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FORMACAO DE PRECO DOS SERVICOS PRESTADOS PELAS
FUNERARIAS.

Jane Urda Bittencourt De Oliveira Camalrgo

RESUMO: Determinar o preco de venda é tarefa imprescingiaed os empresarios, pois é
por meio da formacao do preco de venda que a empoeseca efetivamente a competir no
mercado cada vez mais exigente e seletivo. Algumsres na area de formacdo de preco
afirmam que a adequada resolucdo dos precos de watth vez mais é questdo essencial
para sobrevivéncia e desenvolvimento das empresiependentemente do porte ou area de
atuacdo. Com o objetivo de identificar os criténidizados pelas empresas funerarias no
municipio de Cacoal, na elaboracdo de preco dogcesr funerarios, desenvolveu-se
primeiramente um estudo bibliografico em buscaesistizada do conhecimento tedrico
sobre a formacéo de preco nos servicos ap0s oegsegsiiu pesquisa de campo junto a trés
funerarias no municipio de Cacoal. Para que ostiebgefossem alcangados utilizou-se da
pesquisa exploratoria. A pesquisa teve abordagealfiajivas, e para obtencdo do resultado
foi utilizado o instrumento de pesquisa, questimnédemiestruturado conjuntamente com a
pesquisa despadronizada. Por fim, foi apresentadadlise dos dados, na qual resultou
quanto a estratégia de preco constatando-se o sméathdo como base: o concorrente.
Observou-se que; os valores finais cobrados poralamio considerado simples nas empresas
da cidade de Cacoal estdo 19,54% abaixo dos vaogesidos pela Associagéo Brasileira de
Empresas e Diretores Funerarios.

Palavras-chave Formacéo de precos. Funerarias. Empresas. Egtraté

1 INTRODUCAO

As organizacdes sempre estdo em constantes tnawagfoes, batalhando em busca da
eficiéncia e produtividade e, para isso, aliam-a& informagdes proporcionadas pela gestéao
de custos, em que os gestores retiram informag@esopas para alcancarem o menor custo
possivel para seus produtos e servigos, obtendet@nmo que possibilite a sua manutencao e
permanéncia no mercado competitivo.

A necessidade de abrangéncia de novos mercadosoacarréncia intransigente
forcou as empresas a buscarem aprimoramento degaseoferecidos, elaborando planos
que dinamizem a oferta de informacgdes, criandarassn diferencial para os negocios. Os

! Graduanda em Ciéncias Contabeis pela Fundacdoetdidade Federal de Ronddnia Campus
Francisco Goncalves Quiles, sob a orientacdo de@2RAc Ellen Cristina de Matos.



gestores procuram por controles que Ihes propamoamplitude, tanto no que diz respeito
ao conhecimento dos seus custos, bem como a foonukg@reco de venda. As empresas
prestadoras de servicos constituem um importamgacale estudo, porém o0 seguimento de
servicos funebres ainda € objeto pouco exploragtttiicamente.

Na prestacao de servigos o prego torna-se detanteiesitre 0 SUCESSO OU INSUCESSO
de uma organizagao, o preco de venda deve ser imsauntente estudado no momento de
implantacéo, pois deve atender os objetivos e neetserem alcancados se ainda acobertar
custos e despesas, buscando sempre a competigéedzelando rentabilidade para o negdcio.
A precificacdo dos servicos € realizada geralmemteinicio do negdécio, mas fazendo
necessdaria uma revisao constante para adequacétejmode ajustes dos valores dos servigos
prestados. Existem critérios essenciais que sdsatas e aplicados a uma precificacdo justa
e procedente.

A prestacdo de servigcos despertou a elaboracda gesiguisa, considerando a
representatividade da atividade na economia bnasileEste seguimento tornou-se
protagonista na composicdo do Produto Interno Br(RéB) de muitas economias
desenvolvidas e em desenvolvimento, inclusive sileiea e, de acordo com o IBGE (2013),
a participacdo do setor de servicos correspondexcepcionais 69% (sessenta e nove por
cento) do PIB do Brasil.

Considerando esta contextualizagéo, este trabalhoumu responder ao seguinte
problema de pesquisa: Quais sédo os critérios aditiz na formacdo de preco dos servigos
prestados pelas funerérias localizadas no MunicipiGacoal, RO?

O presente estudo teve como objetivos especifjadescrever sobre a prestacéo de
servicos funerarios no Municipio de Cacoal, RO) afresentar os métodos de formacao de
preco, enfatizando a técnica utilizada para atdedarelacionadas a prestacdo de servicos e
sobre a determinacéo do preco cobrado dos clipetes servicos prestados pelas funerarias.

A metodologia aplicada a esta pesquisa tem abamlggalitativa, método dedutivo,
carater aplicado; utilizando-se da pesquisa de caeggm apoio de um questionario
semiestruturado conjuntamente com a entrevista adespizada composta de
guestionamentos que nao estdo relacionados comesbi@pario aplicado aos gestores a qual
foi realizada entre os meses de agosto e novembra0d6. Os dados coletados foram
tabulados em planilhas Excel, analisados e aprdentpor meio de figuras, considerando
todos os elementos que contribuiram para formag&ocdnstrutos e dos resultados, em

simetria aos objetivos que foram propostos nesteles
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Os dados demonstram que a principal estratégiaaa# para formar o preco final
dos servicos baseia-se no método do preco conterideste método a empresa ndo se atenta
enfaticamente aos custos ou a sua demanda, poisoimzo referéncia de preco somente seus
concorrentes. As estratégias secundarias estdaddatiem cotar abaixo do preco do
competidor, ou sejaferecendo esse produto ou servigo abaixo da cd@rgia fara com que
0s estoques dissolvam mais rapidos e com isso eszpmargem perdida. Ja a estratégia
através de lideres de precos consiste basear o pnegrganizacdes que detém uma fatia
consideravel no mercado, devido a qualidade, @adagiquirida no decorrer dos anos, e ainda
utilizam o preco isca e o preco lider como refeendsando atrair clientes para compras de
itens de baixo preco com a intencéo de venda d#ufw® ou servicos com precos maiores.
No entanto o critério para aplicacdo desses prest@snas boas condicbes de pagamento e a

qualidade do servico prestado.

2 FUNDAMENTACAO TEORICA

2.1 CARACTERISTICAS DA PRESTACAO DE SERVICOS E ASERATEGIAS NA
PRECIFICACAO

Devido a importancia adquirida no decorrer dos anservico vem se destacando a
cada pesquisa realizada, como fonte detentora dagen indices econémicos, evidenciando
0 quéo imprescindivel tornou-se para o desenvohiméda sociedade no decorrer do tempo e
corroborando para a geracdo de emprego e gerac@igusza nacional, que para Kotler
(2006, p. 25): “A medida que as economias evolugng proporcdo cada vez maior de suas
atividades se concentra na producao de servigos”.

Para Lima (2006, p.13): “uma das principais cartieas da empresa de servicos é
que ela presta servicos continuados e diarios giaeasos clientes, dos mais variados ramos
da economia e em locais diferentes e, em muitassyelistante da sua administragdo”. E com
tendéncia de se valorar ainda mais no cenario etiendbrasileiro, mediante esses fatores
pode-se entender servico sendo o resultado de donc@sinicialmente proposto pela
organizacdo. Para Chiavenato (1994, p. 30) “prestaico significa transformar insumos em
uma atividade util para o cliente. Embora intanigimeuitas vezes o servigco requer uma

plataforma de materiais para se tornar realidag@iforme sintetizado o processo na figura 1:
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Figura 1: Plataforma de materiais e insumos para pestagao de servico.
Fonte: HUTNER, (2010), adaptado.

Hoffman e Bateson (2003) identificam fatores sigaiivos que diferem empresas
cuja finalidade é vender um produto e aquelas gsejdm prestar um servico a sociedade
sendo essa diferenca assimilada como a¢des estargesempenhos. “A diferenca principal
entre bens e servicos € a propriedade da intaiigidd a auséncia de substancia fisica”
(HOFFMAN, BATESON 2003 p. 5). Ha outros fatoresnalda intangibilidade que devem ser

considerados nessa diferenciagdo, sendo estas:

Inseparabilidade refere-se a conexao fisica doggrmvde servico com 0 servico
prestado; o envolvimento de outros clientes no ggse de producdo de servico.
Heterogeneidade reflete a variacdo de consistéeiama transacdo de servigcos
para a seguinte, [...] torna impossivel que umaag@® de servigo alcance 100% de
perfeita qualidade continuamente. Perecebilidade tomo peculiaridades dos
servigos que ndo permitem que eles sejam guardados estocados, nem a

capacidade ndo usada pode ser recupe@HFMAN, BATESON 2003, p.
5).
Todos esses fatores relacionados advém de um aisliéenenciado na prestacao de

servigos cujo desafio no processo de expansao ¢eno diferencial o elemento humano,
sendo este o principal elo capaz de exceder astxipas de cada cliente, sendo que estes
nao permanecem com nada tangivel de sua exper@mcampra

Devido as especificidades das empresas prestadi®issesvico a qual ndo oferece um
produto fisico cuja necessidade € atender objetwéedeterminada demanda de mercado, as
empresas prestadoras de servico devem ater-setamadaque o esforco dependera nao
somente por parte do prestador do servico, masém@mnta predisposicdo do consumidor, a
percepcdo avaliativa referente & experiéncia pela @assou tornando-se decisorio na
indicacdo ou ndo do mesmo (GIANESI; CORREA, 1996,112).

Gronroos (2003) relaciona a importancia da peraeppéévia das situacoes
apresentadas de forma implicita no consumo ou a&eiico ao qual esta disposto a prestar,
sendo um diferencial para obter vantagens favasaweiconquista de mercado. “Os Servigos
sdo a base para uma diferenciacéo eficaz entreesagpre, portanto, uma fonte exploravel de
vantagens competitivas”.

A prestacao de servicos funebres sdo um dos peecoigos oferecidos no mercado

gue podem ser utilizados por todos os tipos de uwnmres. Nado oponente a essa
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constatacdo, sdo poucos os trabalhos desenvolsmlm® essa tematica, assim, fazem-se
necessario um entendimento mais amplo sobre esgeda negocio, que a cada dia vem se
atualizando e buscando atender as expectativaeuwe consumidores e as mudancas da
sociedade como um todo, aperfeicoando sua poteladal aprimorando a relacdo com

empresas, clientes, colaboradores e fornecedores.

2.2 APRESTACAO DE SERVICOS FUNERARIOS

A morte sempre teve um papel predominante na aimalagnana. De acordo com
Bellato e Carvalho (2005, p 100) “[...] a imagemnalarte tem acompanhado o existir humano
desde seu alvorecer, abrindo enorme vazio diantedda representado por um aterrorizante
nao-cerinominavel”. Dai a necessidade que o honanpre teve de realizar cerimonial que

atenuassem este vazio deixado pela falta de seu@mtutores ddo prosseguimento:

[...] desde tempos imemoriais, 0 dado primeirodamental e universal da morte

humana é a sepultura, mostrando assim que € is§oeonos assegura nossa
‘humanidade’ em relacdo aos demais animais. A megtapre suscitou emocdes
gue se socializaram em praticas funebres, e olmg@itdano dos mortos implica uma
crenca na sua sobrevivéncia, ndo existindo pragotanqualquer grupo, por muito
‘primitivo’ que seja que abandone os seus mortogjwel 0s abandone sem ritos
(BELLATO, CARVALHO, 2005, p. 100).

Segundo o IBGE, ao ano sao registrados em médigh@arde obitos no Brasil, e
para atender a demanda, o mercado funerario haoje @proximadamente 5,5 mil funerarias,
1.000 cemitérios privados e 90 crematorios, quereg®m de forma direta mais de 50 mil
pessoas. Além disso, existem diversos outros negogue ajudam a movimentar este
mercado, que fatura em torno de R$ 7 bilh6es por esmo floriculturas, transportadoras,
industrias de velas, caixdes e urnas, entre o(t2BES, 2015).

Considerando a necessidade de determinados praa#dsnadequados ao corpo
desfalecido h& inUmeras empresas especializadagmigos funerarios que oferecem desde
servicos basicos até os mais luxuosos rituais dpediddas de um ente estimado. De acordo
com a Funeréria Best (2016) as principais func@arda empresa de prestacdo de servigcos

funerarios podem ser elencadas conforme a figura 2:
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Figura 2: Principais servi¢cos prestados pelas funérias.
Fonte: Funeraria Best, (2016) adaptado.

E especificadas conforme apresentado na figura 3:

PRINCIPAIS
SERVICOS ESPECIFICACAO
FUNERARIOS
Embalsamento | Técnica usada para a preservagdo de cadavereprpaeair a putrefacdo. E feita atray

da retirada do sangue e outros fluidos e ai, éathjeagua e formaldeido para interrom
0 processo de decomposicao.

Tanatopraxia

Procedimento usado para garantir a preparacdonpo para o veldrio ou sepultamen
A técnica é composta por um conjunto de aplicagesdiversos bactericidas, q
garantem a eliminacéo das bactérias.

Cremacéo

Procedimento que requer que o falecido quando e ténha manifestado esse des
por escrito ou comunicado aos seus familiares présimos, “a cremagédo € uma técn
funeréria que visa reduzir um corpo a cinzas asr@equeima do cadaver, as cinzas
entregues a familia que por sua vez decide con® fe@o a conservacdo dos res
mortais”.

Plano funerario

Tipo “de seguro ou beneficio que sera disponildiizaos familiares do segurado quan
houver 6bito”. O beneficio sera oferecido por mdm servicos e coberturas parg
segurado e desta forma, cobrindo todos os gastasiciiros de acordo com o pla
contratado.

Comercializacéo
de Jazigos

Monumento funerario que serve de sepultura par@wmais mortos, localizado em u
cemitério ou local especifico onde sao enterradasqas mortas.

Desembaraco
Documental e a
Orientacdo
Juridica

Por parte das funerarias consistem em auxiliar amsiliares do morto sobre (@

procedimentos que deve ser adotado logo apos satagio do 6bito. O atestado de 6hi

de acordo com o Conselho Nacional de Justica- C20L5) “é um documento expedid
por um médico cuja finalidade é atestar o fim ddavile um individuo e relacionar

causas que levaram morte”. A exce¢do ocorre exelognte em locais em que ndo exi
um profissional médico — nesses casos, conformeiomem o artigo 77 da Lei Federal
6.015, de 1973, a Lei dos registros publicos, “estatlo podera ser feito por dy
testemunhas que tiverem presenciado ou verificashorée”; ja a certidao de 6bito é u
documento emitido pelo cartério de registro cieihdo que 0 mesmo s6 podera ser ob
mediante atestado de 6bito. Na certiddo, entrasutiformacdes, deve constar a hora

as
m

tido
ea

data do falecimento, se a pessoa era casada &adilties [...] (CNJ, 2015)

Figura 3: Especificacdo dos principais servicos pstados pelas funerarias.

Fonte: Funeraria Best, (2016); CNJ (2015)

Essa variedade de servicos relacionada na figysartence a categoria basica e
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esses servicos sdo comumente prestados a um prege acessivel. Grandes
empreendimentos do setor funerario ofertam servgues variam desde transmissdo do
veldrio ao vivo pelanternetaté terapia do luto, dentre muitas alternativas apmpletam as
possibilidades de um veldrio inesquecivel. No eotaesse diferencial sofisticado ocasiona
um custo elevado a empresa, que por vezes, repasger deste servico ao cliente. O fato é
que esse tipo de servigo torna-se restrito a clagska alta da sociedade brasileira.

2.3 CUSTOS NA FORMACAO DE PRECO DE PRESTACAO DE SHROS

Analisando-se a distribuicéo regional das atividad@tadas a prestacao de servicos
nao financeiros cobertas pela Pesquisa Mensal&&e (PMS), destacam-se os indicadores
positivos em relacdo ao crescimento do setor.

No que se refere aos resultados regionais, a reddte, em marco de 2016,
apresenta variagdes positivas em comparagao coesmoimeés do ano anterior sendo que:

a) Tocantins apresentou um crescimento de 9,3%;
b) Roraima apresentou um crescimento de 7,3%; e
¢) Rondonia registrou-se um crescimento de 6,9%.

Salienta-se que, mesmo com fatores de recessadreiman vivida pelo pais,
Rondobnia se encontra entre os trés melhores indeesescimento na atividade de prestacéo
de servicos, fato que denota a importancia da ocdgbo das atividades funerarias e servicos
relacionados para a realizacdo e complementariettayleeles.

Parafraseando Megliorine (2007) enfatiza-se a wseata$e de conhecimento
relacionado a formacao dos custos, pois estesitt@mmtcondi¢cdo precipua a constituicdo dos
precos da prestacdo de servicos. Logo, 0 gerenciants custos possibilita precificar,
valorar a prestacéo de servicos, estabelecendmesl@ntre 0s recursos necessarios a efetiva
prestacédo do servigco (custos do servico prestadapargem de lucro resultante da prestagéo
de servigo.

2.3.1 Conceitos basicos de custos

Santos ¢t all (2015) salienta que propriedade dos custos n&essene ao fato de
controlar por meio de registros dos valores indogj mesmo que esta etapa seja fundamental
para a obtencdo do conhecimento do sistema de opst@acional da empresa. Manter os

gastos sempre ajustados ao tipo de negdcio, maatprodutividade em niveis aceitaveis
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tendo poder de reacdo adequado aos fatores ds,regeatando para novas oportunidades de
investimento que surgirem em seu segmento idestific quanto custam 0S servigcos
oferecidos, tomadas decisbes mais adequadas egiaedaseus concorrentes e ainda ter
conhecimento do que representa as vendas realizadas

Para possibilitar a correta formagéao de precoopi@ar o eficaz, eficiente e efeito
gerenciamento dos custos, torna-se imprescindimehacer os conceitos aplicaveis e 0s
procedimentos corretos de utilizacdo; afinal, pewes, conceitos basicos da contabilidade de
custos sao utilizados de maneira inadequada, cenfassem sinbnimos, quando na verdade
faz-se necessaria uma distin¢éo criteriosa.

Compreende-se na atividade de prestacdo de sepigem e devem ser
estabelecidos controles gerenciais, com orcameatmnpanhamento e analise de custos,
orientando a empresa a praticar precos competigvoscessarios para os objetivos de toda
organizacdo — obtencdo de resultados financeiresrdaeis. Logo, um custo, conforme
Megliorini (2007, p. 7): “correspondem a parcela dmstos consumida no ambiente fabril
para a fabricacdo do produto, pela aquisicdo deaderias para revenda e para a realizacao
de servicos”.

Para identificar objetivamente, distinguindo ostesidotais incorridos na prestacéo
de servicos, apresenta-se a diferenciagao, seddediorini (2007) conforme figura 4:

TERMO ESPECIFICACAO
“Correspondem ao compromisso financeiro assumidotarante a aquisicao de: [.|.]
GASTO recursos para a realizacdo do servico; recurses@asumidos no ambiente administratjvo
e comercial”.

“Correspondem a parcela dos gastos consumidos béeata fabril para a fabricacéo do
CUSTO produto, pela aquisi¢ido de mercadoria para revendaa realizagéo de servigos. ”

“Correspondem a parcela dos gastos consumidosapateninistracdo da empresa e realizar
DESPESA | as vendas, isto é, para gerar a receita. S80 ezpadss pelas despesas administrativas e
pelas despesas de venda”.

INVESTIMENTO “Correspondem a parcela dos gastos registrado®atasdo ativo da empresa. ”

Figura 4: Terminologia aplicada a Contabilidade deCustos.
Fonte: Megliorini (2007), adaptado pela autora.

Considerando a competitividade e a concorrénciagnagresas ndo podem mais
definir seus precos considerando somente os cimtosidos, portanto € vital para saber se,
dado o preco, o produto € rentavel; ou, se nddvehtse € possivel reduzir seus custos, para
manter a competitividade. Conhecimento e domin® @estos ndo se delimitam ao fato de

controlar valores de gastos, mas sim, em adequada®o de prestacdo de servico, para
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manté-la em niveis aceitaveis e reagindo adequatdaraes fatores de riscos e oportunidades

de mercado.

2.4 FORMACAO DE PRECO DOS SERVICOS PRESTADOS COM SEA NOS
METODOS DE CUSTOS

Em cenarios econdmicos mais competitivos e dindsni@dendéncia é que ocorram
mudancas constantes na formulacdo de precos, iimpads pela tecnologia e seus
facilitadores, a formacdo de preco deve conside@os os fatores possiveis que possam
alterar a decisdo de compra por parte do consupigeendo-se conhecer minuciosamente
todos os métodos de custos que estdo diretamgatio$ a prestacao de servigos.

Na prestacdo de servicos incidem gastos que semfapecessérios a
operacionalizacdo e a comercializacdo de seus fm®/darvicos. “Os custos nas empresas
prestadoras de servico, correspondem aos gastasivesl a execucdo do servico”
(MEGLIORINI, 2007 p. 7).

No entanto, esta composicdo relacionada a pregificado deve ser analisada de
forma isolada. A definicdo do preco deve estatadee inicialmente, aos escopos da empresa,
tendo em vista a classe a qual se tornara alva gesstacdo de servico. A empresa deve
considerar ainda suas estratégias de enfoque eamdomo a manutencdo do patriménio
ou mercadolégico relacionado a competitividade (BSS2002). Durante o processo de
construcdo do preco ha uma significativa diferesigiie a venda de servico e de produtos
industrializados. Kotler (2002) define essas tiésrehcas:

1-Os clientes normalmente dispdem de referénaiaisalias ou incorretas sobre os
precos dos servigos; 2- o valor monetario ndo @anst Unico fator relevante para
os clientes que compram servicos e 3- muitas vez@secos sinalizam a qualidade

dos servigos prestadd§QTLER, 2002 p. 323).

2.4.1 Objetivos da formacao de precos

Dos elementos formadores do custo e, portanto,répoptem-se 0s impostos, 0s
quais podem variar de acordo com o regime de &@dat em que se enquadra a empresa. Por
sua vez, o resultado a ser estimado depender&edawrritos fatores, do preco calculado, o que
gera certa circularidade na mensuracéo para olpi@c#icacdo. Para Assef (2002, p. 80): “A
formacdo de preco nas atividades de prestacdo decase € de dificil execucéao.

Diferentemente das atividades comercial e indusai#dgica do servico prestado ndo é tao
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Obvia”. Portanto, objetivando a definicdo de preCogpaldi (2010, p. 358-364) elege os
principais objetivos para o alcance dessa definicdo

O preco é um dos principais indicadores do vala goma empresa entrega a seus
clientes. Ele é a expresséo de valor monetaridodosficios que a empresa acredita
gue seu produto ou seus servigos trazem para $ieunses. [...] Os pregos nas
economias modernas sédo, em maior parte, admiresfrav

Segundo a Associacdo dos Fabricantes e Fornecederestigo Funerario —
AFFAF (2013) na base da formacdo de preco de pwsdetservicos utilizados no setor
funerario ha itens tangiveis e intangiveis os qa#éigla sdo pouco compreendidos, mas
fundamentais a estratégia de gerenciamento datadsupor ocasido na venda dos servicos

funerérios.

2.4.2 Estratégia na formacao do preco de venda cdrmase na concorréncia

Na concepcdo dos precos de venda dos produtosreigoseha varios metodos e
estratégias que podem ser implantadas, vinculasla®rdicbes do mercado, as exigéncias
dos consumidores, a concorréncia, as reivindicagdesrnamentais, aos custos incorridos e
ao retorno esperado. Como afirma Assef (1997),rtr gia compreensao de que, em um
ambiente competitivo € quem estipula o preco é icade.

Quando uma empresa utiliza essa abordagem na @&td@loode precos, auxilia na
determinacdo dos precos com base na concorrérRlaNBe FAMA, 2002). Esta abordagem
pode ser subdividida em quatro modalidades (COGANY; SANTOS, 2013):

Igualando a estratégia da | E a definicio de precos iguais ou similares aosdosorrentes.
competicéo

Cotar por baixo do preco da |E a pratica de pregos inferiores aos dos concasemtportunizando o menjpr
competicéo preco ao consumidor dentre as alternativas dispamive também envolve
promocdes, em que alguns produtos sdo vendidaoseso a preco de custo.
Lideres de precos e seguidoresE realizado por empresas que ja possuem uma gfati@elo mercado e grande
capacidade de manutencédo, determinando os nivgiseges a serem seguidos
pelos demais concorrentes do mercado (lider e deigs). Neste caso, o precp €
estabelecido pela empresa que detém a liderancadeia.
Preco Isca e Preco do Lider |E a pratica de oferecer determinado produto ouiggem preco baixo, com |o
propdsito de direcionar o cliente a aquisicdo deocooom o preco lider. Esta
estratégia, quando ndo se quer vender o prodwpéswonsiderada antiética pg
legislacdo de muitos paises.
Figura 5: Estratégias na formacao de preco com basm concorréncia
Fonte: Cogan, 1999, adaptado

2.4.3 O preco de venda

Para o calculo do pre¢co de venda na prestacdo mé&cse além de conhecer
0S custos e despesas, deve-se verificar o pregoga@ pela concorréncia. Os clientes estao
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pesquisando precos e procurando qualidade, targosdovicos quanto do atendimento
(CRUZ, 2015). Segundo Assef (2002) as empresasabpase em trés métodos diferentes a

formacéao do preco de venda, conforme evidenciadigyuia 6:

METODOS DE
FORMACAO DE
PRECO DE VENDA

ESPECIFICACAO DO METODO

Preco a partir da
Concorréncia

Método mais simples que consiste em observar ogogreraticados pelos

concorrentes que atuam no mesmo seguimento a gassia analise concentrar

esforcos de diferenciacdo para que a empresa glessgtar 0s objetivos e obter uma

vantagem concorrencial, porém alerta-se para “maticar 0S mesmos pregos

forma indiscriminadamente, sem observar seus pdattes e fracos a explorar qu

contrabalancar” (ASSEF, 2002, p.58).

de

Preco a partir dos
Custos

Consiste em calcular o prec¢o a partir da percepgéaealor do produto e ou servigo

por parte do consumidor, “formar preco pelo cushkasicamente agregar margem a

um ndmero j& realizado, sem questionar se aqueieobeservigo € necessario e q
preco o consumidor estaria disposto a pagar’ (AS3862, p. 59).

bal

Preco a partir do valor
percebido pelo cliente

“E um conceito orientado pelo mercado uma vez gtente basica de referéncia
identificar, antecipadamente, o grau de utilidadesvalor que um produto o
servico traz a mente do consumidor” (PADOVEZE 201302).

é
u

Mark-up

De Acordo com Assef (2011, p. 5), esse calculo age rfecessario em todas
ocasides que o preco for baseado no custo. PanalarabMark-up unitario utiliza-
se da seguinte férmula onde: 100 representa o pmeitario total de venda; D
representa Despesas Variaveis; DF representa Respess; LP representa Luc
PretendidoFérmula Mark-up: 100/ [ 100- (DV+DF+LP) ]

as

ro

Figura 6: Especificagdo dos Métodos de Formacao eeeco de Venda

Fonte: Assef (2002); Padoveze (2013), adaptado pelaautor

A deliberacdo do preco de venda afeta o posicionmm@a empresa, no que diz

respeito ao faturamento e rentabilidade, bem caualesenvolvimento no mercado. Todavia

nao existem teorias que estipulem qual a melhoreireapara se determinar o preco de um

servigo, mas sim alguns indicadores que devema@®iderados, conforme evidenciado na

figura 7:
Custos @) Despesas @) Lucro = Preco de Venda
Valor pago aos seus Despesas de vendas e Lucro
formecedores administrativas W Granatum

Figura 7: Composicao da formacao do preco de venda
Fonte: Logullo, (2012).

De acordo com Padoveze e Takakura (2013) todosus®sc relacionados aos

servicos juntamente com as despesas fixas e despasaveis devem estar apropriados a

realidade da empresa e do mercado no qual atua,vemaue devem ser considerados
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aspectos relevantes que inclui motivos, objetivestruturas de mercado e foco na
determinagao dos precos.

E na estrutura de formacdo de preco dos servicoshddcomo segregar tao
facilmente esta informacédo, uma vez que a definid@opreco deve estar alinhada,
inicialmente, aos objetivos da empresa e a orgafizeeve considerar ainda suas estratégias
de enfoque econdmico, como a manuten¢do do pationg@anmercadolégico relacionado a
competitividade (ASSEF, 2002). Os elementos questdaem a composicdo do preco de

venda estédo evidenciados na figura 8:

ITENS QUE COMPOEM B
PRECO DE VENDA ESPECIFICACAO

S&o os valores gastos essencialmente para a ¢@alida servico. Neste caso, da
Custos do Servico | prestacdo de servico funerario serdo os gastos peswoal, mao-de-obra |e
material aplicado diretamente. As estratégias adatr nos custos apresentagas
aqui, no entanto, levardo, até por questdo de icagho, apenas 0s custos em
consideracao

Sdo mencionadas como tal os gastos que ocorrem mparautencado e
Despesas Fixas funcionamento da empresa independentemente deceterem sido prestadds,
isto é, a estrutura necessaria montada para prestsgrvico proposto sua
incidéncia de maneira geral torna-se inevitavel.

S&o os valores consumidos quando se realiza deafatenda do servigco. As
despesas variaveis serdo incorporadas ao célcypoedgo de venda aquele valor
gasto que esteja ligado diretamente em funcdo W vandido. Dentre outras
Despesas Variavei§ despesas variaveis podem classificar os imposttigeintes em suas esferas
Federais, Estaduais (se a empresa comercializandigo de mercadoria nesse
caso especifico ha a hipotese de comercializar ais0es) e os impostos
municipais chamados de Imposto Sobre Servico dégQaraNatureza (ISSQN).
Os impostos que as empresas prestadoras de sestégosujeitas a pagamenta.

Ganho que se espera ter com a venda de servicgsaDarma, € necessario
precificar de forma coerente para que as vendaganero suficiente para ter
lucro. Quanto mais suficiente, maior serd o per@nde lucro obtido. Sendo
Lucro liquido assim, observa-se que nenhuma decis@o deve sadadotalisando alguns fatps
isolados, para que se possa verdadeiramente dgdiairo melhor caminho a ser
seguido, é imprescindivel a utilizagdo das benfeiso projetadas pela
Contabilidade de Custos aliados a observagdo @esdiv variaveis. Chegandg a
formagao mais eficazmente possivel da precificagioservicos.

Figura 8: Composicédo do Preco de Venda.
Fonte: Martins (2010), adaptado pela autora.

Os componentes do preco da prestacdo de servigosle@ientos fundamentais a
tomada de decisdo por parte da administracdo daesapobjetivando a precificacdo
adequada dos servicos. Para Bernardi (2007) aichdirdo preco, seja de produtos ou de
servigos, deve ser percebida e realizada um pmcaBsal compreender uma acdo continua
na qual estdo compreendidas etapas essenciaisessagas a serem observadas pelas

empresas, para que estas alcancem o almejadoucess
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2.4.3 Imposto Municipal

O imposto relativo as vendas de servigos € o Imp8sbre Servicos de Qualquer
Natureza,(ISSQN). Conforme disposto na Constitui€&oeral em seu Art. 156. § V:
“Compete aos Municipios instituir impostos sobre} §ervicos de qualquer natureza”.

Cada municipio tem autonomia para legislar quaosop@rcentuais e também quanto
aos estimulos ao desenvolvimento e surgimento desnoicro e pequenas empresas.
Também € necessario ater-se a legislacdo munieipatelacdo ao local da incidéncia do
mesmo podendo ndo ocorrer necessariamente no piongéde da empresa e sim no
municipio em que o servico foi executado.

Enfatiza-se que a incidéncia no municipio de Caseala através da Lei Municipal
1.584/PMC/03 que estabelece em seu Art.13 quesa ta célculo do imposto é o preco do
servico” e tera conforme Art. 22 e anexo | destameelei o imposto na prestacdo de servigos
funerario intitulado como outros servicos seraualto mediante a aplicacdo de aliquota de
(5%) sobre o valor do servico prestado. Onde acétee pagamento se dao pelo tomador do

servi¢co quando tratar-se de Pessoa Juridica.

3 METODOLOGIA

Conforme Prodanov e Freitas (2013, p. 48): “A pestjgientifica € uma atividade
humana, cujo objetivo & conhecer e explicar osrfamis, fornecendo respostas as questdes
significativas para a compreensdo da natureza’.efodologia aplicada a esta pesquisa tem
natureza exploratéria, buscando identificar comoeagpresas do seguimento funerario
elaboram o sistema de precificacdo no municipiGamal, RO.

Foi realizada também a pesquisa descritiva, corside seu intuito de evidenciar
quais estratégias e métodos estdo sendo considgradseus gestores para elaboracdo do
preco final dos servigcos prestados por estas eapmessquisadas. Segundo Gil (2010), as
pesquisas exploratorias e descritivas utilizam yieag bibliograficas, pois serdo realizados
estudos a partir de trabalhos ja existentes, objatio adquirir maiores conhecimentos a
respeito do assunto proposto.

O método seguido nesta pesquisa foi 0 dedutive, gEgundo Prodanov (2013) esse
€ 0 método que parte de um determinado pressugesibe, segue em busca do particular se

caracterizam por apresentar conclusées que devecessariamente, ser verdadeiras caso
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todas as premissas sejam verdadeiras, e desta oramocinio respeita uma forma logica
valida.

Quanto a abordagem, a pesquisa possui natureziatiua) pois visa identificar e
averiguar os dados coletados nas funerarias enoharmento no municipio de Cacoal, RO
com o objetivo de descobrir os critérios utilizadws formacédo do preco da prestacdo de
servicos funerarios. Para alcance dos objetivoggstos utilizou-se pesquisa de campo, pois
conforme Ruiz (2011), a pesquisa de campo € aaiditada com o objetivo de conseguir
informacfes e conhecimentos sobre um determinasldgona, para o qual se procura uma
resposta.

No que tange aos sujeitos da pesquisa, foram estadus trés administradores de
que se dispusera em contribuir respondendo aoign&so aberto com informacdes e dados
para efetivacdo do trabalho proposto no municipi€dcoal, RO. A escolha do segmento do
ramo funerario justifica-se por representar umaiddde de prestacdo de servico essencial
para sociedade, mas ainda pouco explorado pelizagid de pesquisas cientificas,
principalmente da area contabil.

As coletas de dados transcorreram primeiramente mpeio de pesquisas
bibliograficas. Em seguida, foram realizadas aied#evistas despadronizadas, entre o0s
meses de agosto a novembro de 2016, com o propidsilevantamento dos dados, que
sequencialmente foram tabulados utilizando-se deilpbs Excel, e em seguida analisados e
apresentados por meio de figuras, considerandcs todcelementos que contribuiram para
formacdo dos construtos e dos resultados, em &rets objetivos que foram propostos

neste estudo.

3.1 O CAMPO DE PESQUISA

Os dados foram coletados junto as empresas fuagrde Cacoal no estado de
Rondbnia. Para formar a analise foram visitadasseguisadas trés empresas tradicionalmente
familiar com atuacao consolidada no mercado, prdstaervicos ha 40 anos, a segunda ha 30
anos e a terceira ha 5 anos no municipio de Caseatjo que existe um total de cinco
empresas nesta cidade, porém uma nédo aceitoupiaerdo universo pesquisado e outra se
encontra impedida de exercer suas atividades penojudicial. Posteriormente foi realizado
contato telefénico com as trés funerarias no iotdie ajustar o melhor dia e horario para

efetivacédo da pesquisa.



22

Para melhor entrosamento das informacgdes coletadasiados obtidos foram
divididos em trés itens, apresentacao do perfilrdepondentes, apresentacao do perfil das
empresas funerarias, e apresentacdo dos métodetradégias de formacdo de preco
utilizado pelas empresas pesquisadas. Sendo importiacar o perfil dos respondentes,
evidenciando o sexo, a formacdo académica, o cqgtgp ocupa dentro da empresa
pesquisada.

A fim de obter informacdes a respeito da formacé@s despondentes, foi
questionado quanto ao nivel de escolaridade comstat que um deles possui 0 Ensino
Médio completo e os demais o Ensino Fundamentalnipéeto. E em sua totalidade s&o
chefes/proprietarios estreitamente ligados a aneadeira, administrativa e patrimonial das
empresas pesquisadas.

Assim como a predominancia das empresas da regi@e Mo Brasil quanto a
composicao do capital social das mesmas, se séapital fechado ou aberto, isto &, se tém
suas acdes negociadas na bolsa de valores ou oBaofstatado que nenhuma das
funerarias pesquisadas tem acfes negociadas readmhgalores, sdo, portanto, de capital
fechado. E todas as empresas pesquisadas estasascio regime de tributacdo Simples

Nacional.

4 ANALISE E DISCUSSAO DOS RESULTADOS

4.1 A APRESENTACAO DOS METODOS E E}STRATEGIAS DE FR@RCAO DE
PRECOS UTILIZADOS NAS EMPRESAS FUNERARIAS.

Sé&o apresentadas as informacdes coletadas a oedpsitmétodos e estratégias de
formacao de preco utilizada nas empresas funergeisguisadas, destacando-se os fatores
importantes para o sucesso das empresas no metwagko,para 0 percentual do lucro,
fatores que afetam a formacado do preco de vendl@&ngbasamento utilizado pelos gestores

para a tomada de decisdo na formacéo de precanda eea analise dos dados obtidos.

4.1.1 Fatores importantes para a permanéncia das gmesas no mercado

Foram questionados, as empresas, quais os fatopestantes para o sucesso das

mesmas, conforme apresentado na figura 9.
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FATORES QUANTIDADE DE EMPRESAS QUE FREQUENCIA
ADOTAM ESSES FATORES
Preco 03 100,00%
Custo - -
Qualidade 03 100,00%
Tempo de mercado 02 66,66%
Inovagao 03 100,00%

Figura 9: Fatores importantes para 0 sucesso da emgsa.
Fonte: Dados obtidos da pesquisa (2016)

Percebe-se que as trés empresas apontam o prajdade e a inovacédo como fatores
importantes para o sucesso, porém afirma Lima (2Q0& os principais fatores para alcancar
0 sucesso na empresa de servicos sdo a qualidapeestacdo de servicos continuados e
diarios para diversos clientes, e em locais ditesenEnquanto para Chiavenato (2005) a
prestacdo de servico sdo fatores importantes gadisa transformar em uma atividade (Util
para o cliente, em tempo habil.

Ja Hoffman e Bateson (2003) identificam fatoresifigativos que difere empresas
cuja finalidade é vender um produto e aquelas eqsejdm prestar um servico a sociedade
sendo essa diferenca assimilada como acoes, esfoucdesempenhos. E ainda acrescenta
que a diferenca principal entre bens e servicop®priedade da intangibilidade a auséncia
de substancia fisica.

Portanto, na pesquisa obteve e destaca-se, aingi@co, a qualidade e a inovagao
apresentado simultaneamente pelas trés empresasfatonchave para o sucesso. Porém o
tempo de atuacdo no mercado também é apontado fabonamportante em duas empresas,
como mostra a figura 9. E com tendéncia de valodazala mais no cenario econémico neste
setor, mediante esses fatores podemos entendecossendo o resultado de um esforco
inicialmente proposto pela empresa. Assim precalidade, inovacdo e tempo sao fatores

importantes para o sucesso das empresas funatar@acoal, Rondonia.

4.1.2 Fatores que afetam a formacéo do preco de vend

A fixacdo do preco adequado de um servico acabanfloenciar o cotidiano da
maior parte das empresas brasileiras cujo desejanter-se competitiva e ainda apresentar
lucratividade em suas atividades. Através da figl@asdo demonstrados os fatores que
afetam a formacé&o de preco, conforme a visdo defA3897, p.15), “tendo uma politica
eficiente de precos, as empresas podem atingibjesvws de lucro, crescimento no longo
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prazo” e cada seguimento apresentam suas partiladas quanto aos fatores

determinantes.

FATORES QUE AFETAM A RESPOSTAS FREQUENCI
FORMACAO DO PRECO DE VENDA A
Aumentar a fatia de mercado 01 33,33%
Atingir a taxa de retorno planejada 01 33,33%
Fatores ambientais de mercado 03 100,00%
Sensibilidade do consumidor ao preco 03 100,00%

Figura 10: Fatores que afetam a formacao do precoedvenda
Fonte: Dados da pesquisa (2016)

A pesquisa demonstra que as empresas consideralanfental a sensibilidade do
consumidor ao preco e os fatores ambientais, e todas indicam estes dois fatores
como significativos na formacédo de preco de veisa.seguida é apontado por 1 (uma)
empresa, como um dos fatores que afetam a fornd@oeco de venda, a necessidade de
atingir a taxa de retorno planejada. Por fim 1 (uemapresa respondeu que aumentar a fatia
de mercado sao fatores que afetem a formacéo do gesvenda.

E importante destacar o que diz (ASSEF, 1997,1).“6 comum 0 empresario
responder que, em sua empresa, ele é o respopsdadixacdo dos precos de venda”. No
entanto o empresario depende de varios fatores if@@rnos como 0s externos que afetam

na formacéao de preco de venda.

4.1.3 Métodos de formacao do preco de venda utilidas pelas empresas

O método baseado nas decisfes dos concorrentese tgpmesentado como alternativa
na formacao do preco de venda € o que confirmasdtados da pesquisa, pois, as 3 (trés)
empresas respondentes utilizam o referido métodernke (2004) afirma que esse método
pode ser subdividido em: Método do preco correptecps iguais a todos os concorrentes);
Método de imitacdo de precos (preco idéntico decomcorrente especifico); Método de
precos agressivos (diminuicdo drastica dos preedsgletodo de precos promocionais (precos
baixos para atrair clientes e compensacao comdawd® outros produtos).

A estratégia de preco é muito influenciada pelsagéio da concorréncia, caracterizada
pelo nimero de empresas que atuam no mesmo segeeotvalor percebido do produto,
resultante dos esforgos de diferenciacdo produzdtzsempresa com o objetivo de alcancar
uma vantagem concorrencial. Essas dimensfes sa&sidemdas com dois niveis de
intensidade, relacionadas com o valor percebidopdmuto, permitindo assim, quatro

situacOes distintas nas decisfes de preco em éscEpds de concorréncia existentes.
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A empresa baseia seu preco em fungdo dos precoadosbpelos concorrentes,
dedicando menor atencdo aos custos ou a demangaraEvalidar o ponto de vista da
pesquisadora o autor Assef (2002) afirma que esti®do mais simples que consiste em
observar os precos praticados pelos concorrentesaiiam no mesmo seguimento a partir
dessa andlise concentrar os esfor¢cos de difer@aciagra que a empresa possa alcancgar os
objetivos e obter uma vantagem concorrencial, palema-se para “ndo praticar os mesmos
precos de forma indiscriminadamente, sem obseets gontos fortes e fracos a explorar ou
contrabalancar” (ASSEF, 2002, p.58).

4.1.4 A Estratégia de Formacao de Preco de Venda étdda pelas Empresas

Na figura 11 sdo demonstradas as estratégias uhadéo de preco de venda adotada
pelas empresas pesquisadas e, segundo Santos 20@®B) o problema da formacao dos
precos esta ligado as condi¢cdes de mercado, aéneidg governamentais, aos custos, ao
nivel de atividade e & remuneracao do capital tirdesDe acordo com as ideias de Padoveze
e Takakura (2013) e também de Bernardi (2007) hdiei® que os modelos de precos, podem

ser orientados com base na teoria econémica, adestpelo mercado ou pelos custos.

ESTRATEGIA DE FORMAGCAO RESPOSTAS PORCENTAGEM ACUMULADA
DE PRECO DE VENDA (Fi) (%) (%AC)
Estratégias de precos competitivos 1 11,11% 11,11%
Cotar por baixo do pre¢co da competigido 3 33,33% 4484,
Lideres de precos e seguidores 3 33,33% 77,78%
Preco isca e preco do lider 2 22,22% 100,00%

Figura 11: Estratégia de formacéo do preco de venda
Fonte: Dados da pesquisa (2016)

Conforme respostas obtidas e apresentadas aciampobservar que, quando se
trata da estratégia de formacdo de precos de véddama preferéncia pela utilizacdo da
estratégia de precos competitivos, igualando copaegdos concorrentes € utilizado por todas
as empresas pesquisadas, perfazendo as trés esngmeganostra. Seguida pela estratégia de
Lideres de precos e seguidores, apontados por &sdads, totalizando os 100% das empresas
pesquisadas. Percebe-se, ainda, que duas emppesdaram a estratégia de preco isca e
preco lider

Com base nas ideias de Cogan (1999), o preco isaadétodo de atracdo e clientes
pelo oferecimento de itens de baixo preco comengéo de vender mais os produtos mais
caros. Isso pode ser considerado uma pratica add&dro da ética de marketing. E o preco

lider é praticado por empresas que detém uma datianercado conquistada através de
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determinado produto ou servico que se destacauaoeficacia e consisténcia mercadologica.
Enquanto que Bernardi (2007) afirma que a definigéopreco, seja de produtos ou de
servicos, deve ser percebida e realizada um pmcafsal compreender uma acao continua
na quais estdo compreendidas etapas essenciaisess@gas a serem observadas pelas

empresas, para que estas alcancem o almejadosucess

4.1.5 A decisdo na formacao de preco de venda

Visando atingir os objetivos do presente trabathestionou-se as empresas, sobre
0s precos dos produtos e servigcos oferecidos adamte cacoalense e objetivando a formacéo
de preco de vendas das funerérias de Cacoal — Rian@dmparando os precos locais com a
tabela a nivel nacional. Portanto, a decisdo edoém de preco de venda foram baseadas pelo

preco das trés funerarias do municipio, apresestaaéigura 12.

PRODUTOS E VALOR MEDIO PORCEN ACUMULADA
SERVICOS I\N/TAEg\Fg/EIéO(F%E) RS (XI) TAGEM (%) (%AC)

OFERECIDOS
Trajeto 250 |----- 300 275,00 10,54% 10,54%
Roupa 250 |----- 350 300,00 11,49% 22,03%
Arranjo 100 |----- 120 110,00 4,21% 26,25%
Velas 90 |----- 100 95,00 3,64% 29,89%
Coroa 220 |----- 280 250,00 9,58% 39,46%
Urna 1.000 |----- 1.100 1.050,00 40,23% 79,69%
Remédio 350 |----- 460 405,00 15,52% 95,21%
Paramentos Funerario 100 |---- 150 125,00 4,79% 100,00%

Total 2.610,00 100,00%

Figura 12: Formacéao de preco de venda das funeramsade Cacoal, RO
Fonte: Dados da pesquisa (2016)

Nessa figura estdo evidenciados os servigcos e ®duwe as funerarias de Cacoal
oferecem. Como os valores séo distintos, confornparticularidade de cada funeraria foi
elaborada a tabela com o valor médio de cada pramuservico. Assim considerando que o
valor médio total, para a prestacéo de servigosréuios € de R$ 2.610,00, assim, fez-se uma
distribuicdo deste valor conforme o servico paraagerar em porcentagem quanto cada
servico ou produto é responsavel pelo montanté dimgontrado.

Ou seja, do valor médio final de R$ 2.610,00 ded4®83% correspondem a urna
funeréria, atribuindo-se o percentual de 15,52% awdicamentos necessarios para
conservacdo do corpo por periodos maiores e ajmdsenta-se de forma relevante o trajeto
percorrido e o vestuario que juntos correspond@@3% deste valor.

Enfatiza-se que as trés empresas trabalham coses ftta estacdo na confeccao das

coroas, incorrendo majoragdo do valor de acordo @mestacdo do ano. Dentre as
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particularidades vale ressaltar que as urnas friaeréém um preco diferenciado para um
individuo considerado muito acima do peso, o vaorescido é devido ao tipo de
madeiramento mais reforcado para sustentacdo do AkEsn de as trés empresas trabalharem
com estoque minimo de ornamentacdo, roupas e pat@mieinerarios ja que dispunha de
fornecedores locais para esses quesitos, 0 queergfdb pouco desperdicio de insumos na
prestacao do servigo.

Com intuito de averiguacao a figura 13 demonstraatsres que sao sugeridos pela
ABREDIF como parametro para elaboracédo dos pregsssérvicos funerarios considerando

um veldrio classificado como simples na tabelaaraadi

PRODUTOS E SERVICOS VALOR PORCENTAGEM | ACUMULADA

BASICOS OFERECIDOS MEDIO R$ (xi) (%) (%AC)
Trajeto (Até 100 km) 320,00 10,269 10,26%
Roupa 450,00 14,42% 24,68%
(Arranjos, velas e paramentos funesjr 300,00 9,62% 34,29%
Coroa 250,00 8,01% 42,31%
Urna 1.320,00 42,31% 84,62%
Tanatopraxia (Remédios - até 24hrs) 80,@0 15,38% 100,00%
Total 3.120,00 100,00% -

Figura 13: Tabela Referencial de Valores 2015/2016daptada pela autora.
Fonte: ABREDIF (2015)

Para melhor compreensdo quanto a formacdo de pmtecservicos funerérios
prestados pelas funerarias de Cacoal, foi realipadguisa com o propdésito de comparar 0s
precos ofertados por estas empresas, com 0S Ssereicprecos pre-estipulados pela
ABREDIF - Associacdo Brasileira de Empresas e Disst Funerarios. Considerando o
servigo “Funeral Social”, com prestacdo de sersigmles categoria S, onde séo inclusos ao
funeral o desempenho da atividade de remocéo tbaalbito ao veldrio, do veldrio ao
cemitério, ornamentacao simples, expedicdo de dectos, urna simples, observou-se que;
no montante final o valor cobrado pelas empresasidiale de Cacoal, sdo 19,54% mais
baixos, do que os sugeridos pela ABREDIF.

Observou-se também que, embora os valores sejamnuithantes, para o valor
final de R$ 3.120,00, a urna, assim como nas emapegcoalenses, € o produto com maior
relevancia econémica, englobando 42,31% do vatal tobrado. Outro ponto importante a
ser salientado se da ao fato de que, a metodolbyjisada para formacgéo de precos pela
ABREDIF é o mesmo utilizado pelas empresas objetesdudo deste trabalho, vez que se
fez claro que a ABREDIF trabalha com o método dst€a ABC, devido ao fato relevante

de que os precos sao distribuidos conforme aglatiels executadas.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

A pesquisa teve como objetivo geral evidenciarraipais estratégias de formacao
do preco de venda utilizadas nas empresas funeréigaCacoal — Rondbnia, e para
sistematizar o estudo foram tracados objetivosfgaditaram a analise dos dados obtidos,
permitindo responder a resolucédo levantada nooirdei pesquisa. E que de certa forma
possibilitou concluir o primeiro objetivo especificqual seja, descrever as principais
estratégias para a formacdo do preco de venda.i Ealdancado através dos estudos
aprofundados na fundamentacéo tedrica, que expdenrevisdo tedrica com a apresentacao
das nocdes e conceitos das estratégias de forrdagdeco de venda, através de um estudo
da percepcao dos autores citados.

Verificando os critérios utilizados pelos gestaigermacao do dos precos de venda
praticados pelas empresas em estudo, primeiramdoteapresentado o perfil dos
respondentes, o perfil das empresas respondenfgssteriormente a apresentacdo das
estratégias de formacédo de preco onde pode cangteanas trés empresas cotar por baixo
do preco do competidor, lideres de precos e ainda dessas empresas se utiliza também do
preco isca e o preco do lider como estratégiasquarguista de clientes e competitividade no
mercado.

Neste sentido, foi observado que os empresariosogddo negdcio) participam
efetivamente na decisdo de formacao do preco déaveas trés empresas pesquisadas, aléem
da participacdo do departamento de vendas auxdiamal identificacdo das principais
estratégias adotadas que ofereca um preco juste sgjam extremamente competitivos no
mercado. O estudo evidenciou que ha uma prefer@etzautilizacdo de igualar o preco ao
dos concorrentes sendo utilizado por todas as eagpreepresentando 100% da amostra.

A pesquisa permitiu ainda afirmar que o conhecimadquirido neste estudo é
aplicavel no cotidiano dos profissionais da aredal financeira, pois as teorias levantadas
por diferentes autores e referenciadas no estudonf@videnciadas nas respostas obtidas.
Porém vale ressaltar que este estudo expde algumt;des, sendo a primeira referente a
impossibilidade de generalizar os resultados dguies de campo. O outro fator limitador se
deu em decorréncia do ndo fornecimento de dadiaonies e informacdes contabeis para
um aprofundamento e analise mais embadadi@etanto, o resultado obtido foi satisfatério,
alcancando trés empresas do universo pesquisadtotalode cinco existentes, gerando

informacdes suficientes para a elaboracéo destpigas



29

Os resultados obtidos agregam informacbes impatanpara aumentar o
conhecimento sobre as empresas funerarias caceabmm como, as estratégias de formacao
do preco de venda adotadas pelas mesmas, tendisemavexisténcia de poucos estudos
relacionados a este tema.

Sugere-se que futuros trabalhos analisem estratédga precificagcdo de outras
instituicbes da area Contabil, bem como aplicag@@utros métodos de custeio, ja que 0s
resultados apontaram o custo como um coadjuvanpEauesso de precificacdo dos servicos

funerarios no municipio de Cacoal.
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