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“A sabedoria da natureza é tal que
nao produz nada de supérfluo ou inutil”.

Nicolau Copérnico



RESUMO

O presente trabalho buscou compreender quais os métodos utilizados pelos
feirantes da “Feira de Organicos do Campus Reitoria da UFPR” na formacéo do
preco de venda da banana. Para competir num mercado tdo vasto de opgdes que
atuam em diferentes canais de comercializagdo, € essencial que o feirante consiga
visualizar os gastos incorridos em cada produto, identificando seus impactos e os
ajustes necessarios, ja que todos interferem na formacéo de pregco de venda do
produto ao consumidor final. E necessario também, criar estratégias de controles
que possibilitem estabelecer precos de venda competitivos, independentemente dos
resultados obtidos, mas que alcance o objetivo principal, que é vender mais, e
consequentemente, lucrar mais. O estudo teve como base a pesquisa bibliografica e
de campo, de carater exploratério e principalmente de carater descritivo, os quais
foram essenciais para alcancar os resultados que apontam os fatores relacionados a
precificacao na formacgéo do preco de venda pelo método markup.

Palavras-chave: Feira Livre, Produto Orgéanico, Formacao de Preco e markup.



ABSTRACT

The present work sought to understand the methods used by the fairgrounds of the
"Organic Fair of the Campus Rectory of UFPR" in the formation of the sale price of
the banana. To compete in such a vast market of options that operate in different
marketing channels, it is essential that the marketer can visualize the expenses
incurred in each product, identifying their impacts and the necessary adjustments,
since they all interfere in the formation of the sale price of the product to the final
consumer. It is also necessary to create control strategies that allow the
establishment of competitive sales prices, regardless of the results obtained, but that
reach the main objective, which is to sell more and, consequently, to profit more. The
study was based on the bibliographical and field research, of an exploratory and
mainly descriptive nature, which were essential to reach the results that point the
factors related to the pricing in the formation of the sale price by the markup method.

Keywords: Free Fair, Organic Product, Price Formation and markup.
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1. INTRODUGAO

Como em outros segmentos econdmicos o agronegdcio possui diversas
atividades diretamente ligadas a producao de produtos, e um desses segmentos sao
os produtos organicos, que sao cada vez mais procurados por consumidores que
buscam uma vida saudavel, através de alimentos livres de defensivos agricolas,
transgénicos e fertilizantes sintéticos. Na medida em que a demanda desses
alimentos organicos aumenta, também aumentam as necessidades dos feirantes
acompanharem os fatores que interferem na formacéo de preco de venda dos
produtos ofertados nas feiras livres, sendo neste caso, indispensavel que os
feirantes tenham conhecimentos suficientes para definir o preco de venda de cada
produto.

De fato que com o crescimento da competitividade e, por consequéncia, da
complexidade da agricultura brasileira nos ultimos anos, o conhecimento virou uma
ferramenta ainda mais essencial, imprescindivel que os feirantes tenham
conhecimentos de controles que os ajudem a cuidar financeiramente do seu
negocio, sendo que 0s mesmos possuem responsabilidades, ndo somente de levar
as suas barracas produtos de boa qualidade e procedéncia, mas de oferecer precos
justos aos seus clientes além de manter a concorréncia entre os demais feirantes.

Para competir num mercado tdo vasto de opg¢bes que atuam em diferentes
canais de comercializacéo, faz-se essencial que o feirante consiga visualizar os
gastos incorridos em cada produto, sendo descrito por Santos (1999, p.21) “que a
determinagcdo do preco de venda pelas organizagbes deve ser feita de maneira
eficaz, pois se trata de uma estratégia competitiva de grande relevancia”.

E necessario também, criar estratégias de controles que possibilitem
estabelecer precos de venda competitivos, independentemente dos resultados
obtidos, mas que alcance o objetivo principal, que €& vender mais, e
consequentemente, lucrar mais. Nesse pensamento, Assef (2011, p. 2) comenta que
“‘existem trés métodos para a formacéo do preco de vendas: Multiplicagdo de um
fator de remarcacgéo sobres os custos [...]. Precos praticados pelo mercado; e [...]
reconhecimento e valorizagdo de atributos de seu produto/servico por parte do

consumidor”.
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1.1 OBJETIVOS

1.1.1 Objetivo geral

Apresentar as principais estratégias na formacdo do preco de venda
utilizadas na precificagdo da banana vendida na “Feira de Organicos” no Campus
Reitoria da UFPR.

1.1.2 Objetivos Especificos

» Realizar levantamento de literatura sobre os temas: Feira Livre, Produto
Orgénico, Bananicultura, Formacao de Preco e markup.

» Relatar os conceitos existentes para identificacdo e classificacdo dos
custos e formacao do preco de venda.

» ldentificar as principais informagdes utilizadas pelos feirantes na
formacao do preco de venda do produto.

» Comparar os pregos de venda formados a partir dos dados levantados
com os praticados pelos feirantes.

» Evidenciar como os feirantes podem usar o método markup na
precificacao na venda da banana.

» Analisar os resultados da pesquisa, confrontando tais resultados com o

que foi obtido na fundamentacgao tedrica.

2. REVISAO DE LITERATURA

De acordo com Marconi (2001, p. 49) “todo plano de pesquisa deve conter
premissas ou pressupostos tedricos sobre os quais o pesquisador fundamentara sua
interpretacédo”. Dessa forma, a reviséo de literatura foi embasada nos fundamentos
tedricos e praticos originados da contextualizagdo de feira livre, produto orgéanico,
formacao de preco de venda e o método markup, servindo como base para a analise

e interpretacdo dos dados coletados durante o periodo da pesquisa.
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2.1 FEIRALIVRE

Na obra de Medeiros (2010, p. 16, apud Andrade, 2015, p. 32) o autor afirma
que “a feira livre é a sintese das relagdes econémicas, sociais e culturais que sao
estruturadas diariamente nos espagos das cidades”, consoante ao que diz
Guimaraes (1969, p. 15) quando afirma que “é importantissima a participagdo das
feiras livres na distribuicdo de géneros alimenticios aos consumidores, mesmo
porque a sua clientela € das mais variadas, no tocante as classes sociais”.
Complementado ainda por Mascarenhas e Dolzani (2008, p. 75) a feira livre &
“‘modalidade de mercado varejista ao ar livre, de periodicidade semanal, organizada
como servico de utilidade publica pela municipalidade e voltada para a distribuigdo
local de géneros alimenticios e produtos basicos”.

Dessa forma, a feira livre € um local de encontro e conhecimento diario, e
com a expansao da oferta de inumeros produtos cultivados através de métodos
saudaveis e sustentaveis, foi constituida na capital paranaense, as Feiras Organicas
no ano de 2005, sancionada através da Portaria n° 30/2005-PMC', as quais sao
coordenadas pela Secretaria Municipal do Abastecimento (SMAB) que é responsavel
pelo desenvolvimento de atividades comerciais em ruas e pragas da cidade, em
locais e horarios determinados pela municipalidade.

Além das feiras de organicos apoiadas pela Prefeitura Municipal de Curitiba
(PMC) outras entidades também colaboram com o canal de distribuicdo desses
produtos, neste caso, como objeto do presente estudo, a UFPR disponibiliza trés
locais para comercializagdo de produtos organicos, iniciada no ano de 2007 no
Campus de Ciéncias Agrarias através de um projeto de extensdo universitaria
denominada como “Feira de Organicos: a¢des de apoio as agriculturas de base
ecolégica”, coordenado pelo professor Luciano de Almeida® do Departamento de

Economia Rural e Extensdo (DERE/AG), o qual declarou que, conforme entrevista

1 Em Curitiba/PR as feiras livres de produtos organicos acontecem em varios bairros em diferentes
horarios e dias da semana. Para saber mais sobre as ferias a prefeitura disponibiliza um
cronograma de todo circuito das feiras organicas de Curitiba/PR, a qual pode ser visualizada no
sitio eletrénico da PMC.

2 O projeto de extensdo conta com a participagdo de varios agricultores da grande Curitiba/PR, os
quais sado assessorados pela REDE ECOVIDA de Agroecologia e pela Associagdo para o
Desenvolvimento da Agroecologia - AOPA, consideradas certificadoras da produgéo de organicos.

3 Doutor em Meio Ambiente e Desenvolvimento é docente do Departamento de Economia Rural e
Extensdo — DERE do Setor de Ciéncias Agrarias da Universidade Federal do Parana desde o ano
de 1995.
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no site da UFPR (2016), “as feiras também s&o um campo de pesquisas para os
alunos, onde estagiarios de varios cursos participam do projeto, especialmente os de
ciéncias agrarias, além de colaborar na formagcdo e orientagdo dos agricultores
quanto ao planejamento, logistica, produgdo e comercializagdo; assessoramento,
organizacédo e apoio semanal para a realizacdo das mesmas: em estrutura,
montagem, controle de estoques, atendimento e etc”. O professor ainda comenta
que “com o apoio da administracdo da universidade foi possivel que o projeto de
extensdo ganhasse espaco no Campus Reitoria no ano de 2016, atingindo, dessa
forma, um numero maior de pessoas da comunidade da UFPR além de apoiar a

agricultura familiar da Regidao Metropolitana de Curitiba/PR”.
2.2 PRODUTO ORGANICO

Dentre diversas citagbes, Darolt (2007, p. 9) “considera produto da
agricultura organica, seja in natura® ou processado, todo aquele obtido através dos
principios e normas especificas da producéo agropecuaria ou industrial organica”, os
quais sao definidos pelo Ministério da Agricultura, Pecuaria e Abastecimento (MAPA)
‘como produtos de origem vegetal ou animal que estédo livres de agrotdxicos ou
qualquer outro tipo de produtos quimicos, pois estes sao substituidos por praticas
culturais que buscam estabelecer o equilibrio ecolégico do sistema agricola (MAPA,
2018).

Os produtos organicos sao disciplinados pela Lei n.° 10.831, de 23 de
dezembro de 2003, que contempla em seu Artigo 1°, as normas que regulamentam a

agricultura organica e da outras providéncias, como segue:

Art. 1° - Considera-se sistema organico de produgdo agropecuaria,
aqueles em que se adotam técnicas especificas, mediante a otimizagéo do
uso dos recursos naturais e socioecondmicos disponiveis e o respeito a
integridade cultural das comunidades rurais, tendo por objetivo a
sustentabilidade econdémica e ecoldgica, a maximizagdo dos beneficios
sociais, a minimizagdo da dependéncia de energia nao-renovavel,
empregando, sempre que possivel, métodos -culturais, biolégicos e
mecanicos, em contraposi¢do ao uso de materiais sintéticos, a eliminacao
do uso de organismos geneticamente modificados e radiagdes ionizantes,
em qualquer fase do processo de produgdo, processamento,

4 Produto in natura sdo aqueles obtidos diretamente de plantas ou de animais (como folhas e frutos
ou ovos e leite) e adquiridos para consumo sem que tenham sofrido qualquer alteragdo apds
deixarem a natureza.
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armazenamento, distribuicdo e comercializagdo, e a protecdo do meio
ambiente. (BRASIL, 2003).

Em 27 de dezembro de 2007 o governo brasileiro regulamentou através do
Diario Oficial da Unido (DOU) os novos critérios para o funcionamento de todo o
sistema de producgao organica, desde a propriedade rural até o ponto de venda. As
regras estao expressas no Decreto n° 6323 de 27 de dezembro de 2007. O decreto
cria ainda o Sistema Brasileiro de Avaliacao da Conformidade Organica, € composto
pelo Ministério da Agricultura, 6rgdos de fiscalizagdo dos estados e organismos de
avaliagdo da conformidade organica. A nova regulamentagéo permite também a
producao paralela, na mesma propriedade, de produtos organicos e nao organicos,
desde que haja uma separacéo do processo produtivo. Também n&o podera haver
contato com materiais e substancias cujo uso nao seja autorizado para a agricultura
organica.

De acordo ainda com as orientagdes técnicas disponibilizadas no site do
MAPA®, o produtor organico deve fazer parte do Cadastro Nacional de Produtores
Organicos, o que é possivel somente se estiver certificado por um dos trés

mecanismos descritos a seguir:

Certificagdo por Auditoria: A concesséo do selo SisOrg é feita por uma
certificadora publica ou privada credenciada no Ministério da Agricultura. O
organismo de avaliagdo da conformidade obedece a procedimentos e
critérios reconhecidos internacionalmente, além dos requisitos técnicos
estabelecidos pela legislacao brasileira.

Sistema Participativo de Garantia: Caracteriza-se pela responsabilidade
coletiva dos membros do sistema, que podem ser produtores,
consumidores, técnicos e demais interessados. Para estar legal, um SPG
tem que possuir um Organismo Participativo de Avaliagdo da
Conformidade (Opac) legalmente constituido, que responderd pela
emissao do SisOrg.

Controle Social na Venda Direta: A legislag&o brasileira abriu uma excecao
na obrigatoriedade de certificacdo dos produtos organicos para a
agricultura familiar. Exige-se, porém, o credenciamento numa organizagéo
de controle social cadastrado em 6érgéo fiscalizador oficial. Com isso, os
agricultores familiares passam a fazer parte do Cadastro Nacional de
Produtores Orgénicos.

A definicdo legal de produto organico € um requisito para que os produtos
organicos ocupem o setor formal de distribuicdo de alimentos, particularmente por
agregar confiabilidade e permitir o enquadramento na legislacdo de protegcédo do

consumidor. A certificagdo da produc¢do organica, a exemplo da de sementes, visa a

° http://www.agricultura.gov.br/assuntos/sustentabilidade/organicos/o-que-sao-organicos.
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garantir a qualidade do produto, dentro dos critérios estabelecidos em lei
(KHATOUNIAN, 2001, p.46).
2.3 BANANICULTURA

A banana constitui o quarto produto alimentar mais produzido no planeta,
precedido pelo arroz, trigo e milho. Em muitos paises € a principal fonte de
arrecadagdo e geradora de emprego e renda para uma parte expressiva da
populacéo, conforme estudos do Centro de Socioeconbémica e Planejamento
Agricola e, da Empresa de Pesquisa Agropecuaria e Extensdo Rural de Santa
Catarina (Epagri, 2009).

O cultivo de banana é feito por pequenos, médios e grandes produtores,
mas ha a predominancia dos dois primeiros citados. Constitui-se uma importante
fonte de renda para a unidade produtiva, pois tem uma producdo praticamente
constante ao longo do ano, gerando renda semanalmente. A banana é uma fruta
energética cujos carboidratos séo facilmente absorvidos pelo organismo e, por esta
razdo, € muito consumida por atletas. Contém vitaminas C, A, B1, B2, D (em
pequena quantidade) e, maior teor de potassio, fésforo, calcio e ferro, quando
comparada com a laranja e a maga, € considerada pelos nutricionistas como muito
importante para a dieta de todas as idades (DE MARTINNI et al., 1990).

A produgcdo da banana esta distribuida por todo o territorio brasileiro,
participando com significativa importancia na economia de diversos Estados. De
acordo com dados divulgados pelo Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica
(IBGE), em 2017, foi produzido 6.675.100(t) de banana, conforme demonstrado na
Tabela 1:

TABELA 1 - PRODUCAO BRASILEIRA DE BANANA EM 2017

Estados Area Colhida (ha) Producgao (t) Rendimento (t/ha)

S&o Paulo 49.012 1.084.514 22,13
Bahia 72.584 866.591 11,94
Santa Catarina 29.145 712.775 24,46
Minas Gerais 41.525 685.471 16,51
Para 43.145 514.205 11,92
Outros 230.023 2.811.544 12,22

Brasil 465.434 6.675.100 14,34
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Fonte: IBGE - Producgao Agricola Municipal, 2017. Consultado em 17/09/2018.

De acordo com dados de 2014 do Instituto Brasileiro de Geografia e
Estatistica (IBGE), dentre todas as frutas produzidas no Brasil, a banana ocupa o
segundo lugar em area colhida (aproximadamente 485 mil hectares), producgéo
(cerca de 6,9 milhdes de toneladas) e consumo aparente por habitante (30 kg/ano).

Para ser considerado orgénico, o produtor deve usar técnicas
ambientalmente sustentaveis e ndo pode utilizar agrotéxicos nem adubos quimicos
soluveis, que devem ser aplicados rigorosamente de acordo com as instrugdes para
que nao haja excesso em relacdo a capacidade de absorgéo das plantas e, a longo
prazo, ndo tragam danos ao ecossistema (EMBRAPA, 2016). No Brasil, estima-se
que apenas 0,5% da area colhida de banana esteja sob monocultivo organico, ou

seja, em torno de 2.400 hectares.

2.3 FORMACAO DE PRECO DE VENDA

Sardinha (1995, p. 17) explica que o “preco € a expressdo do valor de troca
que se oferece por alguma coisa que satisfaga uma dada necessidade ou desejo”. O
autor ainda comenta que o preco de um produto é “a quantidade de dinheiro que o
consumidor desembolsa para adquirir um produto e que a empresa recebe em troca

da cessado do mesmo” (SARDINHA,1995, p. 3), o qual ainda conclui dizendo:

“Que para uma decisdo de formagédo do preco de venda influencie na
demanda de um determinado produto ele deve analisar principalmente: * “O
tipo e o grau das necessidades dos consumidores. ¢ A efetiva capacidade de
gastos dos consumidores, em relagcdo aos seus rendimentos. * O beneficio
agregado ao uso do produto da firma, do ponto de vista do consumidor. *« A
relacdo beneficio/custo percebida pelos consumidores acerca dos produtos
da firma e de seus concorrentes da mesma faixa de prego; * Os modismos e
tendéncias comportamentais em voga na sociedade.” (SARDINHA, 1995, p.
41).

Determinar o pregco de venda torna-se tarefa extremamente importante e
constitui-se uma das pecas fundamentais do planejamento empresarial, pois
proporcionara rentabilidade, competitividade, crescimento e retorno do capital
investido. O preco é fator importante na decisdo de compra, pois, em mercados

competitivos, o cliente considera seu desembolso financeiro altamente relevante
(SEBRAE, p.18).
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Ao estabelecer uma politica ou estratégia de preco, Vianna (2015, p. 31)

explica que “qualquer mercadoria, produto ou servigo colocado a disposigcao de um

cliente, deve contemplar em seu preco de venda, os custos e despesas da empresa

e o lucro esperado”. Dessa forma, “definir o preco de venda de um produto € um

desafio diario para qualquer segmento, pois a tarefa de determinar precos de venda

€ influenciada por multiplos fatores, relativos aos custos ou aos valores percebidos”
(BRUNI & FAMA, 2007, p. 270).

Neste mesmo sentido, Horngren et al (2004) dizem que existem trés grandes

influéncias que incidem sobre a relagdo oferta e demanda, e, consecutivamente,

sobre 0s pregos, s&o:

Clientes: Estes influenciam o pre¢co a medida que promovem a demanda
por um produto ou servigo. Por conta disso, as empresas precisam sempre
avaliar as decisGes de precificagdo a partir da 6tica dos clientes. Isto
significa formar o prego a partir do que o cliente esta disposto a pagar.
Essa oOtica & extremamente subjetiva e de dificil mensuracdo, pois
pressupde uma pesquisa de mercado com os consumidores.
Concorrentes: E necessario que as empresas estejam atentas as agées de
seus concorrentes. Os mesmos produtos em outros concorrentes e até
mesmo produtos alternativos ou substitutos podem afetar a demanda por
produtos e servigos da empresa. Por conta disso, a 6tica dos concorrentes
€ uma possibilidade para formag&o do preco de venda, onde a empresa
procura formar o preco de seus produtos e servigos a partir dos pregos
praticados pelos concorrentes.

Custos: Os custos influenciam a oferta de produtos e servigos, pois quanto
mais baixo for o custo em relagdo aos precos pagos pelo cliente, maior
sera a capacidade de fornecimento por parte da empresa. Gestores que
entendem o custo de seus produtos e servicos sao capazes de
estabelecer precos atrativos e obter retornos operacionais desejaveis.
Nesta otica a empresa forma o prego a partir dos custos, adicionando uma

margem de ganho desejada pela empresa.

Mas n&o sb o prego é importante. Na compra de um produto, o cliente leva

em consideragéo a qualidade, a disponibilidade, a assisténcia técnica, a entrega e &

influenciado por anuncios feitos por lojistas e fabricantes. Isso quer dizer que o preco

deve ser compativel

com as exigéncias do mercado, bem como o lucro que a
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empresa deseja obter e com a garantia da sobrevivéncia do negocio (SEBRAE,
p.18).
2.4 METODO markup

O markup é um indice que mostra a relacdo entre o custo de producéo e
distribuicdo um bem ou servico e seu pre¢co de venda. Trata-se de um conceito
aplicado & economia, & contabilidade e & administracdo de empresas. E aplicado
sobre o custo de um produto para obter o preco de vendado bem ou servigco
comercializado. Com ele, vocé chegara a um valor que cobre todos os gastos fixos e
variaveis para a producgéo do item vendido e garante a margem de lucro pretendida
(CONTAAZUL, 2018).

O markup “é a diferenca entre o preco de venda e o preco de compra (ou de
custo), ou seja, ele mostra quanto cada intermediario do sistema de comercializagao
acrescentou de preco ao produto antes de repassa-lo ao préximo intermediario, nos
diversos niveis do sistema” (MENDES & PADILHA JUNIOR, 2007, p. 236).

Mendes (2009, p. 127) menciona em sua obra que “pela politica de markup,
0 preco de venda de um produto & determinado pela adicdo de um percentual,
geralmente fixo, mas que pode ser variavel — sobre o custo unitario de producéo ou
sobre o pre¢co de compra, nos casos de revenda”. Da mesma forma, Santos (2008,
p. 128) descreve que o “markup € um indice aplicado sobre o custo de um bem ou
servico para a formacgao do preco de venda”.

Para CREPALDI (2009, p. 325) a fixacdo do markup é definido pelo “valor
acrescentado ao custo de um produto para determinar o prego de venda final”.
Assim, o preco de venda alcangado com o markup deve ser suficiente para cobrir
todos os custos, despesas, impostos e gerar no final um lucro que ird manter a
sustentabilidade da empresa.

Na definicdo de Padilha Junior (2017, p. 63) para chegar ao markup, o autor
explica que:

O "markup" (Mk) é a diferenca entre o pre¢co de venda e o preco de
compra (ou de custo), ou seja, ele mostra quanto que cada intermediario
do sistema de comercializagdo acrescentou de preco sobre o produto
antes de repassa-lo ao proximo intermediario, nos diversos niveis do
sistema. Em termos absolutos, "markup" é igual a margem. Em termos
relativos, o "markup" mostra o percentual de aumento entre os precos de
venda e de compra relativamente ao preco de compra, ou, entre o preco

de venda e o custo de producdo relativamente ao custo de produgéo.
(PADILHA JUNIOR, 2017, p. 67)
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Padilha Junior (2017, p. 68) estabelece a seguinte férmula para chegar ao

calculo markup de comercializagao:

Markup (Mk) Valor Absoluto Valor Relativo (%)
Markup Total (MKT) Pv-Pp [(Pv—Pp) = Pp] x 100
Markup de Atacado (MKA) Pa - Pp [(Pa—-Pp)+Pp]x 100
Markup de Varejo (MKV) Pv - Pa [(Pv—Pa)+Pa)] x 100

Pp = prego em nivel de propriedade rural, ou, prego recebido pelo produtor;
Pa = prego em nivel de atacado, ou, prego de venda do atacadista;
Pv = prego em nivel de varejo, ou, prego pago pelo consumidor.

3 MATERIAL E METODOS

Os materiais necessarios para o estudo foram extraidos diretamente na “Feira
de Organicos” do Campus da Reitoria da UFPR na cidade de Curitiba/PR, ocorridas
as quartas-feiras das 7h as 14h na entrada do prédio Dom Pedro Il, durante o més
de outubro de 2018, através de entrevista face a face realizada com os feirantes de
produtos FVL (frutas, verduras e legumes) que concordaram em participar do estudo.

Dentre as diversas espécies de FVL (frutas, verduras e legumes) apenas a
“banana prata” foi estudada, por se tratar de produto adquirido de intermediarios e
por ter maior chance de aplicabilidade do método markup. Para realizagédo do
método markup foi utilizado a férmula utilizada por Padilha Junior (2017, p. 68).

O presente estudo caracteriza-se como pesquisa bibliografica e de campo, de
carater exploratério e principalmente descritivo. De acordo com Kéche (1997, p.
122), “o objetivo da pesquisa bibliografica € conhecer e analisar as principais
contribuicbes tedricas existentes sobre um determinado tema ou problema,

tornando-se instrumento indispensavel a qualquer tipo de pesquisa”.

Assim, utilizou-se como material bibliografico referenciais teéricos existentes
de diversas contextualizagbes (livros, teses, dissertagcbes, artigos cientificos
publicados em revistas indexadas entre tantos outros materiais encontrados em
revistas, jornais, sites, boletins, etc.) que retrataram sobre feira livre, produto

organico, bananicultura, formacao de preco de venda e o método markup.
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Para a pesquisa de campo, foram utilizadas as modalidades de carater
exploratorias e descritivas, que segundo Vergara (2000, p. 47) “a pesquisa de campo
€ realizada no local onde ocorre ou ocorreu determinado fenémeno, ou em um local
que disponha de elementos para explica-la”. A pesquisa exploratéria pode
“‘desencadear um processo de investigacdo que identifique a natureza do fendmeno
e aponte as caracteristicas essenciais das variaveis que deseja se estudar’, assim
definida por Kéche (1997, p. 126). Na pesquisa descritiva, Locke et al. (1998, p.
128), “consideram que a pesquisa descritiva apenas captura e mostra um cenario de
uma situacao, expressa em numeros e que a natureza da relagdo entre variaveis é

feita na pesquisa correlacional”.

4 RESULTADOS E DISCUSSAO

Precificar um produto pode parecer uma tarefa muito dificil, pois necessita
calcular os valores de custo, impostos, comissdes, entre outras tantas variaveis
relacionadas ao produto, porém, na bibliografia estudada os autores comentam que
o método markup é um dos métodos mais faceis e praticos para precificar um
produto, assim, para auxiliar os feirantes na utilizacdo desse método foi questionado
sobre quais os custos e as despesas utilizadas na formagéao de preco da banana,
infelizmente eles ndo souberam classificar e justificaram que todos as despesas sao
calculados entre todos os produtos FVL (frutas, verduras e legumes)

comercializados na feira, sendo dificil fazer o rateio por produto.

Apds levantamento dos dados, observou-se que a formagdo do pregco de
venda do produto depende somente do valor de aquisicéo, ou seja, se comparando
o prec¢o do quilograma da banana adquirida dos fornecedores, podemos afirmar que
o melhor prego de aquisicdo é a banana que vem do Fornecedor 2, sendo R$ 35,00
(trinta e cinco reais) o preco da caixa com 20 kg, custando 1,75 R$/kg se comparado
aos R$ 3,67 (trés reais e sessenta e sete centavos) pagos pelo quilograma ao
Fornecedor 1, sendo R$ 55,00 (cinquenta e cinco reais) o custo da caixa com 15kg,
apresentado no GRAFICO 1.
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GRAFICO 1 - VALORES APLICADOS DURANTE OUTUBRO/2018 NA COMERCIALIZAGAO DA
BANANA NA FEIRA DE ORGANICOS/ CAMPUS REITORIA DA UFPR

31/10/2018 _=m w:

24/10/2018 _=m m:

17/10/2018 =m W=

10/10/2018 | . m=
03/10/2018 | %z
RS1.00 R52.00 R$3.00 : R55.00

B FORMECEDOR 2 Preco de Venda [RS) # FORMECEDOR 2 Preco de Aguisicdo (RS)
B FORNECEDOR 1 Prego de Venda (RS) B FORNECEDOR 1 Preco de Aguisicao (RS)

FONTE: Dados da pesquisa. Elaborado pela autora (2018).

Para calcularmos o markup foi aplicado a férmula definida por Padilha Junior
(2017, p. 68):

Markup (Mk) Valor Absoluto Valor Relativo (%)
Markup Total (MKT) Pv-Pp [(Pv—Pp)+ Pp] x 100
Markup de Atacado (MKA) Pa - Pp [(Pa—Pp)+Pp]x 100
Markup de Varejo (MKV) Pv - Pa [(Pv—Pa)+ Pa)] x 100

Pp = pre¢o em nivel de propriedade rural, ou, prego recebido pelo produtor;
Pa = prego em nivel de atacado, ou, prego de venda do atacadista;
Pv = preco em nivel de varejo, ou, prego pago pelo consumidor.
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Assim, se calculado o pregco da banana fornecida pelo FORNECEDOR 1,
teremos o markup % de 22,62% sobre o Pregco Produtor, ou seja, o feirante obteve
apenas R$ 0,83 de lucro bruto, sobre o custo do produto. Entretanto, sobre o preco
do FORNECEDOR 2, obteve-se o melhor resultado, onde o markup % foi de
157,14% sobre o Preco Produtor, gerando um markup R$ de R$ 2,75 por quilograma

na venda do mesmo produto, exibido na TABELA 1.

TABELA 1 - CALCULO MARKUP (R$) E MARKUP (%) DA APLICADOS DURANTE
OUTUBRO/2018 NA COMERCIALIZAGAO DA BANANA NA FEIRA DE ORGANICOS/CAMPUS
REITORIA DA UFPR

PRECOS

INTERMEDI

. Preco Produtor .
ARIO (PP) Precgo Atacado (PA) Prego Varejo (PV)
Fornecedor 1 0,00 3,67 4,50
Fornecedor 2 0,00 1,75 4,50

INTERMEDI MAKUP (R$)
ARIO MKT= PV - PP MKA= PA - PP MKV= PV - PA
Fornecedor 1 4,50 3,67 0,83
Fornecedor 2 4,50 1,75 2,75

PRECOS

INTERMEDI

. Preco Produtor
ARIO (PP) Prego Atacado (PA) Prego Varejo (PV)
Fornecedor 1 0,00 3,67 4,50
Fornecedor 2 0,00 1,75 4,50

MAKUP (%)

INTERMEDI

ARIO MKT = ((PV - MKA = ((PA - MKV = ((PV -
PP)/PP)*100 PP)/PP)*100 PA)/PA)*100

Fornecedor 1 #DIV/0! #DIV/0! 22,62
Fornecedor 2 #DIV/0! #DIV/0! 157,14

MKT (markup total)
MKA (markup atacado)

MKV (markup varejo)
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FONTE: Dados da pesquisa. Elaborado pela autora (2018).

Em relagcdo ao markup (%), apenas o MKV (markup varejo) foi possivel
calcular, sendo que para os demais (MKT e MKA) faz-se necessario o Preco

Produtor.

GRAFICO 2 — MARKUP R$ X MARKUP % APLICADOS DURANTE OUTUBRO/2018 NA
COMERCIALIZAGAO DA BANANA NA FEIRA DE ORGANICOS/CAMPUS REITORIA DA UFPR

FORNECEDOR 1

MARKUP % . 22.62%

PRECO DE VENDA (KG)

VALOR DE AQUISICAO (KG)

Preco da caixa 15kg = RS 55

FORNECEDOR 2

MARKUP %% _ 157.14%

PRECO DE VENDA [I(G]

VALOR DE AQUISICAO (KG) # #

Preco da caixa 20kg = RS 35
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FONTE: Dados da pesquisa. Elaborado pela autora (2018).

Dessa forma, através do confronto entre os pregos produtor com pregos de
venda praticados pelos feirantes, conclui-se que, a formagéo de prego pelo método
markup nao atende as necessidades gerenciais dos feirantes no que tange a
previsao dos precos recebidos por eles pela venda da banana “in natura”, mediante
0s mesmos considerarem apenas o custo de aquisigcdo da mercadoria na formagao

do preco de venda.

CONSIDERAGOES FINAIS

Utilizar o método markup é de fato fundamental para que o produtor possa
garantir que o preco final do produto cubra todos os custos, despesas e demais
variaveis, assim como uma margem de lucro adequada para cada produto. Nesse
sentido, procurou-se neste trabalho identificar os métodos para formacao de preco
de venda da banana, sabendo-se que muitas vezes os feirantes utilizam como
parametro de margem somente a clientela, demonstrando com isso falta de preparo
nos controles e principalmente de planejamento nas vendas, podendo os feirantes
utilizar o método de precificagdo que melhor se enquadre na oscilagdo dos precos e
na atuacéo do produto no mercado.

Durante a coleta de dados, observou-se que o canal de comercializagcdo da
banana é curto (Produtor x Feirante x Consumidor), o qual possibilitaria os feirantes
apresentar um controle maior na formacéo de prego, utilizando-se melhor desses
canais de comercializagcdo como fonte de pesquisa e de termémetro de preco entre
feirante x consumidor, o qual poderia gerar vantagens em relacdo ao melhor valor
agregado ao produto e ainda conhecer e manter contato com mercados mais
amplos. Entretanto, os feirantes optam em adquirir os produtos desses fornecedores
por participarem da mesma feira aos sabados, estreitando dessa forma o canal de
comercializacdo quanto a logistica de transporte com a entrega da quantidade
necessaria para a Feira de Produtos Orgénicos da UFPR que ocorre as quartas-
feiras.

Quanto ao markup, observa-se diferengcas muito grandes entre as regides
analisadas, possivelmente o Fornecedor 2 tem mais probabilidade de remunerar os

fatores de producéo do que o Fornecedor 1, por vender o quilograma da banana no
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varejo a R$ 1,75 e, deste valor R$ 2,75 representa o custo de comercializagdo com o
produto mais o lucro do processo para os feirantes. Ja o Fornecedor 1 vende o
quilograma da banana no varejo a R$ 3,75 e, deste valor somente R$ 0,83
representa o custo de comercializacdo e o lucro do produto para os feirantes.
Assim, os resultados apresentaram diferencas significativas entre os dois
fornecedores, constatando-se dessa forma, que a falta de um método adequado na
formacao do preco de venda, compromete a gestéo pelo feirante, uma vez que a
estrutura de custos e despesas nao sao conhecidas por produto comercializado na

feira livre.

RECOMENDACOES PARA TRABALHOS FUTUROS

Recomenda-se estudos futuros que apresentem um método na formagéo de

preco de venda de todos os produtos FVL comercializados na mesma feira livre.
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