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RESUMO: A concorréncia é algo presente para qualquer dono de empresa. Para
saber lidar com esse mercado competitivo umas das principais ferramentas para se
destacar é saber formar seu preco de venda, porém, para chegar a tal numero é
necessario aplicar um método correto e dados confiaveis de forma coerente com o
seu ramo de atividade. Assim o presente artigo tem como objetivo geral analisar os
critérios para formacao de preco de venda em um supermercado de regime Lucro
Real localizado na cidade de S&o Jodo del-Rei/lMG. O problema de pesquisa é
saber: para a formacdo de preco de venda, o que é mais vantajoso para um
supermercado com regime Lucro Real: o método markup ou Markdown? Para
chegar a este resultado a metodologia aplicada foi por meio de um estudo de caso
com dados reais da empresa. Desta forma, com o estudo conclui-se que para a
formacéo de preco de venda em um supermercado de regime tributario Lucro Real o
Markdown é o método mais assertivo e de maior destaque nos resultados em um
mercado totalmente competitivo, dando énfase também na questdo de quem dita o
preco de venda € o mercado em que a empresa esta inserida.

Palavras- Chave: Formacdao de Preco; Markup; Markdown.

ABSTRACT: Competition is something present for any business owner. To know
how to deal with this competitive market one of the main tools to stand out is to know
how to form your selling price, however, to reach such a number is necessary to
apply a correct method and reliable data in a way consistent with its field of activity.
Thus the present article has as general objective to analyze the criteria for formation
of sale price in a supermarket of a Real Income regime located in the city of Séo
Jodo del-Rei / MG. The problem of research is to know for the formation of sale price,
which is more advantageous for a supermarket with Real Profit regime: the markup
or markdown method? In order to arrive at this result the applied methodology was
through a case study with real data of the company. In this way, the study concludes
that for the formation of sale price in a supermarket of tax regime Real Income
Markdown is the most assertive method and greater emphasis on results in a fully
competitive market, also emphasizing the issue of who dictates the sale price is the
market in which the company is inserted.
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INTRODUCAO

Diante da forma como funciona o mercado, para formar o preco de venda a
andlise de custo é essencial. Fazer uma boa negociacdo nas compras gera grande
retorno nas suas vendas e saber adequar a um pre¢o justo e competitivo é de
estrema significancia na receita da empresa e principalmente no seu resultado final.
Assim, saber negociar e ter retorno do seu produto ou servico € essencial para
qualquer empresa se manter no mercado igualmente, ou melhor, que seus
concorrentes.

Portanto, para a formacdo de preco no mercado supermercadista, existem
duas formas para se chegar a um valor: Markup® e Markdown4. Ambos possuem
resultados diferentes e fungdes parecidas, sendo Markdown a margem sobre a
venda, e Markup a margem sobre o custo. Muita gente usa o Markup como Unica e
exclusiva modalidade para a formacédo de precos, sendo que Markdown seu preco
de venda sera estipulado por varias variaveis.

Diante desta viséo, torna-se conveniente analisar qual das duas formas é
mais vantajoso financeiramente para a empresa que deve vender seu produto ou
servico para um mercado competitivo. Realizando um comparativo destes dois
procedimentos de formacéo de preco de venda podemos assim ter uma visdo mais
ampla de como o resultado final pode ser positivo, se favorecendo no preco final.

Este estudo vem demonstrar a real necessidade de uma empresa do varejo
bem como os supermercados adotarem uma precificacdo e gestdo dos custos
eficazes para um resultado que satisfaca o interesse do empresario ndo deixando o
varejo fadado ao estrangulamento dos resultados devido a sua ma administracdo
financeira e orcamentaria.

Perante isto, o presente artigo tem como problema de pesquisa: Para a
formacdo de preco de venda, o que € mais vantajoso para um supermercado com
regime Lucro Real: o método markup ou Markdown?

O objetivo geral é analisar os critérios para formacgéo de preco de venda em

um supermercado de regime Lucro Real. Mais especificamente demonstrar como

3 Mark up — é um percentual que vocé aplica sobre o preco de custo para chegar ao seu preco de venda.
Também chamado de Margem de Baixo para Cima, ou margem sobre o custo.

4 Mark down — margem bruta ou margem de lucro, no Mercado Supermercadista formar o preco de venda
tendo como referéncia o préprio preco de venda. Também chamado de margem sobre a venda.



surgiu 0 comércio supermercadista e a formacdo de preco de venda; conceituar
markup e Markdown e verificar a importancia dos calculos contabeis para a
formacao de preco de venda final.

A metodologia utilizada é através de uma fundamentacéo baseada em livros,
artigos, teses e sites sobre o assunto. Assim como um estudo de caso realizado em
um supermercado localizada na cidade de Sao Jodo del-rei/MG, mediante o
levantamento de dados dentro da empresa.

A seguir serd apontado como o0 comercio de supermercados surgiu.
Posteriormente sera conceituado o Markup e Markudown. Por fim sera evidenciado

o estudo de caso e seus resultados perante a analise realizada.

O COMERCIO SUPERMERCADISTA

O comércio surgiu rusticamente, onde a forma inicial aconteceu com o

escambo. Conforme enfatiza Bryto et. al (2012, p. 82):

A forma primitiva de comércio se dava pelo escambo e com o tempo houve
uma evolugdo, no periodo colonial se intensificou as relagdes comerciais de
tal forma que houve a necessidade de ter uma matéria “prima” de troca
universal, foi entdo que comecou a comercializagdo mais intensa com o
dinheiro.

Porém, apesar de a histéria dos supermercados ter iniciado no comec¢o da
década de 1920, nos Estados Unidos, somente em 1934 a palavra “supermercado”
comecou a se dissipar e ser reconhecido pelos usuarios que tinham contato com as
simples lojas de varejo. A propagacdo mundial deste conceito como forma de
comércio apenas aconteceu depois da Segunda Guerra Mundial. (ORTIGOZA,
2010)

Assim, conforme explica (VAROTTO 2006), a histéria do varejo no Brasil
evoluiu de acordo com a economia do pais, assim como 0s momentos sociais do
mesmo. Primeiramente aprimorado no fornecimento de itens principais de
subsisténcia, o varejo foi se atualizando e se elaborando até alcancar o nivel de
hipermercados e shopping centers.

Nesse sentido, em vista da chegada dessa nova maneira de realizar o
comercio no Brasil, a década de 1950 é encarada como o inicio para 0 comércio
varejista no pais, onde o supermercado estabeleceu o compasso e dinamismo no

que diz respeito a distribuicdo e consumo de mercadorias, com mais énfase no ramo



alimentar. O supermercado foi a resposta mais impactante no comercio em relacéo
as inovacdes que surgiram na producao industrial. (ORTIGOZA, 2010)

Desta forma, para tal afirmacdo, (VARGAS 1999) enfatiza que os
supermercados mudaram radicalmente os métodos e costumes de vender
mercadorias, implementando inovacdo socio econdmico no ambiente urbano. Entre
essas mudancas, a formacao de preco veio para poder estabelecer a concorréncia,
A seguir serd explanado o que é a formagédo de preco e sua importancia no mercado

varejista.

Formacao de Preco de Venda

Compreende-se que preco venda é o valor monetario onde uma organizagéo
estabelece para clientes durante a comercializagcdo. O valor estabelecido
necessitara que abone todos os gastos envolvidos no produto, mercadoria ou
servico colocado a disposicdo no mercado, tendo a visdo do lucro que pode existir
ou ndo. (CARVALHO 2000)

Segundo Dias (2003 apud BRAGA JUNIOR; MERLO, 2007) a formac&o do
preco de venda no varejo é importante para a sobrevivéncia das empresas no
mercado. A alta concorréncia, o achatamento da margem de lucro e a reducéo atual
do poder de compra do brasileiro vém contribuir para uma preocupagao maior na
gestédo de custos, pois se a margem de lucro bruto apresentado pelos produtos e o
faturamento total ndo suprir todos os custos da empresa ela tera que encerrar suas
atividades a curto ou médio prazo.

Para que isso ndo aconteca a empresa precisa trabalhar em um continuo
crescimento no mercado e tera que usar ferramentas financeiras para que a
formacdo do seu preco de venda venha a garantir seu lucro bruto, pagando seu
custo da mercadoria vendida (CMV) e os impostos incidentes sobre essa venda.
Conseguindo assim uma margem de contribuicdo que satisfaca as despesas
operacionais e tenha uma sobra para capital de giro e investimentos, conforme
ressalta (BRAGA JUNIOR e MERLO 2007).

Sendo assim com o0 crescente aumento da concorréncia, uma das
estratégias adotadas € o uso do preco cada vez mais atrativo para a percepc¢ao do

consumidor alvo, com isso a gestdo de custos torna ainda mais importante, nao



podendo esquecer-se de analisar a demanda, os custos de compras, 0 ponto de
equilibrio da organizacéo e principalmente o mercado em que se atua.

De acordo com Kotler (2000 apud BRAGA JUNIOR; MERLO, 2007) é
preciso conhecer todos 0os componentes de custo que estédo ligados a uma correta
formacdo de preco de venda de mercadorias, ndo existe uma regra basica e geral
para os varejistas, cada empresa precisa saber lidar com sua realidade e saber que
quem dita seu preco de venda € o préprio mercado consumidor.

(CREPALD 1998) ressalta que a definicdo do preco de venda dos produtos é
de um trabalho dificil que exige observar diversos fatores como as particularidades
da demanda do produto, a concorréncia diante deste produto que pode ocorrer ou
nao, assim como os tratados existentes perante os fabricantes.

Porém, de acordo com (BRAGA JUNIO e MERLO 2007) a empresa pode
enxergar aspectos importantes com a implantacdo da gestdo de custos e andlise
financeira, melhorando assim seu desempenho em faturamento, margem de
contribuicdo, resultado final satisfatério e alocacao precisa de seus custos alinhados
ao mercado consumidor.

Conforme é apontado por Santos et al (2012, p. 04):

A gestdo de custos desempenha um papel de extrema importancia
na formacédo do preco de venda dos produtos. Além dos custos, o
processo de formacédo de preco depende de outras variaveis, como
as condi¢cdes do mercado, o nivel de atividade e a remuneragédo do
capital investido. Assim, a fixagdo do preco de venda de maneira
adequada provocara a maximizacao dos lucros, atendera os desejos
dos clientes e aproveitard de maneira mais eficiente os niveis de
producéo.

A formacéo do preco de venda gera um impacto direto nos resultados de
uma empresa, se definir os precos menores que o mercado consumidor estara
deixando de obter um resultado melhor e comprometendo o futuro da empresa, mas
também se colocar precos mais altos que o mercado estara deixando de vender e
consequentemente gerando sérios problemas com giro do estoque, fluxo de caixa e
capital de giro. (BRAGA JUNIOR; MERLO, 2007).

Portanto uma gestdo do preco de venda em um supermercado € o valor
adotado em que o cliente esta disposto a pagar, alinhado ao preco de mercado,
cobrindo os custos diretos e indiretos, as despesas fixas e variaveis, os tributos que

incidem sobre a venda e assim obter um lucro liquido desejado e satisfatorio.



Segundo Silva et al. (2004, p. 45), as decisbes de formacdo do preco de
venda devem ocorrer de forma sistémica e estratégica, levando em consideracoes
as variaveis internas e externas a organizacdo, bem como o valor que os clientes
estédo dispostos a pagar por um determinado produto.

Portanto formar preco de venda deve-se observar sempre algumas etapas
como, objetivo do preco, afericdo da demanda, levantamento de custos, monitoracao
dos concorrentes, método de pricing® e por fim determinacdo do precgo final,
conforme ressalta (SILVA e SILVEIRA 2003). Mais abaixo s&o apontados dois

meétodos de formacado de preco utilizados nos supermercados.

Markup e Markdown

A formacdo de prego constitui umas das mais dificeis decisdes a serem
feitas pelos empresarios em geral, onde as variaveis sdo muitas. Porém, para
realizar a formacédo de preco € preciso inicialmente escolher se a base sera feita
pelos custos ou pela venda.

Desta forma, formar preco de venda baseando nos custos fixos e variaveis
de um produto multiplicando por um fator preestabelecido que conhecemos como
markup é uma das formas mais tradicionais na area de formacdo de preco. Essa
ainda é a realidade da gestédo de precos na maior parte do mercado brasileiro, indo
ao contrario das praticas mais avancadas do mundo. (EVEF, 2009)

Conforme enfatiza Santos et al (2012, s. p.)

Para se chegar ao prec¢o de venda, utiliza-se o Markup, que consiste
em aplicar um indice sobre os gastos de determinado bem ou
servigo, obtendo-se, assim, o prego de venda. [...] Embora o Markup

seja um indice aplicado sobre os custos dos produtos e servigos, a
sua construcao esta ligada ao preco de venda.

Assim, segundo Barbosa (2006, s. p.) as decisdes sobre precos demandam
muito mais atencdo atualmente. O markup é simples, até intuitivo e facil de ser
utilizado, mas estad com os dias contados, razao disso € que dessa maneira o valor
percebido pelo cliente é ignorado e a pesquisa do mercado € deixada de lado. Cada

produto tem beneficios diferentes e também diferentes tipos de clientes.

5 Do inglés “precificar”; “colocar prego”. Dentro do varejo, determina quanto o comerciante ira receber
em troca dos produtos que comercializa.



Por outro lado, temos a formacéo do preco de venda baseado no Markdown
gue nada mais € que margem sobre a venda, enquanto o markup € a margem sobre
0 custo. Todo supermercadista que esta no Regime de Lucro Real paga seus
impostos calcula sua lucratividade e seu custo operacional embasado
exclusivamente sobre o valor da venda, por isso precisa achar a margem bruta
sobre o valor da sua venda. (VAREJO 2010).

Conforme ressalta Zhang (2011, p. 99), “os pregos de varejo séo, no final,
determinados pela venda da massa de compradores, esse € o poder dominante da
fixagao de pregos”.

Diante disto, a seguir serdo apresentados o0s resultados perante a
comparacao destes dois métodos de formacao de preco, evidenciando qual seria 0
mais vantajoso para um supermercado do regime de tributagéo Lucro Real.

ESTUDO DE CASO

O presente artigo quanto aos fins, torna-se uma pesquisa exploratoria,
aplicada e descritiva. Segundo Gil (1999, s. p. apud SILVA e MENEZES, 2001, p. 21) a
pesquisa exploratoria:

Visa proporcionar maior familiaridade com o problema com vistas a torna-lo
explicito ou a construir hipéteses. Envolve levantamento bibliografico;
Entrevistas com pessoas que tiveram experiéncias praticas com o problema
pesquisado; analise de exemplos que estimulem a compreenséo.

Assim, para Silva e Menezes (2001, p. 21) a pesquisa aplicada "objetiva
gerar conhecimentos para aplicacdo pratica dirigida a solugcdo de problemas
especificos. Envolve verdades e interesses locais", ou seja, sera buscado um
método mais adequado para a formacdo de preco devido uma necessidade de
resolver um problema perante a grande concorréncia no mercado e planejamento da
empresa.

Desta forma, a pesquisa €é também descritiva porque expbe as
caracteristicas da organizacdo na visdo dos pesquisadores e das pessoas que a
compdem. (VERGARA 2000) salienta que um estudo descritivo expde as
caracteristicas do universo ou populacdo observado, sem se preocupar com a
explicacdo a respeito do que se escreve, embora sirva para isso e possibilite o

estabelecimento de correlagoes.



O artigo € um estudo de caso em um supermercado denominado por
Empresa X neste artigo, decorrente ao sigilo solicitado pelo responsavel. Contudo,

conforme corrobora Vergara (2000, p. 49):

Estudo de caso € o circunscrito a uma ou poucas unidades, entendidas
essa como uma pessoa, uma familia, um produto, uma empresa, um 6érgao
publico, uma comunidade ou mesmo um pais. Tem carater de profundidade
e detalhamento.

Assim, também enfatiza (SILVA e MENEZES 2001), onde define a
necessidade do Estudo de caso como: "quando envolve o estudo profundo e
exaustivo de um ou pouco objetos de maneira que se permita 0 seu amplo e
detalhado conhecimento”.

A coleta dos dados da empresa foi realizada por meio de entrevistas
planejada e perguntas abertas, com o proprietario da empresa, andlise documental e

observacédo pessoal. Conforme Vergara (2000, p. 49),

A pesquisa participante ndo se esgota na figura do pesquisador. Dela
tomam parte pessoas implicadas no problema sob investigacdo, fazendo
com que a fronteira pesquisador/pesquisado, ao contrario do que ocorre na
pesquisa tradicional, seja ténue.

A pesquisa bibliografica foi realizada em enderegos eletronicos
especializados, livros, artigos, monografias, teses entre outros. Nao existiu restricao
guanto aos dados coletados na empresa.

Quanto a abordagem utilizada para analise considera-se que a interpretacdo
dos dados foi qualitativa. (VERGARA 2000) aponta que, a andlise qualitativa
possibilita que os dados sejam demonstrados de maneira estruturada, e em seguida

analisados.

Analise e discusséo dos dados
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Como foi exposto anteriormente, markup € calculado sobre o custo
Markdown sobre a venda. Desta forma, quando se pretende calcular o preco de
venda pelo método markup utilizando uma margem pré-definida de 40%, por
exemplo, € o mesmo que utilizar 28.57% para o método Markdown.

Nesse caso, se tivermos um produto a R$ 100,00 (cem reais) de custo e 0
valor de venda é de R$ 140.00 (cento e quarenta reais), a diferenca entre o custo e
a venda é de R$ 40.00 (quarenta reais). Sendo assim, pelo método markup essa



diferenca dividida pelo custo tem-se como resultado 40% de margem. Porém,

usando o Markdown a mesma diferenca de R$ 40.00 sendo dividido pela venda

encontra-se uma margem de 28.57%.
Markup: Diferenga dividida pelo CUSTO, (40+100)x100=40%
Markdown: Diferenca dividida pela VENDA, (40+140)x100=28.57%

A tabela 1 abaixo apresenta a margem correspondente perante os dois

métodos.

Tabela 1 — Margens Correspondentes de Markup e Markdown

MARK UP [ MARKDOW MARK UP [ MARKDOW MARK UP [ MARKDOW MARK UP [ MARKDOW MARK UP | MARKDOW MARK UP| MARKDOW
1,0% 1% 16,0% 13,79% 31,0% 23,66% 46,0% 31,51% 61,0% 37,89% 76,0% 43,18%
2,0% 2% 17,0% 14,53% 32,0% 24,24% 47,0% 31,97% 62,0% 38,27% 77,0% 43,50%
3,0% 3% 18,0% 15,25% 33,0% 24,81% 48,0% 32,43% 63,0% 38,65% 78,0% 43,82%
4,0% 4% 19,0% 15,97% 34,0% 25,37% 49,0% 32,89% 64,0% 39,02% 79,0% 44,13%
5,0% 5% 20,0% 16,67% 35,0% 25,93% 50,0% 33,33% 65,0% 39,39% 80,0% 44,44%
6,0% 6% 21,0% 17,36% 36,0% 26,47% 51,0% 33,77% 66,0% 39,76% 81,0% 44,75%
7,0% 7% 22,0% 18,03% 37,0% 27,01% 52,0% 34,21% 67,0% 40,12% 82,0% 45,05%
8,0% 7% 23,0% 18,70% 38,0% 27,54% 53,0% 34,64% 68,0% 40,48% 83,0% 45,36%
9,0% 8% 24,0% 19,35% 39,0% 28,06% 54,0% 35,06% 69,0% 40,83% 84,0% 45,65%
10,0% 9% 25,0% 20,00% 40,0% 28,57% 55,0% 35,48% 70,0% 41,18% 85,0% 45,95%
11,0% 10% 26,0% 20,63% 41,0% 29,08% 56,0% 35,90% 71,0% 41,52% 86,0% 46,24%
12,0% 11% 27,0% 21,26% 42,0% 29,58% 57,0% 36,31% 72,0% 41,86% 87,0% 46,52%
13,0% 12% 28,0% 21,88% 43,0% 30,07% 58,0% 36,71% 73,0% 42,20% 88,0% 46,81%
14,0% 12% 29,0% 22,48% 44,0% 30,56% 59,0% 37,11% 74,0% 42,53% 89,0% 47,09%
15,0% 13% 30,0% 23,08% 45,0% 31,03% 60,0% 37,50% 75,0% 42,86% 90,0% 47,37%

Fonte: Elaborada pelo autor (2017)

Os calculos abaixo serdo baseados em uma Nota Fiscal de entrada do

Supermercado, conforme Figura 1.

Figura 1: Nota Fiscal de Entrada

CALCULO DO IMPOSTO
BASEDE CALC.DOICS P’ALOR DOTCMS |BASEDECALC IOMSST [v.uonno WS SUBST. |V, IVP. IMPORTAGAO V[CMS UFREMET, |VALORDOFCP |VALORDOPIS__ |V.TOTAL FRODUTOS
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0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 153D 567190
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(0 Emiiente CONOOOL MG
ENDERECO MUNICPIO UF|INSCRICAO ESTADUAL
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23 23 121,343 121,343
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Fonte: Nota Fiscal de entrada da Empresa X do estudo de caso.

A tabela 2 a seguir apresenta dados retirados da uma Nota Fiscal acima, com

um produto que entra com um custo na nota fiscal de R$ 12,06, uma tributacdo de



18% de ICMS, 1.65% de PIS e 7.6% de COFINS, formando assim o preco de venda
do supermercado no método Markup e Markdown usando como base 40% de

margem desejada, bem como seu lucro bruto.

Tabela 2 — Formacao de Preco de Venda e Lucro Bruto.

Método Margem Custo Venda Lucro Bruto
Markup 40% R$ 12,06 R$ 16,88 R$ 4,82
Markdown 28,57% R$ 8,77 R$ 19,85 R$ 11,08

Fonte: Elaborada pelo autor (2017)

No método Markup apenas € calculado a margem de 40% em cima do custo
de Nota Fiscal. Ja no método de Markdown, € necessario que no custo da Nota
Fiscal seja retirado os impostos incidentes sobre a venda (PIS/COFINS/ICMS) e
acrescentado os impostos retidos (ST), fretes ou qualquer outra despesa na nota
fiscal que ndo incidem sobre a venda do produto. Sendo assim, o custo pelo
Markdown, também chamado de custo real € de R$ 8,77, pois foi retirado R$ 2,17 de
ICMS, R$ 0,20 de PIS e R$0,92 de COFINS. No caso especifico ndo temos
nenhuma despesas na nota fiscal que ndo séo incidentes sobre a venda, como frete,
substituicdo Tributaria, entre outras despesas, ndo sendo acrescentado nada nesse
custo.

Para esse calculo do preco de venda no Markdown depois de achar o Custo
Real, que no caso acima foi de R$ 8,77, agora é preciso achar o fator de divisdo que
seria 100% menos a soma da Margem pré-definida que foi de 28.57% mais 18% de
ICMS, 9.25% de PIS e COFINS. Ficaria, portanto 100% menos 55.82% chegando a
44.18%. Este fator é divido por 100 para acharmos o valor decimal de 0.4418. Logo,
temos o Custo Real de R$ 8,77 e o fator de 0.4418, basta agora dividirmos o custo
real pelo fator, chegando ao resultado de R$19,85.

A tabela 3 por sua vez compara o resultado em cima do lucro bruto da tabela
2 perante os impostos incidentes sobre a venda (ICMS, PIS E COFINS) e o custo
operacional do supermercado que no caso especifico da empresa X é de 20%, fato

esse demonstrado pelo Diretor da empresa.



Tabela 3 — Resultado sobre o Lucro Bruto.

Método Venda LucroBruto | ICMS (18%) | PIS E COFINS (9.25%) CUSTO OPER.(20%) | RESULTADO
Markup | R$ 16,88 R$ 4,82 R$ 3,04 R$ 1,56 R$ 3,38 - R$ 3,16
Markdown | R$ 19,85 | R$ 11,08 R$ 3,57 R$ 1,84 R$ 3,97 R$ 1,70

Fonte: Elaborada pelo autor (2017)

Diante do resultado apresentado na tabela 3 e tendo em mente que o supermercado
como qualquer outra empresa visa o lucro, o0 método Markup apresentou um resultado
negativo enquanto Markdown teve um resultado positivo.

Por fim, os resultados encontrados na tabela 3, para a comparacéo dos dois métodos
de precificagdo em supermercados, corroboram para uma sustentacdo do Markdown como
sendo o melhor método aplicado em um supermercado de regime tributario de Lucro real
para formacgdo de preco de venda.

CONSIDERACOES FINAIS

O mercado supermercadista, principalmente em S&o Jodo Del-Rei é de
extrema concorréncia, voltado ao preco mais atrativo para os clientes, fato esse que
aumenta muito a necessidade de fazer um eficaz plano de formacéo de preco de
venda, podendo assim ter controle total da precificagcdo para uma tomada de deciséo
sobre os precos do mercado.

O mercado € quem dita os precos, 0 preco mais alto que o mercado
desencadeia uma retracdo da demanda, vindo assim a ter prejuizos que podem
levar ao fechamento do supermercado, enquanto o0 pre¢o abaixo do mercado
estrangula sua margem bruta e conseqiientemente ndo consegue pagar 0S custos
operacionais, 0s impostos incidentes sobre a venda e néo obtera lucro, sendo dessa
maneira fadado também ao fechamento a curto e médio prazo.

Diante disso, podemos constar que na atualidade a preocupacdo com a
gestdo do preco de venda em um supermercado € um fator de diferencial
competitivo e que a cada dia os empresarios do ramo estdo mais preocupados com

o resultado do que com o faturamento propriamente dito. A margem fixa ndo pode



ser aplicada sem antes analisarmos o mercado, negociar melhor as compras e
colocar preco de acordo com cada seguimento e cada demanda.

Conseguimos demonstrar que o melhor método de formacdo de preco de
venda em um supermercado de regime tributario Lucro Real é o Markdown, alinhado
a uma estrutura segura de impostos incidentes sobre a venda, conseguindo pagar
0S custos operacionais e obter o lucro desejado, deixando com isso 0 gestor em
condicbes de analisar o pregco do mercado e tomar decisfes seguras para um
posicionamento de preco de acordo com a estratégia da empresa.

Com um método definido de precificacdo, alinhado a uma melhor
negociacao junto aos fornecedores, administrando o mix de participacdo no setor e
definindo sua margem de lucro desejavel o gestor conseguird obter éxito nos
resultados em meio a um mercado muito competitivo, tendo uma visao geral nos
resultado e ndo somente no faturamento, ndo adianta crescer faturamento e néo ter
resultados pertinentes que assegurem a permanéncia da empresa nesse mercado.

Portanto as informacdes aqui apresentadas favorecem uma reflexao sobre o
método adotado pelos supermercadistas para a formacédo do preco de venda e
esclarece o poder do mercado para uma estratégia de precificacdo alinhada ao
resultado e ndo somente ao faturamento.

Para finalizar, este trabalho reconhece a importancia estratégica da
formacdo de preco de venda como diferencial competitiva no ambiente
supermercadista, caracterizado pela alta concorréncia do mercado de S&ao Joao del-
Rei, em constantes mudancas e altamente competitivo. Assim, 0s supermercados
devem agir com ac¢des coordenadas e integradas visando o atingir sua estratégia e
suas metas, focado na sua missdo e, consequentemente, a continuidade em longo

prazo.
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