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Resumo: Neste artigo sera discutido a relevancia de uma precificacdo adequada para
o empreendimento do microempreendedor individual, no caso o do ramo alimenticio
da cidade de Cubatédo-SP. Isso porque é necessario o conhecimento acerca do tema
para evitar possiveis reducdes na lucratividade ou ir a faléncia. Sendo assim, tem por
objetivo geral identificar de que forma esse grupo de empreendedores precifica seus
produtos para entdo sugerir a ferramenta Markup como instrumento na formacéo de
precos. JA os elementos metodologicos se basearam em uma pesquisa bésica-
aplicada de objetivo exploratorio e abordagem qualitativa, pois visou buscar dados por
meio de uma pesquisa de campo realizada no Google Forms, a fim de aumentar a
familiaridade com os métodos de precificacdo utilizados pelos MEIs do ramo
alimenticio. De acordo com o resultado da pesquisa, foi vista a necessidade da
aplicacado do Markup Divisor, sendo ela um dos segmentos dessa ferramenta, para a
formacgéo do preco de venda em um negocio. Desta forma, foi concluido que essa

ferramenta obteve eficiéncia em sua aplicacao.
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Abstract: In this article, the relevance of adequate pricing for the individual
microentrepreneur's venture, in this case the food sector in the city of Cubatdo-SP,
will be discussed. This is because knowledge about the topic is necessary to avoid
possible reductions in profitability or going bankrupt. Therefore, its general objective
is to identify how this group of entrepreneurs prices their products and then suggest
the Markup tool as an instrument in price formation. The methodological elements
were based on basic-applied research with an exploratory objective and a qualitative
approach, as it aimed to seek data through field research carried out on Google
Forms, in order to increase familiarity with the pricing methods used by the IMEs of
the food sector. According to the results of the research, the need to apply the Markup
Divisor was seen, as one of the segments of this tool, for the formation of the sales
price in a business. In this way, it was concluded that this tool was efficient in its

application.
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1. INTRODUCAO

O empreendedorismo tem crescido de forma substancial nos ultimos anos.
Dados consolidados tanto pelo Ministério da Economia do Brasil, como aqueles
identificados pelo Servigco Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (Sebrae,
2023), confirmam o cenario totalizando em 20.191.920 empresas ativas no final de
2022, deste total 14.820.414 estavam denominados como microempreendedor
individual, conhecidos popularmente como MEI, sendo o equivalente a 70% de todas
as empresas do Brasil.

Somente nos ultimos 3 anos, foram cadastrados cerca de 5,4 milhées de novos
ME/’s, a causa para esse crescimento foi a crise na pandemia do COVID-19, que teve
altos indices de desemprego, fazendo com que buscassem o empreendedorismo
como solugcao. No entanto, entende-se que uma das formas para que esse grupo de
empreendedores prosperem no mercado € necessario estabelecer precos de venda

que gerem retorno financeiro.



Para Kotler (2007, p.429), é certo que o preco se tornou um dos fatores mais
importantes nas Ultimas décadas, sendo um dos elementos fundamentais na
determinacédo da participacado de mercado e da lucratividade das empresas. Portanto,
para se obter a lucratividade nos negdcios, pode-se considerar ferramentas para a
formacéo de preco de venda, conhecidas também como precificacdo, sendo uma
dessas ferramentas, o Markup, que sera o foco deste artigo.

O Markup € uma ferramenta que consiste em determinar o preco de um produto
por meio dos custos e despesas, tanto fixos quanto variaveis, por fim adicionando uma
margem de lucro. Sendo formado no final um preco de venda mais adequado para o
produto (CARVALHO, 2019, p.24). Assim, a partir dessa ferramenta, os MEI’s,
principalmente do ramo alimenticio, poderdo definir um preco de venda mais justo,
tanto para o empreendedor quanto para o consumidor.

A vista disso, o estudo delimita-se em observar o nivel de conhecimento acerca
dos métodos de precificacdo praticados por microempreendedores individuais do
ramo alimenticio de Cubatdo-SP, no periodo de fevereiro a dezembro de 2023.

Compreende-se que os microempreendedores individuais, sobretudo os novos
no mercado, ndo tém conhecimento necessario para administrar seus negécios de
maneira eficiente, isso porque nédo sabem precificar seus produtos da forma correta.
Sendo assim, acabam cometendo erros como: Nao levar em conta o custo
operacional; elevacdo exagerada do preco do produto; ndo considerar o valor
percebido pelo cliente; ndo calcular a margem de lucro desejada; nao fazer a analise
de concorréncia corretamente; ndo levar em conta a elasticidade da demanda. Todos
esses exemplos citados acima podem vir a afetar o lucro do empreendimento
(SEBRAE, 2023).

O problema de pesquisa evidenciado neste estudo é: “de que forma os
microempreendedores individuais do ramo alimenticio de Cubatédo-SP compdem seus
precos de venda?”.

No que se refere as hipdteses tém-se que a primeira leva em consideragéo que
a formacdo dos precgos praticados por microempreendedores individuais do ramo
alimenticio, é estabelecida com base na juncdo dos custos e a andlise da
concorréncia; a segunda se consolida a partir da percepcao de que a formacéo dos

precos se estabelece com base nos custos e a margem de lucro; e a terceira hipotese



determinada, diz que a formacdo dos precos se baseia no conjunto dos custos e
despesas orientadas pela margem de lucro.

O artigo justifica-se pela necessidade do conhecimento a respeito de uma
formacao de preco de venda adequada para os microempreendedores individuais que
trabalham no ramo alimenticio, pois com uma falta de conhecimento sobre a
precificacdo o MEI corre o risco de ter seus lucros reduzidos, ou até mesmo ir a
faléncia, desta forma, o artigo contribui para a resolucao do problema, observando os
métodos que utilizam para a formacao do prego. Entre esses métodos, considera-se
o Markup uma opcao viavel, haja vista que pode auxiliar a empresa a precificar
corretamente seus produtos.

Diante dos pressupostos apresentados, esta comunicacao de pesquisa tem por
objetivo geral identificar métodos de precificagdo e sugerir 0 uso da ferramenta
Markup, como instrumento para a precificacdo de produtos e servi¢os praticados por
microempreendedores individuais do ramo alimenticio de Cubatdo-SP. Deste modo
pretende-se propor como acao de intervencéo o uso profissionalizado de metodologia
pratica para a formacao do preco de venda.

Para atender a demanda do objetivo geral, foram estipulados os seguintes
objetivos especificos: a) identificar a metodologia usual para precificacdo dos
produtos; b) analisar se ha a aplicacdo de todos os componentes da ferramenta
Markup no preco; c) Constatar a efetividade do uso dessa ferramenta, quando
aplicada a um neg6cio com caracteristica associada ao publico-alvo.

Este artigo é a representacdo de uma pesquisa basica aplicada de carater
exploratorio, abordagem qualitativa e desenvolvida pela observacdo do método
hipotético-dedutivo. Admite-se ter sido necessario recorrer a pesquisa bibliografica,
seguida de levantamento de informagdes ao encaminhamento da analise técnica para
em seguida propor intervengéo estimulada pelos resultados obtidos no decorrer do
processo. Considera-se que este percurso seja indispensavel para a construgdo das

consideracoes acerca da tematica apresentada.

2. DESENVOLVIMENTO

2.1 Microempreendedor Individual



A principio, vale ressaltar quem é o publico-alvo do estudo, além de suas
dificuldades e beneficios.

O microempreendedor individual (MEI), € um pequeno empresario que trabalha
de forma autdbnoma. A formalizacdo da pessoa juridica com o perfil de
microempreendedor individual se da pelo cumprimento do seguinte protocolo, sendo
a criacao do seu CNPJ (Cadastro Nacional de Pessoas Juridicas). Dessa forma acaba
adquirindo os direitos e deveres de uma pessoa juridica (SEBRAE, 2020). Ademais,
conforme disposto pelo Governo Federal na plataforma gov.br®, a tipologia
empresarial condizente ao microempreendedor individual se submete ao
enquadramento de faturamento anual de R$ 81.000,00 ou mensal de R$ 6.750,00;
nao permite sociedade; admite o vinculo de um Unico colaborador com vencimento de
até um salario minimo ou o piso da categoria a qual pertenca.

Dessa forma, compreende-se que esse empreendedor, naturalmente, ndo tem
um poder financeiro em relacdo aos donos de outros tipos de empresa no mercado,
além disso, por ndo possuir sécios para auxiliar na administracdo de seus negécios,
enfrenta a pressao de ter que fazer tudo sozinho. No entanto, em alguns casos ha
colaboradores contratados para ajudar, tendo que ser retirado da parte de seus
ganhos para o salario do colaborador, isto €, os ganhos serdo menores ainda.
Portanto, € necessario que o MEI entenda a forma como funciona a precificagéo para
gue nao prejudique seus ganhos.

Apesar de algumas dificuldades, esse empreendedor também possui
beneficios, o Sebrae (2020) lista os principais como: Direito a auxilio-maternidade,
afastamento remunerado por problemas de saude, aposentadoria e isencdo de

tributos federais.

2.2 Administracéao

Para definir o conceito da administracdo, Chiavenato (2003, p.11) diz que o
papel dela é tomar decisfes a fim de realizar alguma funcéo ou tarefa para alguém de
cargo superior, ou seja, alguém que trabalha para outra pessoa. O autor também

salienta que a administracao é feita para incorporar objetivos e metas apresentados

®Disponivel em https://www.gov.br/empresas-e-negocios/pt-br/empreendedor/quero-ser-mei/o-que-
voce-precisa-saber-antes-de-se-tornar-um-mei
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pela empresa, deste modo sendo realizados com base no planejamento, organizacao,
direcdo e controle para ter vantagem perante a concorréncia, haja visto que o mundo
dos negdcios € amplamente competitivo e complexo.

O administrador pode atuar em diferentes niveis de uma empresa, desde a
funcd@o mais basica até a mais complexa. Chiavenato (2003, p.2) entende que as areas
de atuacado para um administrador sdo: administracdo da producédo, administracdo de
recursos humanos, administracdo mercadolégica, administracdo geral e
administracao financeira, sendo essa Ultima o foco do presente estudo, porque
acredita-se que muitas pessoas ndo tém o conhecimento basico a respeito dessa
area, o que pode prejudicar o empreendimento dos microempreendedores individuais,
principalmente os do ramo alimenticio, para isso faz-se necessaria uma investigacao

a respeito da administracao financeira.

2.3 Administracéo Financeira

Compreender os objetivos da gestao financeira pode ser indispensavel para a

consolidacado do preco de vendas. Nesse sentido, Vital (2010, p.11), nos oferece

bY

entendimento consistente quanto a administracdo financeira, sendo para ele
fundamental ter a dimensdo de sua evolucdo historica. Por sua perspectiva, a
administracao financeira ndo era percebida como um ramo independente de estudo,
isso porque, fazia parte da area de ciéncia econdmica. Somente no inicio do século
XX, a qual se tornou uma area de estudo independente.

Na década de 1960, o mundo ficou mais competitivo. Isso significa que as
empresas tiveram que se esforcar mais para aumentar seu lucro. Para isso, focaram
em estudar melhor sobre o controle de custos. Assim surgiu o Controller, conhecido
como administrador da area financeira. Na mesma época surgiram novas tecnologias
gue ajudaram as empresas a tomar melhores decisdes financeiras (VITAL, 2010,
p.12). Entende-se a partir destas observacdes a importancia do conhecimento
administrativo e financeiro para a consolidacéo dos resultados

Para além disso, destaca-se que o principal objetivo da administracdo
financeira seja gerar lucro para as empresas, sendo a area especifica da

administracdo que lida com tais questbes. Além do lucro, ha uma variedade de



objetivos atrelados a administracéo financeira, determinados objetivos que de acordo
com Ross et al. (2015, p.11) sdo: sobrevivéncia no mercado, evitar a faléncia, superar
a concorréncia, minimizar custos e maximizar ganhos.

No que se refere a mortalidade empresarial - evento que denomina a cessacao
da atividade empresarial em definitivo - o Sebrae (2023), considera que entre as
pequenas empresas, 0 MEI é o tipo de empresarial com a maior taxa de prevaléncia
neste quesito, pois 29% dos empreendimentos fecham em até 5 anos da data de seu
surgimento. Portanto, fica evidente que para um microempreendedor individual ter seu
sucesso garantido no mercado, € indispensavel o estudo acerca dessa area da
administracao, ja que além da lucratividade, ha também o objetivo de sobrevivéncia

no mercado.

2.4 Gastos

Admite-se que uma das formas para um MEI garantir a sobrevivéncia no
mercado e a lucratividade € com uma formacdo de preco de venda adequado.
Enquanto Wernke (2017, p23) discorre sobre como 0s gastos e seus componentes
sao facilmente confundidos pelo administrador ou empresario, Vianna (2015, p.23)
salienta que o0s gastos feitos por uma empresa podem se tornar um tipo de
investimento para o negoécio, no qual futuramente podem se tornar em custos e
despesas. Observa-se que estas duas perspectivas sdo ambiguas e para o
empreendedor individual pode haver dificuldade para compreenséo.

Portanto, entende-se que na hora de definir o pre¢co de venda de um produto é

importante entender as diferencas dos termos que o compdem.

2.4.1 Custos

Como foi observado anteriormente, estabelecer a precificacdo de produtos é
uma tarefa que pode ser realizada por diversas metodologias, cada empreendedor ou
instituicdo faz adequacao de acordo com seus interesses e /ou o conhecimento global
sobre gestéo financeira. Invariavelmente a construgédo do processo de precificagao
leva em consideracao dados relativos aos custos do produto ou servico, para isso, é

importante evidenciar que os custos podem ser definidos como os gastos que uma



empresa utiliza para a producéo de um bem ou servico, podendo ser tanto fixos quanto
variaveis (VIANNA, 2015, p.24). Pode-se reconhecer custos na atividade empresarial
guando se tem o aluguel de uma fabrica, nas embalagens, ou ainda em matéria-prima

Os custos fixos, sdo custos que nao variam de acordo com a producéo, ou seja,
independentemente se a quantidade produzida foi em grande escala ou néo, fazendo
parte da estrutura do estabelecimento. Alguns exemplos sédo: Aluguel da fabrica, conta
de agua da fabrica (MOITA, 2020, p.22). Uma possibilidade para analisar custos é
observa-lo pela perspectiva da variagcdo proporcional relacionada a producéo, haja
visto que esta caracteristica difere dos custos fixos. Conceitualmente, os custos
variaveis sao entendidos por alterar proporcionalmente de acordo com a producéo,
isto €, quanto maior a quantidade produzida, maiores os custos vao ser (MOITA, 2020,
p.19).

Este tipo de custo pode ser exemplificado pela méo de obra temporaria,
embalagens e matéria-prima. No dia a dia da empresa, quanto mais embalagens
forem usadas, maiores serdo 0s custos apurados. Neste caso a variacado repercutira
diretamente na totalizacdo dos custos, entende-se a partir dos conceitos
apresentados, que a observacdo dos custos fixos e varidveis dependerdo de
entendimento global sobre custos, a prévia identificacdo para a devida apropriacédo no
contexto da precificacdo. A seguir sdo apresentados outros elementos relevantes para

a dinamica da precificacéo: as despesas.

2.4.2 Despesas

Diferentemente dos custos, ja categorizados como gastos diretamente
relacionados a producdo de um produto ou servico, as despesas sao todos os gastos
atrelados a administracéo e vendas. Na operacionalizagcdo da empresa aparecem
como: juros, impostos e taxas. Os valores relacionados a despesa aparecem diluidos
ou rateados no custo do produto, isso faz com que diferentemente do custo a despesa
nado possa ser relacionada com o produto. Sebrae (2023). Concretamente as
despesas sdo classificadas por fixas, quando apresentam regularidade no valor.
Variaveis quando ha flutuacdo em decorréncia do volume de producdo ou consumo.

Neste estudo, foi necessario recorrer aos conhecimentos ja apresentados de
modo a favorecer a compreenséao da interdependéncia da precificacdo com custos e

despesas. Ainda que haja modulagdes acerca dos setores comerciais ou da estrutura



empresarial, monitorar tais elementos podem conferir competitividade e saulde

financeira aos negdcios.

2.5 Precificacao

A precificacdo pode ser analisada por diferentes perspectivas. Em um universo
comercial altamente competitivo, pesquisas constantes quanto ao comportamento
empresarial para a precificacdo podem contribuir para a solidez financeira e a
obtencdo de lucros dos mais diversos empreendimentos, tal como o dos
microempreendedores individuais.

D'Souza (2022, p.3) destaca que, ao tentar precificar seus produtos com o
preco mais baixo possivel, muitas das pequenas empresas podem cair em uma
armadilha, que pode redundar em uma fatalidade para o negdcio, pois ndo possuem
o poder financeiro minimo para sustentar essa estratégia. Portanto, torna-se evidente
gue os microempreendedores individuais no ramo alimenticio que optam por precificar
seus produtos com base no menor preco possivel, com a intencdo de vender mais,
podem falir precocemente devido a falta de poder monetario necessario.

Outra questéao relevante a ser discutida, como afirma Hill (2020, apud. D’Souza,
2022, p.5), € o medo de aumentar os precos, que, na verdade, € o medo do
desconhecido e do confronto. Esse medo torna-se um obstaculo na vida do
empreendedor, impedindo-o de tomar medidas indispensaveis para a saude financeira
da empresa. Nesse sentido, o Sebrae (2022) enfatiza a importancia do aumento
regular dos precos, uma vez que o pre¢o da matéria-prima fornecida pode variar.

Soares (2012, p.18) afirma que para saber se esta na hora de alterar os precos
dos produtos, € de suma importancia observar os precos praticados pelos
concorrentes, mercado e economia (impostos) para ter em mente a mudanca correta,
isto é, os precos de venda precisam de vigilancia a todo momento para precaucao,
haja visto que, a modificacdo nos gastos devem refletir diretamente no preco de venda
gue, caso hao ocorra um ajuste, mesmo que minimo, tornara o lucro menor.

Da mesma forma, Assef (2013, p.10) assegura que a formagédo adequada de
precos de venda é fundamental para a sobrevivéncia e o crescimento sustentavel das
empresas, independentemente do tamanho e da area de atuacao. Portanto, para um

microempreendedor individual no ramo alimenticio determinar um preco de venda



ideal para o seu negdcio, é fundamental usar métodos de precificacdo que facilitem
essa tarefa.

Dentre esses métodos, podem ser citados: com base na concorréncia, com
base na demanda e com base nos custos (MEDEIROS, 2021, p.7), no qual o ultimo

sera tomado como base para o presente artigo.

Blocher et al. (2007, p.6), admitem que a empresa que opta pela estratégia
baseada em custos, deve-se buscar sempre uma producdo com 0S menores custos
operacionais, para assim poder oferecer menores pre¢os no mercado e aumentar o
volume de vendas. Sendo assim, obtém uma certa vantagem em relacdo ao
concorrente.

Os custos do empreendimento sdo essenciais para a decisdo do preco de
venda, bem como, eles determinam o preco minimo para um produto ser vendido
(KOTABE, HELSEN, 2000, apud SOARES, 2012, p.44). Diante disso, entende-se a
importancia de que as empresas, a0 menos, devam definir um preco de venda que
abranja todos os custos para fabricagdo de um produto.

Diante disso, Moita (2020, p.12,13) entende que se o preco de um produto
estiver abaixo do ideal, ou seja, que nem todos 0s custos estejam inclusos no precgo
final, pode acarretar numa reducao na lucratividade do empreendimento, iSso caso
ndo haja um aumento unitario na quantidade vendida para compensar. No entanto,
um preco muito alto também pode ter um lucro menor, dependendo diretamente da
guantidade vendida.

Assim complementa Soares (2012, p.22):

Se o célculo para a formatagéo do pre¢co de uma empresa for igual ou menor
do que a concorréncia, esta 6timo, mas se estiver acima é preciso tentar
reduzir custos durante o processo ou diminuir a margem de lucro para
aumentar o volume de vendas.

Perante o exposto, um preco considerado eficiente ndo quer dizer que deva
estar nem muito alto e nem muito baixo para atingir o lucro. O preco eficiente é aquele
gue abrange todos 0s custos da empresa e o retorno desejado. Além disso, deve estar
alinhado com o mercado de atuacao para se ter em mente a margem de lucro ideal,
com isso, o markup € proporcional para completar tal método de precificacdo aos

microempreendedores individuais do ramo alimenticio.



2.6 Markup

A correta determinagdo dos precos de venda requer uma andlise criteriosa dos
custos, despesas e margem de lucro desejada, a fim de garantir que os produtos ou
servigos sejam competitivos e, ao mesmo tempo, rentaveis. Nesse contexto, o uso do
markup como ferramenta de precificacdo torna-se fundamental, evitando abordagens
aleatoérias e intuitivas que podem prejudicar a rentabilidade do negécio.

No entanto, é importante compreender como o markup funciona e como aplica-
lo de maneira eficaz. A seguir, serdo exploradas as concepcdes de Soares (2012),
para destacar a importancia do Markup na definicdo dos precos de venda,
particularmente quando se baseia nos custos. Suas abordagens guiardo a
compreensdo mais aprofundada dessa estratégia de precificacdo e como ela pode ser
uma ferramenta valiosa para a tomada de decisdes comerciais bem fundamentadas.

Soares (2012, p.43) destaca a importancia do Markup na definicdo dos precos
de venda, especialmente quando se baseia nos custos. O Markup refere-se a uma
porcentagem adicionada ao custo unitério para determinar o preco final, visando cobrir
todos os gastos. Portanto, ao utilizar essa ferramenta de maneira adequada, espera-
se obter uma lucratividade satisfatoria, 0 que € essencial para a sobrevivéncia do
empreendimento.

O uso do Markup também impede que 0s empresarios recorram a métodos de
precificacdo considerados ildgicos, praticados incoerentemente (D'SOUZA, 2022,
p.104). Isso se deve ao fato de que o markup considera 0s custos, despesas, impostos
e margem de lucro. Neste trabalho, sera utilizada a abordagem do markup divisor, que
€ um dos componentes dessa ferramenta.

Para calcular o Markup divisor, conforme Keller, Martinhaki e Lorenzini (2017,
p.7), é essencial, em primeiro lugar, somar as porcentagens dos impostos, despesas
fixas e variaveis, juntamente com a margem de lucro desejada, a partir das receitas
obtidas. Esse calculo resultard no Custo Total de Venda (CTV). O Sebrae (2023)

define a formula para calcular o markup divisor da seguinte maneira:

PV - CTV

Markup (D) = 100



Em que:

Markup (D): Markup Divisor a ser determinado.
PV: Preco de Venda (sempre sera 100%).
CTV: Custo total de vendas.

Apoés encontrar o valor do markup divisor, € necessario realizar outro calculo para

determinar o preco de venda, que pode ser representado da seguinte forma:

_ Custo Unitario
"~ Markup (D)

Em que:

PV: Preco de Venda a ser determinado.
Custo unitario: Custo unitario de um produto.

Markup (D): Markup Divisor encontrado na formula anterior.

3. METODOLOGIA

Para a consolidacdo deste artigo foi realizada uma pesquisa basica aplicada,
tendo em vista que os achados dos estudos fomentaram uma proposta de intervencgéo
gue contempla a pratica administrativa operacional. Entretanto, é de objetivo
exploratorio, pois antes da pratica operacional foi imprescindivel observar as
condi¢des dos microempreendedores individuais do ramo alimenticio em Cubatéo-SP
a respeito dos métodos de precificacdo e a viabilidade da ferramenta Markup.

Em tempo, entende-se que a pesquisa aqui apresentada tem abordagem
qualitativa, pois visa aumentar a familiaridade com os métodos de precificacdo
praticados por esse grupo de empreendedores de uma forma mais nitida, entendendo
profundamente sobre o tema a ser pesquisado. Na sequéncia, utilizard do método
hipotético-dedutivo, haja visto que as hipbteses e deducbes a respeito da forma em
gue os microempreendedores individuais do ramo alimenticio precificam seus

produtos podem ser confirmadas ou negadas.



Foi imperioso recorrer a pesquisa bibliografica a partir de livros, sites e outros
artigos porque ofereceu condi¢cdes para compreender o0 composto tedrico relacionada
a administragdo com um todo, a precificacado e especificamente o Markup. Ademais,
fez-se necessario a utilizacdo do levantamento de informacdes pela plataforma do
Google Forms com o publico-alvo do estudo, para em seguida ser feita uma analise e
propor o método de precificacdo Markup para os microempreendedores individuais do
ramo alimenticio.

Entende-se que o periodo de pesquisa foi um recurso necessario para a
consolidacao deste estudo (fevereiro a dezembro/2023), pois foi tempo suficiente para

a coleta de dados, logo ilustrando e analisando as condi¢des de forma mais profunda.

3.1 Levantamento de informacdes

A pesquisa de campo’ foi realizada no dia 17 de outubro de 2023, sendo ela
composta por 2 perguntas e obtendo-se no total 14 respostas.

A primeira pergunta foi “Vocé possui alguma formagao técnica ou estudo que
esteja relacionada com a formacgao de precos? Se sim, qual?”. Essa pergunta foi feita
com o objetivo de observar o nivel de conhecimento técnico, além de analisar se isso
tem relacdo direta com a forma em que o publico-alvo precifica seus produtos.

J& a segunda pergunta foi feita de maneira clara em relacéo a precificacéo de
seus produtos, sendo ela “Quais componentes vocé considera na formacéo do preco

de venda?”, para investigar se eles consideram todos os componentes do Markup.

3.2 Analise das informacdes

Ao se obter os dados da primeira pergunta, foi perceptivel que a maioria dos
entrevistados ndo possuem uma formacéo técnica ou estudo que envolva a formacao
de precos, tendo em vista que isso pode acabar afetando negativamente de alguma
forma o empreendedor, fazendo com que utilize de métodos de precificacdo

considerados inviaveis para o seu empreendimento, além disso também pode perder

7 Pesquisa com o publico-alvo do artigo. Disponivel em:
https://www.canva.com/design/DAFleanCj2s/MIAWYYDMgezxIR2XQ9IGrw/edit?utm content=DAFleanCj2s&
utm_campaign=designshare&utm medium=Ilink2&utm source=sharebutton



https://www.canva.com/design/DAF1eanCj2s/MlAWyYDMqezxlR2XQ9IGrw/edit?utm_content=DAF1eanCj2s&utm_campaign=designshare&utm_medium=link2&utm_source=sharebutton
https://www.canva.com/design/DAF1eanCj2s/MlAWyYDMqezxlR2XQ9IGrw/edit?utm_content=DAF1eanCj2s&utm_campaign=designshare&utm_medium=link2&utm_source=sharebutton

a oportunidade de se conhecer métodos de precificacdo que sejam comprovados
cientificamente.

A partir da segunda pergunta, foi perceptivel que parte do publico-alvo
considera a juncao entre custos e analise da concorréncia; custos e margem de lucro;
custos, despesas, incrementados pela margem de lucro. Ademais, em uma das
respostas obtidas foi que se considerava a demanda do produto, cuja ndo se esperava
na formulacdo das hipéteses. Em uma das respostas, houve um comentario no qual
dizia que néo valia a pena considerar todos os custos no preco final do produto, isso
porque ele viria a ficar muito alto. No entanto, nem sempre um preco baixo significa o
melhor para a saude financeira do empreendimento. Portanto, interpreta-se que a falta
de parte dos custos na formagéo do pregco possa vir a afetar significativamente a

lucratividade do empreendimento.

3.3 Aplicagdo do Markup Divisor

Diante das informacbes analisadas, percebeu-se a necessidade de uma
intervencao por meio da ferramenta Markup, no caso, com uma microempreendedora
individual de uma lanchonete, no qual ndo sera divulgada a imagem da loja, localizada
em Cubatdo-SP, cuja ndo considera todos os componentes do Markup no preco de
seus produtos.

A empreendedora havia dito que tentou implementar a mesma ferramenta para
precificacdo, entretanto, havia tido dificuldades para a realizacdo do célculo, além
disso, estava com duvidas se o preco de seus produtos estava gerando lucro.

A principio, para a aplicagdo do Markup, foram analisadas as porcentagens da
margem de lucro pretendida, impostos, despesas fixas e variaveis referentes as suas
receitas obtidas do més de outubro de 2023. As informacbes serao ilustradas de

acordo com a tabela a seguir:

Tabela 1 - Base de calculo para CTV.

Receitas 100,00%
Despesas Fixas 3,77%
Despesas Variaveis 4 44%
Impostos/Taxas 7.68%
Margem de Lucro 40,00%




Fonte: O grupo, 2023.

As receitas foram todo dinheiro que entrou na empresa no més de outubro
(100%), Despesas Fixas (3,77%) sédo formadas pela conta de agua e internet, ja as
Despesas Variaveis (4,44%) séo referentes ao transporte para a aquisi¢cdo da matéria-
prima. Os Impostos/Taxas (7,88%) sédo basicamente taxas de maquininha (crédito e
débito) e DAS (Documento de Arrecadacdo do Simples Nacional). O valor da Margem
de Lucro (40%) foi da escolha da empreendedora.

A partir desses dados é possivel calcular o Custo Total de Venda (CTV), sendo
ele: 3,77 +4,44 + 7,88 + 40% = 56,09. Logo ap0s isso, pode-se incrementar esse valor

na formula do Markup Divisor.

100 — 56,09

Markup (D) = 50

=0,43

Apos isso, foram escolhidos 3 produtos, sendo eles os churros de copo 400ml
(vendido por R$ 10,00), coxinhas da vitrine (vendido por R$ 1,90) e caixa de coxinhas
com 50 unidades (vendido por R$ 35,00). Em que o calculo do custo unitario dos
alimentos foi feito ao dividir os custos totais de producao sobre a quantidade vendida.
O mapeamento das principais informac6es dos produtos pode ser vistas de acordo

com a tabela:

Tabela 2 - Principais valores dos produtos.

Produto Custo Total |Quantidade Vendida |Custo Unitario
Churros copo 400ml R$ 1.973,87 330 R$ 5,98
Coxinha vitrine R$ 1.965,85 2450 R$ 0,80
Caixa de coxinhas R$ 1.976,20 8 R$ 247,02

Fonte: O grupo, 2023.

Conforme encontrado os valores do Markup Divisor e do Custo Unitario, o

proximo passo sera incrementé-los na formula do preco de venda:

Churros copo 400ml

PV—5’98—13 90 j
=043 13 (emreais)



Coxinha vitrine

Py — 0,80
© 0,43

= 1,86 (emreais)

Caixa de coxinhas

247,02
0,43

= 574,46 (emreais)

Dado os valores encontrados na formula, € possivel observar a diferenca entre
0 preco de venda imposto pela microempreendedora individual e o resultado da
aplicacao da ferramenta Markup, para assim descobrir se esta obtendo lucratividade

ou nao.

Tabela 3 - Comparacéo entre os precos de venda.

Produto Antes |Depois

Churros copo 400ml [ R$ 10,00 R$ 13,90
Coxinha vitrine R$ 1090 R$1.86
Caixa de coxinhas | R%$ 35 00| R$ 574 46

Fonte: O grupo, 2023.

A tabela 1 evidencia que apesar do Churros de copo 400ml estar obtendo
lucratividade, visto que o preco esta acima do custo unitario de R$ 5,98, é abaixo do
necessario para obter os 40% de lucro nas vendas, assim como proposto pela
empreendedora, para isso deve-se modificar o preco de venda para R$ 13,90. Em
contrapartida, a coxinha de vitrine obteve o melhor resultado em questédo de lucro,
haja vista que, além de estar acima do custo unitario de R$ 0,39, a margem lucro é
equiparada a 40%, devido a isso pode-se considerar permanecer 0 mesmo preco de
venda de R$ 1,90.

Ademais, foi observado que a caixa de coxinhas obteve um resultado abaixo
do esperado, tendo em vista que, logo no inicio, o valor do custo unitario ficou fora da
realidade para um produto desse tipo, sendo ele de R$ 274,02, tudo isso se deve ao
fato de que a quantidade vendida precisa suprir 0s custos totais de produc¢ao, que no

caso, sdo poucas quantidades vendidas. Além disso, o produto ficou com um preco



de venda extremamente elevado para ser vendido quando se considera o Markup
Divisor, tendo em conta que a ferramenta buscou formar um preco de venda que
cobrisse o custo unitario, despesas fixas e variaveis, impostos/taxas e margem de
lucro de 40%, indo para R$ 574,46. Portanto, considera-se que esse produto seja
invidvel para ser vendido na loja, devido ao seu alto custo de producdo e baixa

demanda.

CONSIDERACOES FINAIS

Este artigo delimitou-se em observar o nivel de conhecimento acerca dos
métodos de precificacdo praticados por microempreendedores individuais do ramo
alimenticio de Cubatéo-SP, no periodo de fevereiro a dezembro de 2023.

Retomando o problema de pesquisa: “de que forma os microempreendedores
individuais do ramo alimenticio de Cubatao-SP compdem seus precos de venda?”, foi
respondido por meio das hipoteses, sendo todas confirmadas por meio da pesquisa
de campo realizada no dia 17 de outubro de 2023. A primeira hipotese se refere que
a precificacao realizada por esse grupo de empreendedores é composta pela juncdo
entre custos e analise da concorréncia; a segunda com os custos e margem de lucro;
e a terceira com o conjunto entre custos, despesas e margem de lucro.

Entende-se que o objetivo geral, que teve como finalidade identificar os
métodos de precificacdo utilizados por microempreendedores individuais do ramo
alimenticio na cidade de Cubatdo-SP foi atingido, além disso, também foi necessario
propor a ferramenta Markup, pois parte do publico-alvo ndo considera todos 0s
componentes dessa ferramenta embutidos no preco de venda, podendo afetar a
lucratividade do negdcio, visto que sédo essenciais. Ao aplicar a ferramenta para 3
produtos diferentes de uma loja foi observado que o primeiro produto estava com o
preco de venda inferior ao do Markup, o segundo estava com aproximadamente o
mesmo preco e o Ultimo ndo estava suprindo todos os gastos e margem de lucro.

Ademais, os objetivos especificos também foram atingidos, sendo eles: a)
identificar a metodologia usual para precificacdo dos produtos; b) analisar se ha a
aplicacdo de todos os componentes da ferramenta Markup no preco; c) constatar a
efetividade do uso dessa ferramenta, quando aplicada a um negdcio com

caracteristica ao publico-alvo.



Foi observado que, além do Markup ser eficaz para auxiliar na precificacéo, ele
também mostra se um produto especifico estd apresentando viabilidade ao ser
vendido. Tal ideia foi observada ao calcular o preco de venda da caixa de coxinhas,
no qual resultou em um valor extremamente elevado, pois o Markup formara
automaticamente um preco de venda que cubra todos os custos, despesas e margem
de lucro pretendida conforme as quantidades vendidas. Caso houvesse um aumento
na quantidade vendida do produto, seria formado um preco de venda mais acessivel
para o consumidor.

Em sintese, para facilitar o célculo do Markup Divisor, foi criada uma planilha
automatica no excel® que calcula desde a porcentagem das despesas em relacdo as
receitas totais, até mesmo o valor do custo unitario do produto. Vale ressaltar que
havera diferencas minimas no preco de venda devido ao arredondamento de valores

que o excel realiza.
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