva e sobreviva neste cendrio que é altamente
mutdvel (KOTLER, KELLER, 2006).

O comportamento do consumidor, € uma variavel que interfere externamente
no preco, por isso, a importancia de determinar o publico-alvo, para que o varejista
possa determinar de maneira mais precisa, a sua politica de pregos, levando em
consideragdo as caracteristicas dos seus consumidores (ALVES; VAROTTO;
GONCALVES, 2011).

Comumente relacionado, Las Casas (2006), aponta que além de fatores
internos, que sao possiveis de serem controlados pelas organizagbes, €& preciso

considerar outros aspectos, como a lei da oferta e da demanda. Os precos tendem a
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subir, quando temos muitas pessoas interessadas em determinado bem, e este
produto é escassos, desta forma, ndo é possivel atender a necessidade de todos que
procuram por este produto. Se a oferta é maior que a procura, os precos de
determinado produto tendem a cair, para proporcionar o equilibrio entre o consumo e
a produgao.

Apods analisar os principais fatores micro e macro que influenciam a formacao
de pregos, é preciso que as organizacoes estabelecam o enfoque da mensuragdo e
avaliacdo destes fatores. Para tanto, existem varios métodos que auxiliam na
determinacdo de precos, que deverao ser analisados de acordo com os objetivos de
negdcio da organizacao (KOTLER, KELLER, 2006).

Para tanto, é preciso que a organizacao analise sua realidade, seu objetivo de
negadcios e suas estratégias de apregamento, levando em consideracao que a formagao
de preco deve ser embasada no valor necessario para conseguir honrar com suas
obrigac0es, logo, que cubra seus custos e provenha lucro para remunerar seus fatores
de producdo, sem esquecer, que os precos praticados pelos seus concorrentes e a
percepcao de seus consumidores, também sdo fatores cruciais neste processo
(KOTLER, KELLER, 2006).

PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Este estudo caracteriza-se como uma pesquisa descritiva, de carater
exploratdrio. Descritiva, por que tem como objetivo descrever as caracteristicas de um
determinado fendmeno, e exploratdria, em decorréncia do reduzido volume de
informagdes acumuladas sobre o referido tema (GIL, 2008).

Segundo Gil (2008), o propdsito essencial da pesquisa descritiva exploratdria é
expandir, ilustrar e transmudar opinides e concepcOes, tendo como perspectiva a
fabricagao de questGes mais precisas ou suposicoes para possiveis estudos futuros.

Sobre o local de estudo, este foi realizado na cidade de Sao Gotardo, localizada
na regidao do Alto Paranaiba de Minas Gerais. Sua populacdo estimada em 2009 foi de
32.580 habitantes (INSTITUTO BRASILEIRO DE GEOGRAFIA E ESTATISTICA - IBGE,
2010), cujo destaque é o numero de descendentes japoneses que migraram para esta
regido nos meados de 1970. A economia da cidade é caracterizada pelo setor do
agronegocio, que tém uma participagao no PIB do municipio de 65% (IBGE, 2010).
Quanto ao numero de empresas, em 2011, o municipio de Sao Gotardo, contava com
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871 pequenas e médias empresas legalizadas e atuantes, com média remuneragao
mensal de dois salarios minimos (IBGE, 2012).

Para coleta de dados, foram aplicados 86 questionarios durante o més de
novembro de 2014 as pessoas que trabalham diretamente com a missdao de formagao
de precos em empresas do setor do comércio varejista da cidade de Sdo Gotardo/MG.
Para elaboracdo do questionario, fundamentou-se nas contribuicdes de Oliveira (2012),
que desenvolveu um estudo semelhante com empresas da cidade de Curvelo/MG,
desta forma, o questionario utilizado nesta pesquisa em Sdo Gotardo, trata-se de uma
adaptacdo a realidade do municipio de Sdo Gotardo, desenvolvido por Oliveira (2012)
em sua dissertacdo de mestrado em administracdo. Salienta-se que a escolha do
municipio e das empresas constituintes desta pesquisa, se deu por acessibilidade dos
pesquisadores. Logo, a amostra caracteriza-se por acessibilidade (GIL, 2008).

Posteriormente a coleta de dados, os mesmos foram transferidos para uma
planilha do software Excel. Para analise dos dados utilizou-se de recursos de estatistica

descritiva, que foram realizadas por meio do referido software.

RESULTADOS E DISCUSSOES
Perfil dos respondentes

Destaca-se que no que tange ao perfil dos entrevistados, verificou-se que 28%
dos entrevistados possuem idade entre 18 e 35 anos, 42% estavam na faixa etaria
entre 35 e 49 anos, e finalmente, 30% dos entrevistados possuem mais de 50 anos de
idade. Entre os entrevistados, 88% sao proprietarios dos estabelecimentos e exercem
a funcdo de gerentes, 7% declaram ser familiares dos proprietarios e exercerem a
funcao de gerentes-empregados e 5% dos entrevistados ndo possuem vinculo com o
proprietario, exercendo a funcdo de gerentes- empregados.

Quanto ao quadro de colaboradores, 73% das organizacdes em estudo
possuem até 9 colaboradores, 13% sao empresas que tém entre 10 e 19 empregados
e 4% possuem mais de 20 funcionarios.

Desta forma, a amostra deste estudo trata-se em sua maioria de respondentes
com idade entre 35 e 49 anos, em sua maioria proprietarios dos estabelecimentos,

com um quadro de colaboradores de até 09 pessoas.
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Fatores influenciadores na formacao de preco de pequenas e médias
empresas do varejo

Visando compreender quais sao os fatores que influenciam a formagao de prego
no varejo, pelos respondentes da pesquisa, buscou-se primeiramente identificar quais
principais aspectos os mesmos avaliavam como influenciadores na sobrevivéncia da
organizacdo diante de um mercado competitivo e mutavel em que estdo inseridos.
Para tanto, foram utilizados 10 fatores, nos quais o nivel de influéncia foi mensurado
em uma escala de 05 itens: ™ muito influente, influente, insignificante, pouco influente

e sem influéncia. "A figura 01, ilustra os resultados.

120%
100% a%
g 30% 17% s1%
6086 ;.
s0% e 26%
a0es
20% a 2% 26%
% 8% 1%
0 > & N > N - Pod >
Qq\‘e &0‘;& é&& o‘?é' Q;bcb 06} s &0.,’» &b @90
2 e &
i s§° . <$'Q o Q\o@ ¢°Q b@Q" C§Q B &
& & 3 o & e 5’@\ @k‘& &
Q* = g’““' S e 2 & %_56' o
o <& E ]© S & w o
33 o® o & C
& & P &
< oF W g
S c}‘1\ & (55
>
= Muito influente ® Influente » Insignificantes Pouco Influente = Sem influencia

Figura 01: Fatores que influenciam a sobrevivéncia de uma empresa
Fonte: Dados de pesquisa (2014)

Os fatores considerados como ™ muito influente” pelos respondentes foram ™
preco competitivo” (46%), “informacdes financeiras precisas” (37%) e " fidelizagao de

A\

clientes (35%). Como influentes foram considerados “ realizacdo de promocoes
(52,7%), “ poder da propaganda (48%) e “diversificacao/novidades de produtos
(46%).

Para 55% dos respondentes,

A\

informagGes econdmicas precisas” sao
insignificantes para a sobrevivéncia da empresa, " sistema de informacdes gerenciais”
e " associacoes em redes” foram consideradas * sem influéncia” ou “pouco influentes”
para cerca de 60 % dos respondentes.

Diante do exposto, é possivel perceber que a fidelizacao de clientes, € um dos

fatores que conforme os respondentes, influéncia a sobrevivéncia da empresa no
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mercado, que é mutavel e competitivo. De acordo com Alexandrini et. al; (2006, pag.
01), “o marketing de relacionamento, ou novo marketing, aquele embasado em
relacionamentos de longo prazo, duradouros e na satisfacdo das necessidades e
expectativas dos clientes, tem sido a estratégia cada vez mais utilizada para a
fidelizacao, retencao e consequentemente aumento da lucratividade. ” O aumento da
lucratividade, proporciona as organizagdes maior poder de barganha, capital de giro,
rentabilidade, novos investimentos, dentre outros fatores, que auxiliam na
sobrevivéncia da organizagao (KOTLER, KELLER, 2006).

No que se tange sobre a influéncia dos " precos competitivos” e * informacoes
financeiras precisas”, é possivel estabelecer uma relagdo entre ambos fatores. Para
que a empresa mantenha competitiva no mercado, é preciso que a mesma, conheca
sua “vida financeira” e saiba planejar, organizar e controlar todos os seus recursos,
para que assim, possa ter uma formagao de preco mais precisa, visto que esta é
importante para que o empreendimento cresga no mercado e sobressaia em relagao
aos seus concorrentes (ALVES; VAROTTO; GONCALVES, 2011).

Sobre os fatores com pouca/sem influéncia para sobrevivéncia da empresa no
mercado, nota-se que os respondentes nao estao preocupados com as “ informagdes
econdmicas precisas”, com o" sistema de informagles gerenciais” e " associacdes em
redes”. Entretanto, isto é preocupante, por que fatores econémicos, tais como o uso
de um sistema de informagdes gerenciais, sao fatores que interferem na efetividade
das organizagbes. Toda empresa € influenciada direta ou indiretamente pelos fatores
econdmicos, e € preciso que estes gestores, conscientizem que a organizacao é um
sistema, influenciada por diversos aspectos que vao além do controle do ambiente
interno.

Para identificar os principais fatores que influenciam a formacdao de precos
pelas empresas, foram considerados 0s seguintes objetivos: aumento da receita,
margem sobre vendas, aumentar a participacao no mercado, ampliar a clientela,
fidelizacao de clientes, facilitar a venda de produtos fracos e acesso a novos mercados.
Logo, os mesmos foram classificados de acordo com seu grau de importancia, sendo
“extremamente importante”, “importante”, “pouco importante” e “indiferente”. A figura

2, apresenta os resultados alcancados.
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Figura 02: Fatores que influenciam na decisdo de formacéao de precos.
Fonte: Dados de pesquisa (2014).

Os objetivos que foram considerados de extrema importancia para

n A\

determinacdo dos precos, foram “ aumento da receita “ (98%), “margem sobre
vendas” (94%) e “ aumentar a participagao no mercado” (93%).

Ja os classificados como “importante” foram “ ampliar a clientela” (89%) e *
fidelizacdo de clientes” (87%). E ja classificado como “pouco importante” e
“indiferente” pelos gestores, foram respectivamente, * facilitar a venda de produtos
fracos” (56%) e " acesso a novos mercados” (45%).

Diante dos resultados, percebe-se que o0s gestores consideram como o0s
principais objetivos para a determinacao de formagdao de pregos, os fatores
relacionados com a margem de lucratividade e vendas, e, ndao obstante, com a
estabilizacdo do mercado. Eles ndao estdao preocupados em atingir novas fatias de
mercado e sim, manter estavel ja onde estdo inseridos. Sobre os fatores relacionados
aos consumidores, nota-se que conquistar novos clientes e manter os seus
consumidores fiéis, sao fatores considerados importantes para que o preco de um
produto/servico seja formado.

Dentre os itens pesquisados relativos as ferramentas utilizadas para o
estabelecimento dos precos, aparece com um percentual significativo na faixa de
relevancia de “extrema importancia” o fator “informagoes financeiras” (85,8%) seguido
por “informacOes sobre custos” (74,3%), e “acompanhar tendéncias do mercado”
(68,6%). O item “comparacao com a concorréncia” é considerado “de extrema

importancia” ou “importante” por 99,4% dos respondentes. Este percentual em relacdo
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aos concorrentes, aponta que 0s empresarios estao atentos a um fator importante
para formulagdo do prego, que sao os concorrentes, por que conforme com Kotler e
Keller (2006, p. 341), “ a empresa deve monitorar os planos de expansao dos
concorrentes, identificando seus pontos fortes e fracos, tais como suas estratégias e

objetivos. ”
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Figura 03: Ferramentas utilizadas para o estabelecimento dos precos.
Fonte: Dados de pesquisa (2014).

Além disso, as “informacdes contabeis” sao consideradas “importante” ou de
“extrema importancia” para 70,6% dos respondentes. No que tange estes resultados,
dois se destacaram por apresentarem um percentual significativo situado nas faixas de
relevancia mais baixas: “auxilio de consultores externos a empresa” e “pesquisa de
precos pela internet”. Depreende-se também, pela leitura do grafico, que o uso de
Sistema de Informacao Gerencial (SIG) e softwares para auxilio da formagao de preco
e melhor compreensao das demais ferramentas, nao sao consideradas importantes
pela maioria dos respondentes, o que é preocupante, visto que estes estdo cada vez
mais difundidos e essenciais para uma boa tomada de decisao e gestao.

CONSIDERACOES FINAIS

E perceptivel que as organizagdes estdo inseridas em um ambiente competitivo,
onde exige-se do gestor, pericia nas tomadas de decisdes. Todos os fatores internos e
externos devem ser devidamente analisados para que os objetivos das organizagoes
sejam alcangados. Neste sentido, a andlise de formacdo de pregos, necessita de
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cautela, pois afeta diretamente os consumidores que cada vez mais, sao mais
exigentes.

Frente as premissas apontadas, este estudo se mostrou relevante, visto que,
muitos gestores ainda possuem resisténcias a utilizacdo de algumas ferramentas
essenciais para o estabelecimento preciso do preco, com destaque, para o uso de SIG

e softwares.
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