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Resumo

O processo de formacao de preco € mais do que um célculo matematico, ndo sendo apenas uma atribuicdo de valor ao
produto, tende a ter varidveis a serem analisadas, onde essa dindmica de pre¢o pode vir em conjunto com taticas e
estratégias, afim de garantir o sucesso da organizacdo. Diante do exposto, a pesquisa de analise de custo e formagéo
de preco praticados por agricultores familiares feirantes de Cacoal, traz como objetivo analisar o processo de
formacdo de prego de venda, custos, e suas estratégias. Realizou-se uma pesquisa descritiva, com abordagem
qualitativa, quantitativa e método dedutivo. As técnicas de coletas de dados utilizadas foram, entrevista
semiestruturada, observacdo ndo participante, questiondrio e pesquisa documental. Os resultados apontam, a
lucratividade como fator primordial de permanéncia no ramo de produgdo de hortifratis. Logo, 58,06%, ndo utilizam
nenhum tipo de controle financeiro ou contabil para a formagdo de preco, seguido de 41,67%, utilizarem o custo
somado a margem de lucro para a determinacdo do preco de venda, vindo atrelado a mudancas e variacBes em razéo
da safra, seguido dos concorrentes, em meio a 55% de afirmativas de que no inicio da feira analisam os pregos dos
seus concorrentes, e no final se liquida com a baixa dos precos utilizando-se de estratégias e taticas, como a venda por
volume e a qualidade da producdo, sendo que dentre os agricultores, 57,97% tem o escoamento e comercializacdo
somente nas feiras livre do municipio. Deste modo sugere-se estudos sobre ferramentas de precificacdo nesse ramo
comercial, buscando vantagem competitiva.

Palavras-chave: Formacéao de preco; Agricultor; Analise de custos; Agricultura familiar.

Abstract

The price formation process is more than a mathematical calculation, it is not just an attribution of value to the
product, it tends to have variables to be analyzed, where this price dynamic can come together with tactics and
strategies, in order to guarantee the organization's success. Given the above, the research on cost analysis and price
formation practiced by family farmers marketers in Cacoal, aims to analyze the process of formation of sales price,
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costs, and their strategies. A descriptive research was carried out, with a qualitative, quantitative approach and a
deductive method. The data collection techniques used were semi-structured interviews, non-participant observation,
questionnaire and document research. The results point out that profitability is a key factor for staying in the fruit and
vegetable production sector. Therefore, 58.06% do not use any type of financial or accounting control for price
formation, followed by 41.67% use the cost plus the profit margin to determine the sales price, being linked to
changes and variations due to the harvest, followed by competitors, among 55% of statements that at the beginning of
the fair they analyze the prices of their competitors, and in the end they settle with lower prices using strategies and
tactics, such as sales by volume and the quality of production, and among farmers, 57.97% sell and sell only in open
markets in the municipality. Thus, studies on pricing tools in this commercial branch are suggested, seeking
competitive advantage.

Keywords: Pricing; Farmer; Cost analysis; Family farming.

Resumen

El proceso de formacion de precios es méas que un calculo matematico, no es solo una atribucion de valor al producto,
tiende a tener variables a analizar, donde esta dinamica de precios puede sumarse a tacticas y estrategias, a fin de
garantizar el desempefio de la organizacion. éxito. Dado lo anterior, la investigacién sobre analisis de costos y
formacion de precios que realizan los comercializadores de agricultores familiares en Cacoal, tiene como objetivo
analizar el proceso de formacidn de precios de venta, costos y sus estrategias. Se realizd una investigacién descriptiva,
con enfoque cualitativo, cuantitativo y método deductivo. Las técnicas de recoleccion de datos utilizadas fueron
entrevistas semiestructuradas, observacidon no participante, cuestionario e investigacion documental. Los resultados
sefialan que la rentabilidad es un factor clave para la permanencia en el sector productivo hortofruticola. Por lo tanto,
el 58.06% no utiliza ningun tipo de control financiero o contable para la formacién de precios, seguido por el 41.67%
utiliza el costo mas el margen de utilidad para determinar el precio de venta, estando vinculado a cambios y
variaciones debido a la cosecha, seguido de los competidores, entre el 55% de las declaraciones que al inicio de la
feria analizan los precios de sus competidores, y al final se conforman con precios més bajos utilizando estrategias y
tacticas, como las ventas por volumen y la calidad de la produccion, y entre los agricultores, 57,97 % vende y vende
solo en mercados abiertos del municipio. Asi, se sugieren estudios sobre herramientas de fijacion de precios en esta
rama comercial, buscando ventajas competitivas.

Palabras clave: Precios; Granjero; Analisis de costos; Agricultura familiar.

1. Introducéo

A literatura econbmica agricola esclarece vérias estimativas historicas sobre a grande contribuicdo da agricultura para
o0 crescimento do PIB brasileiro, sendo o impulsor econdmico do pais até os dias atuais. A partir de 1990 a agricultura familiar
passou a ser destaque no cendrio econdmico do pais, a produgdo no ramo de hortifritis, é considerada fonte de renda para
muitas familias, principalmente as que sdo produtivas a partir de agricultura com base constituinte familiar, com grande
contribuicdo na economia municipal. Considerada um empreendimento lucrativo, onde membros familiares sdo 0s proprios
gestores das propriedades e da producdo, para Sanches et al. (2018, p. 231) a familia pode ser percebida como “um conjunto de
bens, direitos, obrigacdes e afetos de forma que os afetos tendem a serem mais fortes que as relacfes socioeconémicas, Vvisto
que o trabalho de uns contribui efetivamente para o desenvolvimento e sobrevivéncia de outros”.

A preocupacdo exposta é na formacdo de preco equivocada que podera levar ou ndo um empreendimento a faléncia,
como afirma, Nagle e Holden (2003), que o preco é a maior arma no arsenal de um profissional de marketing significando o
uso do mercado em seu favor, utiliza-se métodos e técnicas que podera alavancar grandes vendas. Cabe a empresa gerenciar
qual a melhor estratégia, e melhor escolha de tatica para ser trabalhada dentro do seu ramo de atuagdo, seja ele agricola,
agropecudrio, comercial, industrial, ou de prestador de servicos, direcionados em seus objetivos competitivos e em sua relagéo
com o mercado consumidor, pois saber minuciosamente o quanto foi rentavel a produgdo, a mensuracdo de custos e despesas
investidas no processo produtivo e a que pre¢o devem ser vendido, sdo indagagdes que sdo levados em questdo nesse estudo.

A pesquisa a ser realizada com produtores agricolas familiar, revela-se bastante inovadora, visto que existem poucos
estudos sobre 0s mesmos e da sua producdo. De forma que este estudo pode ajudar como parametros de conhecimento e base
para futuras investigacfes que aprofunde a temaética abordada, em forma de contribuicdo evolutiva como um todo, j& que a

producdo e comercializacdo desses alimentos é de suma importancia para os produtores, vendedores e aos consumidores, sendo
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que essa producao esta presente, diariamente na alimentacéo.

Deste modo, a presente pesquisa se concentra na area de gestdo financeira, com foco nas estratégias e taticas de
precificagdo abordadas na comercializagdo de produtos do tipo hortifritis nas feiras livres do municipio de Cacoal/RO,
levantando o nivel de controle de custos dessa produgao agricola, sua distribuicdo ao produto no intuito de verificar a formacéo
de preco de venda. Conforme exposto, a pesquisa buscou responder: Como o produtor de hortifratis da agricultura familiar
analisa seus custos e elabora o preco de venda de sua producdo, na comercializacdo praticada em feiras livres do municipio de
Cacoal?

O objetivo geral da pesquisa foi analisar como os agricultores de hortifritis da cidade de Cacoal elaboram o preco de
venda dos produtos, nos quais sdo comercializados em feiras livres do municipio de Cacoal/RO. De forma mais especifica
buscou-se descrever o processo de estimagéo de custos na precificacdo dos produtos de hortifratis vendidos nas feiras livres do
municipio de Cacoal, identificando as varidveis que influenciam no processo de elaboracéo do preco de venda praticado pelos
agricultores familiares feirantes do municipio de Cacoal, analisando a importancia da concorréncia no processo de formagéo de
preco, seguido da identificacdo das estratégias e taticas utilizadas na formacéo de preco da producéo de hortifritis realizada na
agricultura familiar com venda direta nas feiras livres municipal.

O estudo se justifica-se pelo fato de que a analise de custos e formacdo de preco de venda, sdo temas relevantes de
estudos tedricos, sendo que 0s mesmos, estdo presentes diariamente nas empresas, € uma realidade existente tanto na produtora
de bens ou prestadora de servico. Na agricultura ndo é diferente, o agricultor em sua produgéo agricola, apds o processo em
que houve custos e despesas para formagdo da sua producdo, se faz necessario na comercializacdo a utilizagdo de uma
precificacdo adequada, visando lucro.

Considerando a concorréncia e competividade na comercializagdo de forma geral, no qual, o setor agricola também é
englobado, se faz necessario uma boa formacéo de prego, sendo que alguns produtores se diferenciam competitivamente em
algumas caracteristicas, buscando se manter no mercado, melhorando seu faturamento e até mesmo, visando um nicho, como a
producdo voltada ao sustentavel e organica. Essas atividades agroecoldgicas, realizadas no estado de Rondénia, envolveram,
até o0 momento, ano de 2017, 1.100 familias com grande apoio de 6rgdos governamentais a nivel municipal, estadual e até
mesmo federal. (EMATER, 2017).

Nota-se a partir desses dados que h&d uma necessidade de se aprofundar neste tema tdo presente nos dias atuais. Um
ramo de atividade produtiva agricola que se mantém ativa e crescente, incentivados pelos érgdos governamentais, com auxilios
técnicos de producéo, que traz com ele um aparato social, econdmico e ambiental. Pretende—se com esta pesquisa, analisar 0s
custos e demonstrar o processo da determinacdo do prego de venda praticado pelos agricultores familiares feirante no

municipio de Cacoal, buscando contribuir com a realidade do setor, especialmente no ramo de hortifrutis.

2. Metodologia

No intuito de demonstrar o processo de formacdo do preco de venda utilizado pelos agricultores familiares feirantes,
residentes no municipio de Cacoal/RO, a pesquisa se utilizou-se do método dedutivo, partindo de uma verdade geral, para
provar a veracidade de um fato particular, em virtude da légica. E quanto a abordagem da pesquisa utilizou-se a Qualitativa por
que, “a pesquisa qualitativa preocupa-se, portanto, com aspectos da realidade que ndo podem ser quantificados, centrando-se
na compreensdo e explicagdo da dindmica das relagdes sociais” (Gerhardt & Silveira, 2009, p.31). Quanto a abordagem
quantitativa analisou-se tudo o que pode ser quantificavel, utilizando-se de técnicas matematicas na sua pesquisa, por ser
rigorosa e ciéncia exata, onde a matematica entra na quantificagdo de opinides, dados que foram coletados (Silva, 2006).

Trata-se de uma pesquisa cientifica de carater descritiva, “quando o pesquisador apenas registra e descreve os fatos

observados sem interferir neles”. (Freitas & Podranov, 2013, p.52). O método de coleta de dados foi por meio de pesquisa de
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campo que segundo Marconi e Lakatos (2003, p.185) “pesquisa de campo ¢é aquela utilizada com o objetivo de conseguir
informagdes e/ou conhecimentos acerca de um problema, que se queira comprovar, ou, ainda, descobrir novos fenémenos ou
as relaces entre eles”.

A coleta de dados se constituiu em entrevista semiestruturada, técnica essa abordada com uso da entrevista registrada
através de gravacdo de audio, permitindo assim uma exploracdo mais ampla de alguma questdo que julgar necessaria (Michel,
2005). A entrevista semiestruturada seguiu um prévio roteiro, podendo em algum momento proceder a interferéncia do
pesquisador, em que o entrevistador tem a possibilidade de acrescentar questdes de esclarecimento. (Doxsey, 2009). Utilizou-
se a observagdo ndo participante, que para Marconi e Lakatos (2003, p.193), “o pesquisador toma contato com a comunidade,
grupo ou realidade estudada, mas sem integrar-se a ela: permanece de fora”.

A utilizacdo de questionario na pesquisa objetivando uma investigagdo com base em uma sequéncia de perguntas que
foram submetidas a um determinado nimeros de pessoas, em busca de coleta de informacgdes, nas quais as respostas devem ser
preenchidas presencialmente pelos informantes, sem a assisténcia direta do investigador (Fachin, 2003). Na pesquisa
documental se concentra numa pesquisa em documentos, se assemelha a bibliografica, onde se classifica os documentos que
receberam com algum tipo de tratamento analitico. (Gil, 2007).

O sujeito da pesquisa sdo 66 produtores feirantes de constituicdo base familiar, capazes de trazer bons resultados para
a economia deste municipio e que atendem a demanda de alimentos de tipo hortifratis para a regido, referente & amostragem,
segundo a Secretaria Municipal de Agricultura (SEMAGRI, 2017) obteve-se um universo total em torno de 246 feirantes, 117
sdo feirantes de hortifritis, em meio a uma estimativa de somente 66 serem produtores e vendedores de agricultura familiar,
no qual sera nossa amostra em método de censo, efetivando um levantamento e recolhimento de informagGes de todos os
integrantes dessa amostra pesquisada, vindo a concretizar-se (Gil, 2002). Obteve-se uma analise final, empregou-se a
averiguacao dos dados, codificacéo e tabulacdo com auxilio da técnica de triangulagdo, uma combinagdo de métodos e fontes

de coletas de dados qualitativos buscou-se assim maior compreensao.

3. Discussao

Para que a pesquisa alcance resultados satisfatorio é necessario se aproxima do estado da arte, neste sentido, se
apresentara nos proximos subtépicos conceitos e informacfes que contribuam para elucidar a Agricultura Familiar, Conceito

de preco e, Estratégias e taticas de precificacdo.

3.1 Agricultura familiar

O conceito de agricultura familiar, tem sua definic&o e critérios de constituicdo fundamentado na Lei 11.326 (Brasil,
2006), direcionada a Agricultura Familiar e Empreendimentos Familiares Rurais, nela se define as diretrizes de caracteristicas
desse publico e desse ramo de atividade. Art. 3° Para os efeitos desta Lei, considera-se agricultor familiar e empreendedor

familiar rural aquele que pratica atividades no meio rural, atendendo, simultaneamente, aos seguintes requisitos:

I — N&o detenha, a qualquer titulo, &rea maior do que 4 (quatro) médulos fiscais;

Il — Utilize predominantemente mé&o-de-obra da prdpria familia nas atividades econdmicas do seu estabelecimento ou
empreendimento;

Il — Tenha renda familiar predominantemente originada de atividades econdmicas vinculadas ao proprio
estabelecimento ou empreendimento;

IV — Dirija seu estabelecimento ou empreendimento com sua familia. (Brasil, 2006).

A agricultura ao decorrer das décadas vem se modernizando, gradativamente esta deixando de ser uma agricultura

voltada para subsisténcia para uma atividade de fins comerciais e lucrativas. A agricultura familiar no Brasil tem a sua
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importancia reconhecida e valorizada pelo Governo Federal e recebem incentivos, por intermédio de programas especificos.
“O Pais tem explicito intuito de fortalecer e estimular esse tipo de agricultura em todas as regides. Para tanto, considera o
reconhecido potencial econdmico, socio cultural e ambiental que a agricultura familiar possui” (Buainain, 2006, p. 9).

No Brasil, “o Governo Federal, por meio de seus instrumentos de politica agricola para o agronegocio, tem forte
interferéncia na formagéo de pregos dos produtos em todos os niveis da comercializagdo™ (Aradjo, 2005, p. 90). Em destaque
também os governos estaduais que também atuam na comercializacdo de produtos do agronegécio, sobretudo por intermédio
das Secretarias da Agricultura e da Industria e Comércio. No estado de Rondonia a agricultura, tem uma atencédo especializada,
com assisténcia técnica por 6rgdos como a Secretaria Municipal de Agricultura (SEMAGRI), Secretaria de Estado de
Agricultura (SEAGRI) e a Empresa Estadual de Assisténcia Técnica e Extensdo Rural do Estado de Rondénia (EMATER).

Os programas do Governo Federal de incentivos a sustentabilidade social, estrutural, econémico e ambiental, como o
Programa Nacional de Fortalecimento da Agricultura Familiar (PRONAF) destinado para estimular a geragdo de renda e
melhorar o uso da méo de obra familiar, por meio do financiamento de atividades e servicos rurais agropecudrio. Sendo um dos
requisitos obrigatorios para que os agricultores se beneficiem desse programa, ter obtido renda bruta familiar nos ultimos 12
meses de produgdo normal, que antecedem a solicitagdo da DAP, de até R$360.000,00 (trezentos e sessenta mil reais)
(EMATER, 2017).

Outro programa importante, que beneficia os agricultores familiares é o Programa de Aquisicdo de Alimentos (PAA),
onde no dltimo repasse, realizado em maio de 2016, o municipio de Cacoal foi contemplado com o valor de R$ 302.000,00
(trezentos e dois mil reais) para atender 102 produtores rurais com a aquisicdo de alimentos que sdo destinados para a
alimentacdo em algumas instituicBes sociais do préprio municipio, no qual cada produtor rural pode comercializar até o valor
méaximo de R$ 6.500,00 (seis mil e quinhentos reais), o beneficio apds adquirido, vem & estimular a producdo e aumentar a
renda familiar desses agricultores (EMATER, 2017).

A agricultura familiar no estado de Rond6nia, esta sendo beneficiada com investimentos governamentais no setor, em
consequéncia positiva, dados do IBGE, aponta que o municipio Cacoal no ano de 2015, alcangou 3° lugar no ranking, posicao
de destagque em mérito, na quantidade produzida de cachos de banana, onde ficou em 1° lugar a capital Porto Velho e em 2°
lugar municipio de Buritis. A nivel do pais Brasil, 0 municipio de Cacoal é apontado no ranking como 252° em quantificacdo
produtiva (IBGE, 2015). A populagdo no municipio de Cacoal em 2010 estava em 78.475 pessoas, em 2016 tinha-se uma
estimativa de 87.877 pessoas (IBGE, 2010), em pleno crescimento e desenvolvimento, onde parte dessa contribui¢do esta na

producdo agropecuaria.

3.2 Conceito de prego

A formac&o de preco é uma atividade presente no dia a dia das empresas, fator continuo de anélises e decisbes. Se
define preco como sendo “a expressdo do valor monetario dos beneficios que a empresa acredita que seus produtos ou servi¢os
trazem para seus clientes” (Crepaldi, 2010, p.358). Onde, “o prego € igual a0 custo total do bem ou servi¢co produzido,
acrescido da remuneragdo de capital investido” (Nascimento, 2001, p.25). Entretanto Aradjo (2005, p. 137) diz que “o preco
ideal é aquele que cobre todos os custos, permite margem de lucro e é competitivo em relagdo aos precos dos concorrentes”.

Preco é o valor monetario, com efeito participativo entre consumidor e o empreendimento, exigido para que se haja
troca ambigua, dos consumidores para aquisi¢cdo de um bem ou servico e dos empreendimentos as receitas lucrativas, visando a
satisfacdo de ambos. Assim, para Coelho (2009, p.7), o “prego € a expressdo monetaria do valor de um produto ou servigo”.
Afirma que ha dois pontos de vistas a serem considerados em relagdo ao preco. Primeiro direcionado para a empresa, “preco é
a quantidade de dinheiro que esta disposta a aceitar em troca de um produto”. E o segundo direcionado ao consumidor “prego é

algo que estdo dispostos a pagar em troca de um produto”. Considerada uma necessidade a ser atendida que envolve a empresa
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produtora e o cliente consumidor, consequentemente se obtém uma oferta e uma demanda.

Para compor a formacéo do preco de venda, Miqueleto (2008, p. 93) recomenda que “antes de qualquer atitude, é
preciso saber se sua empresa tem estrutura e reservas suficientes para sustentar uma posicdo de disputa estabelecida em
precos”. O autor ainda afirma que “ndo se pode baixar ou elevar o preco s6 porque 0s concorrentes estdo trabalhando com
pregos inferiores ou superiores ao seu”. Ficando clara a importancia de analisar a estrutura individual da empresa em conjunto
com a do mercado, visdo ampla e sensivel ao mundo interno e externo.

O método mark-up é considerado o mais utilizados na formacgdo de preco, por causa de suas caracteristicas de
utilizacdo, sendo rapido, mecanico e de simples aplicacdo, estimada em uma agregacdo de margem de lucro. Bruni & Fama
(2003, p.330) afirmam que “o Mark-up pode ser empregado de diferentes formas: sobre o custo varidvel; sobre os gastos
variaveis e sobre os gastos integrais”. Assim, “o método do mark-up, consiste em calcular o pre¢o de venda de um produto
acrescentando ao seu custo um montante necessario a geracdo de do lucro desejado e & cobertura de impostos, frete,
armazenamento, desperdicios etc”. (Sproesser & Lima Filho, 2001, p.311).

O percentual na margem de lucro a ser incluida no mark-up, é dependente de fatores variaveis, e caracteristicos de
cada empresa, onde é comum a sua utilizacdo de margem baixa em determinados produtos para atratividade do consumidor. A
margem de contribuicéo é o valor que se obteve a partir da venda unitaria de um produto, subtraindo as dedugdes de custos e
despesas varidveis, sendo assim, para o estudo da margem de contribuicdo é fundamental nas anélises e decisdes de curto
prazo, ajudando a decidir quais produtos devem ser prioridades de vendas, pois quanto maior a margem de contribuicdo melhor
serd a lucratividade. (Wernke, 2004).

Para Bornia (2010, p. 55) “a analise de custo-volume-lucro esta intimamente relacionada com conceitos de margem de
contribuicdo unitaria, ou contribuicdo marginal, e razéo de contribuicdo, ou indice de margem de contribui¢do. Ao considerar a
atribuicdo da margem de contribui¢go, Cobra (2015, p. 225) alerta que “na auséncia de informagao sobre custos fixos, o melhor
é trabalhar com margem de contribuigdo”. A margem de contribui¢do traz consigo uma caracteristica de atribuigdo clara e
objetiva que possibilita saber o quanto as vendas precisam aumentar ap0s uma reducao de preco ou o quanto pode declinar as
vendas com o aumento de preco, compreender como as mudangas nas vendas podem afetar a lucratividade (Nagle & Holden,
2003).

H& uma variedade de metodologia para analisar e formar o preco venda, envolvendo diversidades de meios que irdo
atuar na determinacdo do preco final de venda, o qual deve cobrir os custos de producdo e ainda obter de vantagens de
concorréncia no mercado consumidor cada vez mais exigente, sendo tanto lucrativo como atrativo. “No calculo do preco de
venda, as empresas devem procurar valores que maximizem os lucros, possibilitam alcancar metas de venda com tal prego,
permitam otimizacdo do capital investido e proporcionem a utilizacdo eficaz da capacidade de producfo instalada” (Wernke,
2004, p. 127).

Os precos muitas vezes sdo deixados para o segundo plano pelas empresas, pela questdo da preocupacdo e foco em
volume de vendas e nos custos que sdo gerados para producdo, podendo gerar transtornos futuros (Dolan & Simon, 1998).
Sendo que o preco é o transmissor de diversas informagdes da empresa, entre elas a classificacdo dos objetivos estratégicos,
financeiros ou mercadolégicos almejados, a partir da base de fixagéo do preco de venda (Crepaldi, 2009).

A forma mais difundida de precificacdo segundo Coelho, (2009, p.8) é a baseada em custos, porém o a autor esclarece
que na literatura ha a existéncia de trés abordagens quanto a formagao de prego, sendo elas a baseada em custos, baseada em
percepcdo de valor ou baseada em mercado e pdr fim a terceira baseada na concorréncia. Precos baseados em custos é o
método ao qual o custo é utilizado como base, onde se forma com acréscimo de margem sobre o custo do produto. Na
percepc¢do de valor, as empresas buscam conhecer o cliente de forma que consiga poder mensurar 0 quanto 0 mesmo esta

disposto a pagar pelo produto. O processo baseado no mercado, observa-se que o caminho € inverso, onde essa precificacdo
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tem base no valor que os consumidores estdo dispostos a pagar.

Leone (2000, p.55), afirma que “infelizmente ndo ha uniformidade quanto ao uso dos termos técnicos, dos conceitos
de custos”. Contudo deve se pdr em atencdo a nomenclatura utilizada, e seu real significado. Os custos no meio rural, em
especial na agricultura de hortifritis se diferencia dos custos industriais em alguns fatores variantes como clima, insumos,
fatores biolégicos, sazonalidade e tipo de cultura escolhida. Saber alocar e identificar seus custos de producédo é de fato de
suma importancia na produgdo agricola. “Refere-se a maior ou menor facilidade de identificar os custos com os produtos,
através da medicdo precisa dos insumos utilizados, da relevancia do seu valor ou da apropriacdo dos gastos por sistema de
rateio” (Santos et al., 2002, p. 43).

De acordo com Santos et al. (2002, p.43) “Custos fixos sdo os custos que permanecem inalterados em termos fisicos e
de valor, independente do volume de producdo e dentro de um intervalo de tempo relevante”. Os custos fixos devem ser
identificados e apropriados com seguranca e assumidos com responsabilidade, pois independente do volume de producéo, eles
existirdo. Flores et al. (2006, p. 196) alerta que “os custos fixos, geralmente, sdo grandes responsavel por estruturas de custos
mal dimensionadas e pelo desperdicio do lucro em determinadas atividades produtivas”. Sendo assim, somente apos a correta
organizacao da empresa rural e o perfeito conhecimento do negdcio, com base em analises cuidadosamente organizadas é que
poderéa chegar a conclus6es definitivas e eficazes.

Em classificacdo aos custos varidveis, para Santos et al. (2002, p.43) “sdo aqueles que variam em proporc¢do direta
com o volume de produgdo ou area de plantio”. O autor exemplifica em mao- de- obra direta, materiais diretos como
fertilizantes, sementes e racGes como também nas horas-maquina. Crepaldi (2006, p.102) salienta que “se ndo houver
quantidade produzida, o custo varidvel serd nulo”, porque quanto mais unidades produzidas de um produto, maior sera o gasto
com a aquisi¢ao da respectiva matéria-prima e assim maior custo variavel. “No longo prazo, todos os custos sdo variaveis, pois
nesse intervalo de tempo, teoricamente, o administrador podera conseguir todos 0s recursos e insumos necessarios para alterar
sua estrutura produtiva” (Flores et al. 2006 p. 197).

E imprescindivel conhecer o custo de uma produgéo agricola, pois cada cultura em andamento representa um centro
de custos, Nepomuceno (2004, p.37), “interessa, pois, saber quanto custa cada producdo e, por isso, 0s custos pertinentes a
cada uma delas vdo sendo registrados nas contas ou subcontas (canais) que as representam”. Para Silva (2011, p.52) “custo
direto é aquele que podemos medir com precisdo e que incide Unica e diretamente sobre determinada atividade”.

Os custos diretos sdo apropriados aos produtos de forma direta sem rateio, desde que se obtém a existéncia de
medidas de consumo dentro da producéo (Crepaldi, 2006). Medidas essas descritas conforme Marion (1996, p.61) que diz “sdo
os identificados com precisdo, através de um sistema e um método de medicdo, e cujo valor é relevante, como: horas de méo-
de-obra: quilos de sementes ou de ragdes: gastos com funcionamento e manutencdo de tratores”.

Custos indiretos sdo aqueles que necessitam de parametros de critérios de rateio, que se faz importante sua alocagéo a
produgdo. “Custos indiretos, dependem de célculos, rateios ou estimativas para serem apropriados em diferentes produtos
agricolas; portanto, sdo os custos que sO sdo apropriados indiretamente aos produtos agricolas” (Crepaldi 2006, p.101). No
entanto, Santos et al. (2002, p.43) “recomenda-se ndo efetuar qualquer tipo de rateio quando na apuracdo do Resultado
Gerencial”.

Para Lorenzoni e Treter (2011, p.18) no setor de produgdo rural, a logistica de transporte, a de sazonalidade de época
de plantio, a validade dos produtos, os ciclos biologicos de producéo e o seu tempo de maturagdo, devem ser levados em
consideragéo. Assim confirma os autores Silva e Batalha (2011, p. 154), “que em termos de agronegocios, a variavel preco,
além de sofrer influéncias da demanda do mercado e dos custos de producdo da empresa, também é influenciada por questdes
de safras e alteragdo de clima”.

Segundo Costa (2007, p.168), “A superoferta da safra é enormemente aumentada pela falta de planejamento e
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precariedade financeira dos produtores”. O mercado tem oscilagfes, muitas vezes imprevistas, onde os pregos tendem a ter
queda no valor no pico da safra e aumentar na entressafra, esse tipo de prego acontece principalmente com producéo agricola.
Nos mercados agroalimentares a curva de demanda e oferta se deslocam conforme a estacdo do ano, sendo que, 0S pregos e a
quantidade sofrem modificac¢fes que dependerdo desse tamanho de deslocacdo (Azevedo, 2011).

A formacdo de preco na agricultura, estd em um sistema volatil, com a possibilidade de pequenos e grandes problemas
surgirem, que abrange desde a preparacdo da terra para o plantio até sua comercializacdo, que podem provocar mudancas
econdmicas de todo o ano de producdo. O gestor rural deve estar preparado para essas mudancas, tanto no ambiente interno
como externo da empresa, e ainda no que diz respeito ao agronegécio, onde 0 mesmo, estd em constante evolucao, se fazendo
necessario acompanhar esse caminho com visdo de empresa rural, se utilizando de técnicas administrativas confidveis de

gestdo, para um aparato de curto e longo prazo, buscando equilibrio em algum problema futuro que posso vir acontecer.

3.3 Estratégias e taticas de precificacdo

Com a crescente globaliza¢do, consequentemente houve um aumento na disputa de conquista de clientes, com isso a
implantacdo de estratégias e taticas de formacdo precos sdo importantes na gestéo de qualquer empreendimento que visa lucro,
considerando vérias influéncias para tal, como qualidade, demanda, mercado, avanco tecnoldgico, poder de compra do
consumidor, capacidade de producéo, custos, dentre outros. Como afirma Ferreira (2007, p.308), “a fixacdo do prego de venda
deve refletir os objetivos e estratégias, devendo buscar um valor que permita, no longo prazo, o maior lucro possivel,
possibilite atender as vendas desejadas, permita a otimizacdo da capacidade produtiva e do capital investido”.

Em descricdo as taticas, Porto (2014), afirma ter quatro taticas principais de precificacdo sendo elas: Preco Alto-baixo,
Preco baixo, Marca prépria e Preco de referéncia. Preco Alto-baixo, que visa oferecer descontos de precos em certos produtos
anunciados e depois regressar ao preco normal. Geralmente estd ligado a compras com fornecedores em grandes volumes a
precos especiais. Preco Baixo todo dia, que visa conquistar confian¢a do consumidor e a preferéncia para as compras. Marca
Propria, que sdo produtos ndo encontrados na concorréncia, associando sua marca a pre¢os mais acessiveis. Pre¢o de
referéncia, é quando o varejista compara o prec¢o inicial do produto em relacéo ao preco oferecido.

Canedo e Laban Neto (2008), afirmam ter outras taticas, como a de alinhamento pre¢o-qualidade, nesta tatica se
praticam diferentes categorias de preco, para produtos com diferentes niveis de qualidade. Preco Unico, preco igual para todos
os clientes, sem descontos especiais. Preco flexivel, onde o precgo sofre variag@es de cliente para cliente, dependendo do nivel
de interagdo comprador e vendedor. Prego variavel, esse ocorre de acordo com a demanda e variagdo dos custos, assim, ndo
conseguem fixar o preco. Prego multiplo, sendo esse praticado com produtos de embalagem econdmica, o cliente recebe
desconto, pois 0 preco unitario com embalagem com mais de um produto € menor.

Na visdo de Bruni e Famé4 (2011) a empresa que obtém através de estratégias uma vantagem competitiva, e ainda tera
maior vantagem para o sucesso e rentabilidade, pois caso contrario podera ser o desastre da empresa, ja que ndo conseguimos
atender e agradar a todos ao mesmo tempo. Deve-se merecida atencdo aos 0s pre¢os baseados apenas em custo e mark-up ou
aqueles que simplesmente acompanham a concorréncia, esses métodos contabeis servem para saber o limite minimo para néo
ter prejuizo na formacdo de preco, sendo assim administrar precos de forma estratégica ¢ a melhor maneira para manter ou
aumentar os rendimentos do lucro (Zorzin, 2007).

Comecando pela estratégia na precificacdo de produtos ou servigos chamados desnatacdo, para Nueno (2002, p.02),
existente, “ao langar novos produtos a pregos relativamente altos, tem por objetivo obter beneficios no curto prazo ou recuperar
o0 investimento de forma rapida”. O autor complementa enfatizando a existéncia da estratégia de penetragdo, na qual “fixa
precos relativamente baixos e é Gtil para difundir novos produtos ou conseguir aumento rapido no volume de vendas”. Porém,

conforme o autor os empreendimentos devem usa-la com prudéncia, porque os clientes podem acostumar-se a um prego baixo
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fixado nos produtos temporariamente e resistirem aos aumentos posteriores, ja que nesse caso, 0 foco da baixa dos precos é
temporal, muitas vezes é aplicado quando o empreendimento quer atingir o volume de vendas preestabelecido a curto prazo.

Quanto a escolha de uma estratégia de precos, Miqueleto (2008, p. 92) diz que atualmente, “apesar da importancia
estratégica da formacéo de prego, muitas empresas ainda nao tém programas adequados a sua estrutura, e nem estéo claramente
definidos”. Analisar e se adequar em uma estratégia de marketing em atribuicdo sendo um conjunto de técnicas e métodos
destinados ao desenvolvimento das vendas, pode ser vista de forma positiva, ja que “a estratégia de marketing de qualquer
empresa esta sempre associado ao pre¢o” (Cobra, 2015, p.223).

As estratégias no ambiente de comercializagdo e produgdo agricola, vem a trazer grandes contribuic@es, pois segundo
Giordano (2007) estd cada vez mais forte a exigéncia de valores ambientais aos produtos alimenticios, com tendéncia aos
consumidores a gastar um valor maior em produtos considerados saudaveis, rejeitando os que ndo séo. Para Souza & Alcantara
(2007) no que se refere a producdo orgénica, a certificacdo dos produtos tem grande importancia estratégica para o mercado,
onde permite ao agricultor se diferenciar dos concorrentes e ainda obter melhor rendimentos. Os autores ainda afirmam que no
mercado de organico, as estratégias de precificacdo sdo variantes de acordo com o estabelecimento comercial, onde as grandes
redes varejistas estabelecem um sobrepreco em relacdo ao preco cobrado em feiras. Ha diversas estratégias de marketing

denominada mix sendo elas apresentadas no Quadro 1.

Quadro 1: Estratégias de marketing mix.

Tipos de Descri¢do das caracteristicas das estratégias

estratégias

Premium Com um produto de alta qualidade, pode-se praticar prec¢o alto, visando uma faixa de mercado, chamada
premium.

Qualidade O preco médio para um produto de baixa qualidade sé pode estar associado a uma politica de tirar

inferior vantagem da imagem da marca.

Fonte: Cobra (2015, p. 224), adaptado pelos autores.

Essas estratégias referentes a qualidade estdo atreladas aos produtos de qualquer ramo de atuacdo, ndo se
diferenciando para ramo agricola. Para Nassar (2003, p. 39.) “a cerificacdo leva a diferencia¢do do produto, permitindo aos
agentes agregacdo de margens, aberturas de novos mercados e a descoberta de nichos nido explorados”. Ha consumidores
dispostos a pagarem pre¢os premium para os produtos organicos, fato relacionado ao reconhecimento da qualidade dos
produtos, a faixa de renda dos consumidores e a variagdo nos diferentes mercados, onde muitas empresas atribuem marca ao
produto tornando possiveis estratégias de marketing, possibilitando a maior diferenciacao e credibilidade do produto. (Souza &
Alcéntara, 2007).

Buscar essa diferencia¢do na agricultura, exige tempo e adequagdes gerenciais da propriedade empresarial, onde sua
efetivacdo se da a partir da obtencdo da documentacgdo de certificagdo, selo de garantia ao consumidor, sendo uma vantagem

comercial para ambos, em que o preco atenda as necessidades e percepgoes.

4. Resultados

Esta secdo apresenta os resultados coletados na pesquisa, demonstra os resultados obtidos que se teve como fonte de
informac0es entrevistas semiestruturada e os questionarios aplicados aos agricultores familiares feirantes que sdo responsaveis
pela formagdo do preco de venda de sua producédo, concentrada em hortifratis. Os dados coletados demonstram o processo de
formacdo dos precos de venda utilizado por essa categoria de agricultores do municipio de Cacoal. Foi atribuida a tabulacao
dos dados uma codificagdo alfabética para identificacdo de cada agricultor evitando assim a exposi¢cdo dos nomes dos

participantes, por meio de coleta de entrevistas semiestruturadas de 7 agricultores.
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4.1 Perfil do agricultor familiar

Nesta pesquisa foi aplicado o questionario aos agricultores familiares feirantes do municipio de Cacoal, dos 66
agricultores cadastrado na SEMAGRI (Secretaria de Agricultura de Cacoal) apenas 63 participaram efetivamente da pesquisa.
Primeiramente tracou-se o perfil dos entrevistados, onde os mesmos sdo agricultores familiares, com idade acima de 50 anos
em 31,75%, de 42 a 50 anos 28,57%, de 34 a 42 anos 23,81%, de 26 a 34 anos 7,94%, de 18 a 25 anos em porcentagem de
7,94%, observa se que a maioria dos participantes possuem idade acima de 34 anos e uma consideravel fracdo acima de 50
anos, ja em idade insuscetivel a trabalhos que exige grande esforco fisico, como é o caso de pessoas que buscam seu sustento
através da agricultura familiar.

Em relacéo a renda familiar, 0 montante de 2 a 4 salarios minimos predomina em uma representatividade de 51,67%,
menos de 2 salarios 33,33% e dentre esses 5 foram declarantes de beneficiario do programa bolsa familia, de 5 a 7 salarios
10% e acima de 8 salarios 5%. Esta renda foi declarada ser advinda exclusivamente da propriedade em 74,60% e de acréscimo
de aposentadoria em 11,11%, onde esse acréscimo de aposentadoria é evidente em comparacdo no quesito idade, em relevancia
a quantidades de agricultores com idade acima de 50 anos. Conforme Brasil (2006), uma das distin¢8es do agricultor familiar é
o trabalho agricola praticado pela familia, sendo também evidenciado que o agricultor familiar deve ser proprietario, posseiro
ou arrendatério, onde a sua renda e sustento, seja tirado do trabalho na propriedade, como é o caso dos agricultores
pesquisados.

Os agricultores sdo residentes em pequenas propriedades que variam de tamanho sendo, de 1 a 3 alqueires com
predominancia de 47,77%, em seguida o tamanho acima de 7 alqueires em 30,65%, o tamanho menor que 1 alqueire segue em
14,52%, e por fim, o tamanho de 4 a 7 alqueires com 8,07%, entre as mesmas, a situagao de posse sendo propria em 83,87%. A
categoria sexo masculino segue predominante com 68,25% e do sexo feminino 31,75%. Os dados demonstram ainda que
61,90% dos entrevistados possuem o ensino fundamental incompleto e 14,29% possuem o ensino médio completo e ensino
superior 3,17%. Quanto ao tempo de comercializacdo em feiras livres no municipio, sdo declarantes com tempo superior a 15
anos 34,92% dos agricultores, de 3 a 6 anos 20,63%, de 6 a 9 anos 14,29%, de 1 a 3 anos 12,70% e de 9 a 12 anos 11,11%,
temporalidade em meio a uma frequente e assidua comercializagdo em feiras livres de Cacoal.

Fator relevante e de grande valia, para a permanéncia desses agricultores familiares nesse ramo de atividade, foi a
afirmacdo dos mesmos sobre a lucratividade, esse lucro em conexdo com a motivacdo da permanéncia nesse mercado de
atuacdo, obtém-se uma amplitude de varidveis de porcentagens de lucratividade. Em meio a motivacao temos a lucratividade

da propriedade, o gostar do ramo agricola e ou por dificuldades de atuagdo em outro ramo de atividade, como mostra Figura 1.
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Figura 1: Lucratividade e permanéncia no ramo agricola.
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Fonte: Dados da pesquisa (2017).

Nota se a prevaléncia da lucratividade como fator primordial de permanéncia no ramo dessa atividade de producéo de
hortifratis comercializados em grande maioria nas feiras livres, e logo segue como o segundo fator, a afirmativa de gostar do
ramo de atividade como motivo de permanéncia. O maior nimero de respostas, € com o fator de permanéncia sendo a
lucratividade e esse lucro se concentra em maior fracdo dentre a varidvel média de 50% a 60% de retorno financeiro de acordo
com os dados analisados, a qual é uma boa margem de lucro. Segundo Zorzin (2007), diz que para manter ou aumentar 0s
rendimentos do lucro, deve-se administrar precos de forma estratégica, sendo que é a partir do pre¢o que garantira o retorno
financeiro. Constata-se a importancia do preco sobre a lucratividade, sdo objetivos que caminham juntos, seu sucesso €
dependente da decisdo e uso correto de técnicas em seu processo de formacao.

Os itens mais produzidos nas propriedades dos agricultores familiares entrevistados foram: frutas/hortalicas/raizes
com 39,68%, hortalicas 26,98%, frutas/hortalicas 9,52%, frutas /raizes 9,52%, frutas 9,52%, hortalicas/raizes 4,76%. Dos itens
produzidos verifica-se, como maiores dificuldades ao se produzir, sdo as pragas e insetos, com custos elevados ao controle das
mesmas, em que os agricultores afirmam fazer o uso moderadamente de agrotéxicos em 70,69%, na afirmativa de ndo utilizar
por ser organico 15,52%, ndo utilizar atualmente 6,90%, e a utilizacio de forma intensiva 6,90%.

O agrotéxico é um produto a ser um custo produtivo, em visita as propriedades em observagdo ndo participante,
observou-se 0 uso intenso de varias espécies de agrotdxico, em decorréncia ao alto nivel de contaminacdo com pragas de
algumas propriedades visitadas, porém nas propriedades com a ideologia agroecoldgica, constata-se 0 ndo uso desses produtos
quimicos e sim produtos feitos na prdpria propriedade com ingredientes naturais de facil acesso, muitos deles encontrados ali
mesmo, e com custos reduzidos ou nulos, onde os agricultores optantes por essa técnica se dizem satisfeitos com o resultado
obtido.

As porcentagens de uso de agrotdxico para controle das pragas variaram de acordo com a espécie utilizada: Herbicida
52,27% foram declarantes de usudrios dessa espécie, herbicida e fungicida ficando com a fracdo de 20,45%, fungicida em
9,09%, em forma mista sendo herbicida e inseticida 6,82% e fungicida e inseticida 4,55%. Verifica-se, em analise aos
questionarios, as dificuldades do setor de producao das propriedades rurais, onde o0s agricultores evidenciaram que ha grandes
desembolsos com custos de controle de pragas, relatando os constantes e significativos aumentos do preco pago nesse tipo de
insumo agricola.

Destacaram ainda em afirmativas de que, 0s gastos com agrotoxico, adubagdo e preparagdo da terra sdo rotineiros e
mensais, varidveis de uma produgdo para outra, a quantidade comprada é conforme a época e tipo de cultura a ser produzida. O

indice de fertilizantes, de classificagdo Quimico, utilizado como o Unico produto no processo de adubacéao ficou em 44,26%,
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visto que € o tipo de fertilizante em maior utilizagdo pelos mesmos, seguido da compostagem em 13,11%, a cama de frango em
8,20%, e estercos de animais em 8,20%, o restante fazem o uso de forma mista dentre esses citados.

Ainda considerando 0s custos variaveis destaca-se as sementes, a maioria dos agricultores, 54,17%, declaram ficar
entre 10 a 20% dos custos totais de producéo, até mesmo custo nulo, pois tem agricultores que faz a rotagdo de cultura com
sementes préprias, processadas na prépria propriedade, reduzindo assim os custos financeiros diretos, entretanto deve ser
levada em consideracdo a mao de obra nesse processo de trabalho, pois para realizar essa selecdo prdpria de sementes
demanda-se tempo para a retirada das mesmas, utilizando o produto ainda in natura com processo de secagem feita de forma
natural “ao sol” , exigindo assim jornadas de trabalho até ficarem aptas para o plantio. Esses insumos produtivos quando
necessario sdo comprados de forma individual, sendo que 66,13% dos agricultores afirmam que pesquisar menor preco antes
de comprar, fazendo assim reducdo de custos.

O quesito irrigacdo da produgdo, uma técnica muito utilizado e necesséria na agricultura produtiva de hortifrdtis,
principalmente no periodo que ndo ha chuvas, denominado pelos agricultores “tempo de seca”, 49 agricultores dentre os 63
entrevistados, declaram fazer uso da mesma, vindo a ser um custo que fica entre 10 a 20% dos custos totais (60%) , dentre 20 a
30% (30%), e dentre 30 a 40% dos custos (10%) e a gua utilizada para esse procedimento sdo advindas de pocos artesianos,
lagos, rios ou minas da propria propriedade.

Os custos com hora méquina representa de 10 a 20% dos custos totais para 56,67% dos entrevistados e 20% dizem ser
de 20 a 30% esse custo. O custo com horas maquinas, € reduzido em algumas propriedades, pois 32 agricultores fazem uso de
equipamentos proprios, como o trator, de porte grande ou pequeno e arados mecanizados, acreditando fazer um investimento,
em primeiro momento alto na compra do equipamento, mas ter o retorno a médio e longo prazo, tendo o custo somente de
manutencdo e combustivel desses equipamentos. Dentre os 59 agricultores que responderam sobre seus equipamentos proprios,
dos 27 que ndo possuem trator ou arado, 13 agricultores terceirizam esse servi¢o, pagando horas maquinas que variam de
valor, de $ 80,00 a $ 150,00 Reais a hora desse servico.

O transporte das mercadorias da propriedade até o ponto de comercializagdo acarreta gastos, representando de 10 a
20% dos custos totais foram declarantes 41,51% dos agricultores, 35,85% de 20 a 30% e 16,98% fecham esse custo em
porcentagem de 30 a 40%. Esse transporte é feito com deslocamentos em grandes ou médias distancias, realizada através de
caminhonetes em 36,51%, em carro 34,92%, em caminhdo 6,35%, via caminhdo de associacdo 6,35% e em veiculo do tipo
motocicleta 4,76%. Em relag8o a opcéo outros custos, 41,51% disseram ser de 10 a 20%, 35,85% em torno de 20 a 30% dos
custos totais e 16,98% declararam ser de 30 a 40% em relacdo comparativo aos custos totais produtivos.

Verificou-se, que vinte (20) agricultores dentre os sessenta e trés (63) foram declarantes de ter custos com mao de
obra contratada fora do ambiente familiar, assim se observa que a mao de obra é prevalecida de dentro do convivio familiar. A
Figura 2 aponta o custo com m&o de obra com maior variagao nas porcentagens em equivaléncia de custos totais, em razdo das

oscilagBes em jornadas de trabalho.
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Figura 2: Horas de trabalho.
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Fonte: Dados da pesquisa (2017).

A Figura 2 apresenta uma variacdo do tempo de dedicacdo ao processo produtivo que os agricultores realizam, nota-se
uma jornada de trabalho extensa, rotineira e didria, com grande esforco fisico, por ser em maior predominancia labuta bracal,
confirmada também na entrevista com alguns agricultores, que foram questionados sobre sua carga horaria de dedicagdo a

producéo, declarados no Quadro 2.

Quadro 2: Carga horéria de trabalho.

Agricultor | Qual é a carga horéria de dedicacdo a producao?

Mais de 8 horas, ndo tem descanso, segunda a segunda, saébado. Domingo a tarde tiro para descansar.

Umas 8 horas mais ou menos.

S6é tem hordrio para chegar e ndo tem pra sair, umas 10 horas por dia.

Das 6hs as 18hs.

m{g|O|m|>

Olha, a gente é praticamente todo nosso tempo. Porque trabalhar organico requer mais méo de obra do que méquina. Umas 8
horas.

Tn

Na verdade, a gente trabalha o dia todo. E a carga normal de um sitio, a gente sempre se estende um pouquinho mais, mas tem
a liberdade de fazer quando quer. Umas 10 horas por dia.

G Das 5hs as 18hs sem sabado e sem domingo.

Fonte. Dados da pesquisa (2017).

Um fator preocupante em termos de méo de obra é a declaracéo nesse custo ser somente, quando se paga méo de obra
contratada de fora da propriedade, onde os agricultores ndo se alto remuneram com salarios, efetivando um pré labore, o
mesmo ndo € analisado como um custo em meio a uma carga horaria intensa, afirmadas por 83,87% dos agricultores como
sendo superiores ha 8 horas diarias e apenas 16,13% declaram horas inferiores a 8 horas, trabalhadas nesse processo produtivo
na propriedade.

Em questionamento sobre os controles diarios de comercializacdo na feira os entrevistados afirmaram ndo fazer

nenhum controle em maior fracdo, evidenciado conforme Figura 3.
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Figura 3: Controle de despesas e vendas.
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Fonte: Dados da pesquisa (2017).

Analisando os dados, € preocupante a falta de controle das receitas de vendas e dos custos, correlacionados o controle

comercial

da feira com as despesas gerais temos um percentual de 36,51% dos agricultores ndo fazerem o controle de ambos e

o0s que fazem um controle em caderno com tabela simples, tanto dos produtos e das finangas sdo apenas 17,46%. Com viséo

direcionada e englobando os dados de forma mais individual, foram declarantes de nédo utilizar qualquer técnica de controle

58,06%, os que usam caderno ou livro diario 32,26% e tabela eletrnica apenas 3,23%. Da mesma forma, em analise da

comercializagdo, 38,10% ndo fazem nenhum controle, em discrepéncia a um percentual de 36,51% afirmarem fazer o controle

desde as mercadorias até o valor financeira de cada feira e 23,81% fazerem somente o controle financeiro das vendas da

producdo na feira.

No Quadro 3 obtém-se algumas respostas fortalecendo os dados da pesquisa acima, em que alguns agricultores se

preocupam com anotacBes de custos fazendo-as anotagdes dos mesmos e outros ndo anotam seus registros de gastos, custos e

de lucro.
Quadro 3: Registros e controles financeiros.
Agricultor | Faz anotacdo de registros financeiros?
A S6...Vai anotando chega no final do ano agente soma né, para ver o quanto que deu, mas lucro sempre da né, porque se nao
desse lucro agente nunca caminhava para frente s6 caminhava para tras.
B Sim, toda a vida a gente faz. Todos dias. Quanto gastei la e quanto chegou em casa, 0s da mercadoria ndo, porque a mercadoria
muitas das vezes vende mais ou menos metade das mercadorias que levou, e a metade vai descartar naturalmente.
C Sou meio relaxado nessa parte. Somente do dinheiro da comercializacéo da feira
D N&o tenho anotados 0s custos, nunca parei para anotar o que esta entrando e o que esta saindo, ndo nunca anotei.
E A gente faz essa parte, faz ela mensalmente, faz a feira, faz o caixa da feira vé o que foi gasto o que vendeu faz o gasto da feira
e faz o balanco por feira. E mensal tem sempre anotacdo. D4 para fazer esse diferencial sim.
F Sim a gente conta, até porque a gente quer saber o quanto ganhou toda feira, mas assim ndo somos super caprichosos, centavos
por centavo ndo, mas a gente registra porgue tem as contas para pagar.
G E uma falha minha, uma falta de organizagdo minha, até esses dias estava pensando nisso, fazer um planejamento para saber

quanto entra quanto saiu.

Fonte: Dados da pesquisa (2017).
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A falta desse controle, dificulta uma boa analise de custos e de rendimentos, consequentemente um bom processo de
formacdo de preco. Em virtude que a forma mais difundida de precificacdo segundo Coelho (2009) e aquela baseada em
custos, em que saber identificar esses custos de produgdo é de suma importancia visto que a medicdo precisa desses custos,
facilita na formagao de preco com margem de lucro confiavel.

O responsavel pelo processo de formacédo de preco de venda sdo os proprios agricultores familiares, com finalidade de
comercializacdo nas feiras livres. Ndo possui contabilidade interna e os controles sdo feitos com a ajuda de tabela simples
manuscrita em 25,81%, em contrapartida 58,06% afirmaram nao utilizar nenhum tipo de controle financeiro ou contabil para a
formacdo de preco. Os agricultores realizam a formacg&o do preco conforme custos, gastos e concorrente em 28,57%, conforme
preco base dos concorrentes sem andlise de custos em 26,98%, conforme andlise de custos em 26,98% e sem analise de custos

17,46%. Na Figura abaixo vem demonstrar a formacao desse preco e suas influéncias.

Figura 4: Formacéo de preco e suas influéncias.
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A safra se destaca como critério influente no processo de formacdo de preco de venda, conforme os entrevistados em
47,66%, assim se confirma segundo os autores Silva e Batalha (2011), que em termos de agronegécios, a variavel preco, tem a
influéncia relacionadas com as safras e alteracdo de clima. Na andlise da Figura 4, a safra se mostra em maior fragdo sendo
14,29% em correlacdo a formacgdo de prego conforme custos, gastos e concorrentes. Outros influentes foram declarados, entre
eles 23,81% dos agricultores afirmaram que a procura por parte do cliente interfere no processo de formacéo do preco, 17,46%
acreditam que a concorréncia é fator de interferéncia, seguido da variacdo dos precos dos insumos de produgdo em afirmativa
de 11,11% dos agricultores.

Conforme evidenciado nas afirmativas sobre mudancas de preco, observa-se uma discrepancia, se colocado em
confronto os influentes dessa mudanca com a mudanca de preco durante a feira, em que 55% dos entrevistados afirmaram que
no inicio da feira analisam os precos dos seus concorrentes, e no final se liquida com a baixa dos precos. E apenas 25%
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disseram ndo analisar os concorrentes e que o preco ja vem definido da propriedade e 15% analisam o concorrente, mas 0
preco segue fixado até o fim da comercializagdo do dia. Em meio as analises, as mesmas apontam que a safra e o0 concorrente
sdo os maiores influentes na mudanga de preco, a Figura 5 mostra as mudancas no pre¢o e o quanto a concorréncia influéncia

nesse processo de mudanca.

Figura 5: Fator concorrente e variacdo de preco.
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Fonte: Dados da pesquisa (2017).

O prego e a sua mudanga, sdo determinados com analise dos concorrentes em 55%, fazendo assim a mudancga de preco
também no final da feira livre para liquidar a mercadoria, ja que sdo produtos em sua grande maioria altamente pereciveis. O
concorrente tem influéncia na mudanca de preco de muitos agricultores, antes e durante a comercializa¢do na feira livre, em
acordo com a teoria dos autores Vilckas e Nantes (2006) onde feita a plantacdo, se faz necessario aguardar o seu resultado
produtivo e escod-la rapidamente, deve se levar em relevancia a perecibilidade nesse armazenamento. No caso das frutas e
hortalicas é evidente esse risco de perda, onde apds colhida a comercializacdo tem que ser rapida e a liquidacdo ao final da
feira também ¢é influenciada por esse processo, visando menor perda possivel.

Contrapondo as respostas citadas acimas, em resposta objetivo de grau de importancia das variaveis que influenciam
na formac&o do preco de venda praticados na comercializacdo em feiras livres, onde os entrevistados classificaram em grau de
importancia 1°, 2° e 3° lugar os seguintes quesitos: cliente, custo e concorrente, sendo essa classificacio apresentada na Tabela
1.
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Tabela 1: Grau de importancia das variaveis da precificagao.

1° lugar 2° lugar 3° lugar Porcentagem
Custo Cliente Concorrente 31,67%
Cliente Custo Concorrente 20,00%
Cliente Concorrente Custo 16,67%
Concorrente Custo Cliente 15,00%
Custos Concorrentes Cliente 10,00%
Concorrente Cliente Custo 6,67%
Total geral 100%

Fonte: Autores (2017).

Constata-se que 41,67% dos agricultores colocam o custo somado a margem de lucro como sendo o fator com o grau
mais importante para a determinagdo do preco de venda e que se prevalece em 36,67% o cliente como fator de maior
importancia das variaveis na formagdo do preco de venda e o fator concorrente em 21,67%. Conforme Crepaldi (2002), esse
fator de analise de custo para a formagdo do pre¢o é importante, j& que a contabilizacdo de custos se faz necessario, para uma
eficacia do controle, avaliacdo de estoques e apuracdo dos resultados de uma empresa, pois sdo gastos diretamente ligados a
producéo e a administracéo de toda a produtividade. O Quadro 4, busca evidenciar outros fatores no processo de formacéo do
preco, esses declarados em entrevista semiestruturada, obteve-se 07 entrevistas com as seguintes respostas em questionamento
guanto ao grau de importancia das variaveis de precificacdo.

Quadro 4: O grau de importancia das variaveis de precificagdo.

Agricultor | Quais sdo as varidveis sdo importantes para formacdo de preco?

A A gente tem que sempre que observar os trés...se tiver muita concorréncia j& tem que baixar e se néo tiver vocé segura, que
nem o meldo...o meldo s6 tinha um rapaz da concorréncia dai pode segurar o pre¢o que vocé vende, agora 0 mamao esses dias
a concorréncia é muito grande, nds tivemos que baixar, estava vendendo 3 por 2,00 agora é 4 por 2,00.

O concorrente, é o que trabalha do mesmo lado da gente, tem que ir com eles.

O|m

E o cliente, e em segundo o custo e ja me acostumei com o concorrente.

D Eu vejo, o que ele me custa. Ndo vejo concorréncia e nem preco que o cliente queira pagar, eu vejo 0 que eu posso oferecer ao
meu cliente, se eu posso vender ele a 2,00 é 2,00 e se eu posso vender a 1,50 eu vendo 1,50, mas geralmente sempre é 2,00 eu
néo fago preco menor. Eu gragas a Deus eu ndo posso reclamar os meus clientes tudo elogia diz que a melhor verdura da feira
€ a minha, entdo ja por isso eu seguro o preco.

F Baseado no custo e depois a procura por parte do cliente. Tem aquela questdo da gente sair com o preco daqui. Eu ndo mecho
no meu preco. Eu ja coloquei meu preco aqui, é o preco que vou vender 14. O concorrente ndo interfere no preco.
G As vezes eu uso dessa estratégia, tem cliente que vocé vé assim, que valoriza o que vocé faz e vocé pode cobrar. Vocé faz todo

um arranjo todo um arranjo em torno daquele produto, que o cliente gosta, entdo ai vocé pode cobrar um pouquinho a mais e
agregar um pouquinho a mais |4 que o cliente vai gostar.

H Sim, a gente olha o custo, o principal é o custo né, a gente ndo eleva mais por causa da concorréncia, para ndo da um choque
no consumidor, se por exemplo eu jogasse a 4,50, para 3,00 é complicado. Tem uns que reclama, mas acaba levando, pede até
para reservar, por causa da qualidade.

Fonte: Dados da pesquisa (2017).

No resultado, em base das entrevistas semiestruturada, observa se uma divisdo de ideologia na formagéo do preco,
onde alguns agricultores se fundamentam em custo sendo o fator mais importante, outros no cliente e outros no concorrente.
Cada um trabalha de uma forma prépria na formacdo do seu preco, mas ndo se nota algum fator inédito, ou diferencas
significativas, mas sim uma visdo diferenciada no processo de formacdo de preco, cada um relata o grau de importancia das
variaveis em questdo de maneira bem particular. Mas na amostra entre os 7 agricultores prevalece o custo, como fator
primordial na formag&o do preco. Considerando os agricultores familiares

As taticas de precificacdo auxiliam na formacdo do prego, técnica usada pelos seus formadores em jungdo com
algumas praticas de marketing a serem ofertadas nas comercializagBes agricolas com diferentes técnicas e abordagens que
orientam em uma decisdo final. As praticas de marketing utilizadas pelos entrevistados sdo descritas na Tabela 2.
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Tabela 2: Taticas na formagao do preco de venda.

Préticas Percentual
Preco por volume 61,02%
Preco por pacote 20,34%
Produto cortado e higienizado 8,47%
Diferencial organico 5,09%
Amostra gratis 3,39%
Cobrir o prego do concorrente 1,69%
Total geral 100%

Fonte: Dados da pesquisa (2017).

O método tatico utilizado pelos agricultores para fomentar as vendas, séo as realizadas por volumes, onde o cliente
compra maior quantidade e ganha um desconto. O agricultor tem menor margem de lucro, porém a venda da sua mercadoria
acontece de forma mais rapida. Essa tatica, beneficia muito os donos de lanchonetes e restaurantes do municipio que sdo
clientes fixos desses agricultores, compram grandes quantidades de mercadoria e ainda ganham descontos.

Questionados sobre a procura de um diferencial, comercial ou produtivo em entrevista com os agricultores,
observamos que alguns deles se preocupam em buscar uma diferenciacdo perante aos seus concorrentes. Que se fundamenta na
empresa buscar oferecer produtos com alguma diferenciagdo um “algo a mais”, que permita a agregacdo de valor ao preco
desse produto, obtendo a vantagem de folga em custeamento (Bruno & Fama, 2011). O que chamou a atencdo foi o fato
contraditério de pensamentos em relagdo aos trés produtores entrevistados optantes pela producdo orgéanica, onde os mesmos

tem visOes diferentes sobre o seu potencial produtivo em rela¢do a produgéo tradicional, conforme relatado no Quadro 5.

Quadro 5: Diferencial atrativo.

Agricultor Vocé acredita que o organico seja um diferencial atrativo para sua comercializagdo, considera uma vantagem
Orgénico competitiva?
A N&o tem muita vantagem ndo, o pessoal ndo confia muito no orgénico ndo, e o consumidor vai mais pelo olho, pela

boniteza da coisa. E o organico quase sempre é mais feia, vocé pode ir numa banca orgéanica aqui e o daquele um que é
tudo toxico é mais fachada. E onde o consumidor compra mais pela visdo, pelo olho.

B Organico ¢ um diferencial. Tanto pro consumo nosso e para quem a gente oferece, tem diferencial por que quando vocé
fala na feira que é organico a pessoa ja da uma paradinha pensa, olha de novo as vezes ela nem ia levar e acaba levando.
Da esse diferencial ja sim.

C Eu trabalho mais com a parte de fazer arranjo diferentes porque vocé tem mercado concorrente quer queira ou ndo, porque
todos sabem produzir x produto, nds todos somos iguais, entdo vamos diferenciar, menor pacote coloca um precinho a
menos ndo que seja menos, mas coloca quantidade menor, faz aquilo bem arrumadinho. Entdo vocé lida com a
concorréncia...\Vocé tem concorréncia vocé tem que manter algumas estratégias para viver, todos nds trabalhamos e
gueremos ganhar.

Fonte: Dados da pesquisa (2017).

Percebe-se a falta da certificagdo dos organicos como uma dificuldade dentre os agricultores, essa certificacio
contribuiria para melhoria das vendas, pois segundo Giordano (2007) estd cada vez mais forte a exigéncia de valores
ambientais aos produtos alimenticios, com tendéncia aos consumidores a gastar um valor maior em produtos considerados
saudaveis, rejeitando os que ndo sdo. Para Souza e Alcantara (2007) no que se refere a producdo organica, a certificacdo dos
produtos tem grande importancia estratégica para o mercado, onde permite ao agricultor se diferenciar dos concorrentes e
ainda obter melhor rendimentos.

Dentre as préaticas de marketing a pratica de maior qualidade segue em maior nimero de respostas com 48,39%, com
17,74% esta a pratica de melhor atendimento e com 8,06% melhoria continua. Observa se que 0 setor de comércio agricola
prioriza a tatica de vender por volume, assim realizando uma venda rapido com menor lucratividade, porém é considerada pelo
setor uma venda favoravel e utilizada como tatica para melhor e maior comercializacdo, sdo de fundamental importancia para a

sobrevivéncia de qualquer empresa. A prevaléncia foi produzir e comercializar com maior qualidade, seguido de melhor
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atendimento e melhoria continua. Contudo, fato de relevancia nesse comércio competitivo é a manifestacdo de 51,82% da
decisdo de ndo realizar nenhum tipo de divulgagdo em meio a suas vendas, sendo que apenas 31,15% fazer uso de cartazes ou
panfletos e 18,03% divulgacao apenas oralmente no periodo de comercializagao na feira livre.

Em relacdo a preocupagdo de se manter nesse mercado altamente competitivo, verifica-se, que varios agricultores

manifestaram ter essa preocupacado de estar apostando em alguma producéo diferenciada, conforme Tabela 3.

Tabela 3: Aposta em diferenciacdo de producéo.

Diferenciacdo Porcentagem
Producéo com maior qualidade 63,93%
Observa a producdo do concorrente e produz uma cultura diferente 13,11%
Adequacdo a producdo orgénica 11,48%

N&o aposta em nenhuma diferenciagdo 3,28%

Sim. Processo de producdo, embalagens diferentes dos demais produtores e vendedores 3,28%
Qualidade do produto e bom atendimento. 1,64%
Produzir mais com 0s mesmos custos. 1,64%
Apostando no café. 1,64%

Total geral 100%

Fonte: Dados da pesquisa (2017).

Constata se que a produgdo com maior qualidade vem a se sobressair em maioria das respostas, com mais de 60%,
Canedo e Laban Neto (2008), afirmam que essas sdo taticas de alinhamento prego-qualidade. 1sso mostra a preocupagao com a
qualidade do produto que esta sendo produzido e comercializado, mesmo em meio a grandes dificuldades produtivas que essas
propriedades enfrentam, que sdo muitas horas de dedicacéo a esse processo produtivo, o clima, a safra, as pragas e outros
fatores bioldgicos, tornando esse tipo de empreendimento de médio a alto risco de perda dessa producéo.

Sabendo das dificuldades que o agricultor familiar enfrenta em relacdo & concorréncia, o governo buscou incentivar
esse setor, através dos programas de compra de producdo dos agricultores familiares, PAA (Programa de Aquisicdo de
Alimentos) e o programa PNAE (Programa Nacional de Alimentacdo Escolar), assim incentivando o crescimento desse setor.
Mas diante da pesquisa observa se que poucos feirantes participam desse programa incentivador.

Em meio a pesquisa, nota se que ndo séo os agricultores familiares feirantes os maiores beneficiados com esse tipo de
incentivo, pois os resultados nos revelam que apenas 8 agricultores participam do EMATER/PAA, 1 do EMATER/ PAA
/PNAE e 1 EMATER/PNAE. Exclusividade em termos de assessoria técnica pelo 6rgdo EMATER 6 agricultores. Totalizando
apenas 10 agricultores em meio a uma amostra senso de 66 no quesito de comercializacdo agricultor e governo. Os feirantes
agricultores familiares, ndo tem esse tipo de incentivo produtivo e de garantia de venda de parte da produgdo contemplando a
todos e sim uma pequena parte, fazendo que o agricultor procure cada vez mais outras formas de vendas de sua producéo,
porém a feira livre é o ambiente mais tradicional e competitivo em vendas dessa mercadoria.

Para a sobrevivéncia dos agricultores entrevistados, 57,97% tem o escoamento e comercializacdo somente nas feiras
livre do municipio, sendo assim compreende se a grande importancia desse ambiente de comercializacdo, onde seria ideal uma
venda com mais controle, desde a producéo até a fase de comercializagdo, tornando essa formacao de preco com margem de
lucro mais confiavel, possibilitando uma melhor venda, com planejamento, taticas de precificacdo para auxiliar os formadores
de prego a facilitar as praticas de marketing ja que “a estratégia de marketing de qualquer empresa esta sempre associado ao

preco” (COBRA, 2015, p.223), confirmando se assim a sua agregacao e valor no processo de formacao de preco.

5. Considerac0es Finais
O processo de formulacdo de preco de venda, vem atrelado com algumas varidveis exigentes de analises para futuras

decisdes, que sdo de grande importancia para qualquer empresa, € ndo menos importante na agricultura familiar. Esse processo
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de formacédo vai além dos custos produtivos, seja ele direto ou indireto, envolvendo assim um sistema de adogdo de estratégias
e taticas. Em analise aos dados da pesquisa, observar-se, em alguns momentos uma discrepancia em meio as respostas,
havendo contraposi¢es dos entrevistados sobre o assunto em debate, principalmente sobre a efetiva técnica de formacéo do
preco de venda e as variaveis influentes nessa formacdo em relacdo as possiveis motivagdes de mudangas dos mesmos.
Ficando claro essa contraposicdo nas descricdes dos objetivos da pesquisa, concluidos com sucesso, pois todos foram
alcancados nesse artigo.

Com os resultados dos objetivos descreveu-se 0s tipos de custos e insumos necessarios para 0 processo produtivo e
seu valor de porcentagem em relacdo aos custos totais. Identifica-se a variagdo das porcentagens de gastos em relagdo aos
custos, dentre eles os insumos produtivos, como a sementes que foram declarados como o menor custo, disseram ser de 10 a
20% dos custos totais de produgdo, seguido da irrigagdo, hora maquinas, transporte das mercadorias entre outros custos,
ficaram na maioria das afirmac6es também dentre a porcentagem de 10 a 20% dos custos totais, cada um individualmente.

Constata-se que os custos com a preparagdo da terra, vieram a ser 0s mais elevados dentre os custos produtivos, por
serem rotineiros e mensais, varidveis de uma producdo para outra, a quantidade comprada é conforme a época e tipo de cultura
a ser produzida, onde utilizam agrotdxicos para ao controle de pragas, 0 uso do herbicida foi o de maior utilizacdo em que
52,27% foram declarantes da necessidade do uso dessa espécie, em meio ao uso de fertilizantes em que 44,26% dos
agricultores, utilizam o de classificacdo quimico, visto que é o tipo de fertilizante em maior utilizagdo pelos mesmos. E para
esse processo produtivo se efetivar, 83,87% dos agricultores afirmam a necessidade de dedicacéo superiores ha 8 horas diarias
de trabalho, sendo que 20 agricultores ainda tem o acréscimo de custos com méao de obra contrata fora da propriedade.

Apesar dos custos produtivos e comerciais, aponta-se a lucratividade como fator primordial de permanéncia no ramo
de producdo de hortifratis. Logo, 58,06% dos agricultores, néo utilizam nenhum tipo de controle financeiro ou contabil para a
formacao de preco, seguido de 41,67%, utilizarem o custo somado a margem de lucro para a determinacéo do preco de venda,
vindo atrelado a mudancas e variacbes em razdo da safra devida ao surgindo e a interferéncia da lei da oferta e procura,
seguido da influéncia dos concorrentes, no qual 55% das afirmativas foram, que no inicio da feira analisam os pregos dos seus
concorrentes, e no final se liquida com a baixa dos precos.

Os agricultores pesquisados sdo optantes por ideologias produtivas individuais, dentre elas podemos destacar a
producdo tradicional com uso de agrotoxicos e intensa fertilizagéo, logo, os custos produtivos sdo altos. As agroecoldgicas que
se obtém de baixo custo produtivo, por ndo usarem agrotoxico e nem fertilizantes industriais, somente os naturais e feitos nas
préprias propriedades, mas tendem a ter muito mais méo de obra em relagdo a temporalidade de dedicacdo didria. A técnica
hidropbnica, com caracteristicas de ser de alto risco produtivo, muito dependente de analises quimicas e ter alto custos com
insumos do tipo sementes e fertilizantes, onde se faz necessario grande investimento estrutural para a sua produtividade, se
destacando como uma produgdo com o valor de venda superior se comparada com as tradicionais.

A comercializacdo desses hortifritis é competitiva com muitos concorrentes, onde 57,97% dos agricultores tem o
escoamento e comercializagdo somente nas feiras livre do municipio, visto que os entrevistados se mostraram preocupados
quanto a uma adocdo de alguma estratégia e tatica ao conjunto de variaveis desse processo, em que a busca pela maxima
qualidade e a venda por volume foram as que se prevaleceram em meio a analise dos dados.

A pesquisa destaca como ponto positivo, a experiéncia dos entrevistados e o grande conhecimento técnico do ato
produtivo que demonstraram ter sobre a agricultura de hortifritis. As grandes evolucfes produtivas e de lucro que tiverem
desde o inicio da atividade. Outro fato a ser mencionado, foi a receptividade dos agricultores com a pesquisadora, onde a
mesma teve a oportunidade de conhecer todo o processo produtivo dos hortifrdtis, que se estendeu desde o plantio, a colheita e
com a finalizacdo em meio ao processo de comercializagcdo dos mesmos.

O ponto negativo da pesquisa € que os entrevistados possuem baixa escolaridade, isso pode vir & prejudicar os
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registros financeiros, porém percebe-se um controle com caracteristicas simples, ou até mesmo um controle mentalmente, visto
que o volume de producdo e de comercializagdo é considerada pequena. E mesmo com dificuldades em conhecimento teérico e
literario, muitos desses agricultores tem uma maneira propria e individual de fazer os seus controles.

A principal limitacdo do estudo foi o deslocamento da pesquisadora até as propriedades dos agricultores que foram
voluntarios na entrevista semiestruturada e observacdo ndo participante, onde foi percorrido grandes distancias, com estradas
ruins de trafego. Outra dificuldade foi a aplicagdo do questionario em meio a dificuldade de aceitacdo e do voluntarismo de
respostas, o intuito era a realizacdo de um censo com o0s 66 agricultores familiar feirante, mas em resultado final obteve-se 63
questionarios respondidos e 3 devolvidos em branco.

O presente estudo contribuiu para apurar que a agricultura tem um grande fomento e contribuigdo local econdmica e
financeira, como também social, demonstrando o processo produtivo e comercial dos hortifritis produzidos e comercializados
pelos agricultores familiar do municipio. A visdo é de um ramo produtivo que exige técnicas produtivas com muitas horas de
dedicacéo de trabalho, se mostrando lucrativa.

Ademais, como recomendacgéo para trabalhos futuros, sugere-se um estudo de acompanhamento desses agricultores,
fazendo um detalhamento dessa producdo, um controle visando assim chegar a prova de uma boa formagéo de preco, com o
uso de técnicas e ferramentas confiaveis, verificando assim se o prego praticado atualmente pelos agricultores seria o ideal,
apresentando e contabilizando a margem de lucratividade. Deste modo sugere-se um estudo sobre ferramentas de precificacdo

nesse ramo comercial, buscando vantagem competitiva.
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