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Resumo:

Este estudo tem como objetivo identificar os critérios considerados por empreendedoras de
uma feira de rua na formagdo do prego de venda de seus produtos e servicos. A pesquisa foi
realizada na Feira da Lua, Regido Metropolitana de Goidnia, com aplicagdo de entrevistas
semiestruturadas a empreendedoras. Os resultados evidenciam que o empreendedorismo
feminino é marcado por diferentes caracteristicas socioeconémicas e profissionais, como
escolaridade, faixa etdria, raca e experiéncia de mercado, que compbéem distintas trajetdrias
empresariais. No processo de formacdo do preco de venda, observou-se predomindncia da
utilizagdo do markup. Entretanto, foram identificadas limitacées quanto ao conhecimento e a
aplicagdo dos elementos que compoem a estrutura de custos, especialmente no que se refere a
apuracgdo do custo unitdrio dos produtos. Os achados sugerem que, embora instrumentos como
o markup sejam utilizados pelas empreendedoras, sua aplicacdo nem sempre estd associada ao
conhecimento sistemdtico dos custos e despesas do negdcio.

Palavras-chave: Gestdo de custos; Formag¢do do pregco de venda; Precificagdo;
Empreendedorismo feminino; Markup.

Area tematica: Custos como ferramenta para o planejamento, controle e apoio a decisées
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CRITERIOS CONSIDERADOS POR EMPREENDEDORAS NA
PRECIFICACAO DE SEU PRODUTO OU SERVICO

RESUMO

Este estudo tem como objetivo identificar os critérios considerados por
empreendedoras de uma feira de rua na formagcdo do preco de venda de seus
produtos e servigos. A pesquisa foi realizada na Feira da Lua, Regido Metropolitana
de Goiania, com aplicacdo de entrevistas semiestruturadas a empreendedoras. Os
resultados evidenciam que o empreendedorismo feminino é marcado por diferentes
caracteristicas socioecondémicas e profissionais, como escolaridade, faixa etaria, raca
e experiéncia de mercado, que compdem distintas trajetorias empresariais. No
processo de formagao do preco de venda, observou-se predominancia da utilizagao
do markup. Entretanto, foram identificadas limitagcdes quanto ao conhecimento e a
aplicacao dos elementos que compdem a estrutura de custos, especialmente no que
se refere a apuragdo do custo unitario dos produtos. Os achados sugerem que,
embora instrumentos como o markup sejam utilizados pelas empreendedoras, sua
aplicacdo nem sempre esta associada ao conhecimento sistematico dos custos e
despesas do negocio.

Palavras-chave: Gestdo de custos; Formacdo do preco de venda; Precificagao;
Empreendedorismo feminino; Markup.

Area Tematica: Custos como ferramenta para o planejamento, controle e apoio a
decisoes.

1 INTRODUGAO

Em 2018, a revista Pequenas Empresas e Grandes Negocios (PEGN) divulgou
um estudo em que o Servigco Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas
(SEBRAE) identificou a quantidade de empreendedores na informalidade, e o dado foi
de 18,6 milhdes de pessoas que se encontram nessa categoria informal. Dessa
maneira, o empreendedorismo como um todo € uma atividade com impacto social e
econdmico.

Nesse sentido, no mercado empresarial existe uma classe de empresas jovens,
na qual abrem seu negécio e em menos de 5 anos ndo conseguem sobreviver,
segundo o IBGE (2021). Sendo na categoria de pequeno negocio os MEl's séo
responsaveis pelo maior indice de fechamento de empresas jovens de 5 anos de vida
com 29% de encerramento das atividades fins da empresa, de acordo com (SEBRAE,
2023).

Ao analisar os possiveis motivos de mortalidade, o SEBRAE (2023) constatou
pouco preparo pessoal, planejamento do negdcio e gestdo do negdcio deficientes.
Dessa forma, o sucesso do empreendimento esta diretamente relacionado com um
conhecimento sobre a estrutura do estabelecimento, seja no setor, custos, estratégia
comercial, entre outros. Segundo Duarte e Magalh&es (2020), os MEls apresentam
uma percepgao de que os custos e despesas tém que ser pagos pelos valores dos
produtos, e que para um bom desempenho do empreendimento € necessario gerir o
negocio e saber precificar. Entretanto, ao analisar os fundamentos acerca da
precificacdo majoritariamente n&o possuem conhecimentos suficientes para boa
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gestao.

Nessa perspectiva, entende-se que os artefatos gerenciais trazem, segundo
Martins (2003), algo a mais do que controle de estoque, como uma ferramenta
importante na tomada de decisdo do dono do empreendimento. De acordo com Kato
e Maffezzolli (2016), um dos principais pilares para o sucesso da gestdo empresarial
esta na elaboragdo de precos e gerenciamentos de custo. Lunkes (2003) acrescenta
que no ambiente de alta competitividade no mercado o preco € complexo de ser
formado, no sentido de que o cliente consiga enxergar o valor do bem ou servigo e
optar pelo produto ou servico, mesmo com outros concorrentes fornecendo algo
similar.

Em consonancia com a importancia de um bom uso de artefatos gerenciais nos
negocios a fim de mitigar o risco de mortalidade empresarial, o SEBRAE (2021)
divulgou que a rotina empreendedora feminina enfrenta uma barreira na dedicagéo do
seu empreendimento, sendo 18% menor que os homens devido as suas atividades
domésticas, impactando diretamente no desenvolvimento do seu negdcio.

No mesmo sentido, Navarro (2018) e Silva (2019) mencionam variaveis que
interferem diretamente no crescimento do empreendedorismo feminino, pois a jornada
dupla ou tripla de trabalho que as mulheres enfrentam na sociedade, assim como o
custo de capital de terceiros, sdo mais elevados e menos acessiveis as mulheres.
Dessa forma, impacta além de ser um obstaculo a mais para iniciar no mundo dos
negocios ainda justifica a predominancia das empresas comandada por mulheres se
enquadrarem no pequeno porte.

Portanto, esta pesquisa pretende responder a seguinte questdo: quais os
critérios considerados pelas empreendedoras de uma feira de rua na precificagéo de
seu produto ou servigo? Logo, este estudo tem por objetivo identificar os critérios
considerados por empreendedoras de uma feira de rua na formacao do prego de
venda de seus produtos e servigos. A aplicagdo da pesquisa foi realizada com as
empreendedoras que se atuam na Feira da Lua na capital de Goias, onde possui
diversos segmentos de negdcios.

A justificativa da pesquisa, que de acordo com Barros e Pereira (2008), o
empreendedorismo € uma atividade que impacta no indicador econdmico do produto
interno bruto (PIB), pois gera renda no pais. E a0 mesmo tempo corrobora para os
indicadores sociais, visto que gera emprego em todo o territorio nacional, segundo
Dornelas (2005), além de desenvolver as esferas sociais agrega no ambito
tecnoldgico (Figueira e Carvalho, 2015; Costa e Furtado, 2016).

Um ponto que impacta a economia, segundo SEBRAE (2023), que 51% das
empreendedoras sdo chefes de familia, sendo a unica fonte de renda da casa. De
forma que o incentivo aos negocios com mulheres no comando além de fomentar o
crescimento empresarial corrobora com o bem-estar de inumeras familias que
dependem desse sucesso empresarial. Além do mais, de acordo com a coordenadora
nacional de empreendedorismo feminino do SEBRAE, Malheiros (2023), as
empreendedoras tendem a ter uma conduta de aplicar o seu dinheiro em suas proprias
familias e no mercado local, estimulando o crescimento econémico na regiao.

2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 Precificagao

O preco € um item importante dentro de uma organizagéao, e para Bruni e Fama
(2019), o prego bem estruturado pode até n&o ser o fator que tem mais relevéncia no
sucesso de uma empresa, contudo uma ma formacéo de precgo leva com certeza ao
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seu insucesso. Nesse sentido, outros questionamentos que interceptam a linha do
preco sao: se esse preco € competitivo no mercado, se com esse preco € possivel
cobrir os custos do negdcio e se gera lucro para o empresario.

Em relagdo ao comércio, tem uma caracteristica da sazonalidade em que
implica ao empreendedor um método de gerenciamento, (Mancuzo, 2003). Em que, &
fundamental entender as perspectivas do mercado a fim de estabelecer as metas a
serem atingidas e os mecanismos para alcancar as mesmas, (Kuyven, 2004). A vista
disso, Moreira (2008) mostra que a busca da previsdo sobre demanda traz a
informagédo acerca do valor das vendas futuras, e mesmo que essa projecao da
demanda seja imperfeita, permanece valida no planejamento do negdcio.

Assim, Bruni e Fama (2011) abordam trés formas distintas de calcular o prego
ideal, sendo elas as que se baseiam na concorréncia, no consumidor ou nos custos.
A forma de calcular o preco de venda, segundo Kotler e Keller (2019), pode contemplar
diversas classificagdes, sendo elas: preco por linha de produto - estratégia produtos
semelhantes ou distintos para atingir a necessidade do publico-, pre¢o por imagem -
conjunto de sensagdes que os clientes sentem em relagdo ao produto ou marca- e
qualidade do produto - atrelado a qualidade dos materiais que sao diretamente
proporcionais ao pre¢o cobrado.

No mercado, com o desenvolvimento das atividades empresariais, a questao
do valor e pre¢co do bem de consumo foi ampliada, pois o valor de um produto vai
muito além de so o custo para adquiri-lo e sim valores intrinsecos do que aquele bem
gera ao consumidor final, e que em regra esse valor deve superar o valor de fato pago
pelo cliente, (Bernardi, 2009). Para, Eberle, Milan e De Toni (2017) na dética do
consumidor esse valor & notado na assimetria dos sacrificios, sejam eles financeiros,
emocionais, de tempo e até fisicos, em comparacdo com os beneficios que ele tera
com a utilizacdo do produto ou servigo, o qual seria os valores intrinsecos para o
cliente.

Existe outro modo de realizar a precificacdo do produto, em que o dono do
estabelecimento por muitas vezes se encontra com dificuldade em extrair o custo de
producdo e se depara com uma ferramenta muitas vezes mais rapida e barata, e
acabam, portanto, utilizando o prego com base nos concorrentes, porém nessa linha
de precificagdo ndo tem uma ateng¢ao ao custo e demanda do produto ou servigo,
(Kotler, 1998). Segundo, Bruni e Fama, (2019) existem dois métodos de calcular com
base na concorréncia: no primeiro estima-se o pre¢co de acordo com julgamentos do
valor que o concorrente vai cobrar com a intencéo de fixar o pre¢go e no segundo a
empresa cobra mais ou menos o valor do concorrente.

Quanto ao método de precificagdo por meio do custo, de acordo com Bernardi
(1996), ndo s6 os gastos para a produgcédo do produto ou servigo sao custos, mas
também os gastos até o produto estar no estoque da entidade ou o servigo ser
entregue ao cliente. Assim, Martins (2003), também corrobora na conceituagao da
precificagao pelo custo, porém acredita que o custo € composto pelos gastos, sejam
eles dinheiro, tempo, esforco, matéria-prima, com o intuito da elaborag¢ao do produto
final ou servigo. Nessa perspectiva, o Bruni e Fama (2019) determina algumas formas
de calcular o pregco por meio do custo, sejam eles: custo-padrdo, custo de
transformacao, taxa de retorno exigida sobre o capital investido, custo marginal, custo
pleno e markup.

Dentre essas varias técnicas, a mais utilizada no comércio € o markup, de
acordo com Bruni e Fama (2004) e Sardinha (2013), o markup € multiplicador ou um
divisor que é incidido no valor unitario do produto, e que no geral, a base do calculo é
o custo unitario, o qual incide a taxa, um exemplo seria uma markup de 100% incidido
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no custo do produto e que geraria no precgo final o valor do custo dobrado. Nesse
sentido, Puff, Haussmann e Beuren, (2006) agregam sobre o conceito de markup
dizendo que ndo sdo somente relagdes percentuais sobre o pre¢o de venda, mas sim
um modelo de formacao de prego de venda. Segundo, Correa e Marques (2018), o
markup multiplicador foi o método mais utilizados pelos microempreendedores,
entretanto na pesquisa observou-se que a légica do markup estava sendo aplicada
somente na matéria-prima ou no custo de produgado, assim nao considerando os
demais custos, prejudicando a margem real dos produtos.

No sistema de custeio, para Martins (2008) ha o custeio por absor¢ao, o qual
leva em consideracao todos os custos, indiretos e diretos de producao, onde o indireto
para ser alocado no custo unitario do produto precisa ter um processo de rateio, que
acaba sendo subjetivo de acordo com o julgamento e custo em questdo. Consoante,
Garrison, Noreen e Brewer (2013) acrescentam que os custos indiretos de produg¢ao
sdo incluidos tanto fixos quanto variaveis no custeio por absor¢do, o qual também
pode ser nomeado por método do custeio total.

Um método de custeio € o custeio variavel, o qual para construir o custo no
produto sdo considerados os custos variaveis diretos e indiretos e nao inclui o custo
fixo indireto da producgédo (Martins, 2008). E segundo Garrison, Noreen e Brewer
(2013) o custeio variavel ndo considera o custo indireto como um custo do produto,
pois interpreta o custo indireto como um custo do periodo, sendo incluido junto com
as despesas do periodo. Tendo em vista, os diferentes tipos de formacao de preco, o
mercado competitivo mostra que os empreendimentos buscam precificar de forma
assertiva a fim de sobreviver e desenvolver o seu negocio e gerar lucro (Bruni e Fama,
2004).

2.2 Empreendedorismo Feminino

Veit e Gongalves Filho (2007), trazem uma definicdo um pouco mais complexa,
o qual o perfil do empreendedor € aquele que tem um pensamento mais analitico e
estratégico associado a coragem de assumir os riscos, contudo apresentando um
planejamento formal com habilidade de superar desafios com inovagdo de forma
empatica. Dutra (2002) além de falar do carater empreendedor no aspecto da
inovagao e gerenciamento de risco, aborda a necessidade de formar uma rede de
contatos, a fim de apresentar uma cadeia de suporte para o desenvolvimento da
entidade. Segundo Chiavenato (2012), o conceito de ser empreendedor é um cidad&o
que inicia o seu empreendimento assumindo os riscos a fim de realizar uma ideia ou
desejo pessoal.

O Brasil tem participagcdo em um programa mundial de pesquisa chamado
Global Entrepreneurship Monitor (GEM), que realiza uma verificagdo do nivel de
atividade empreendedora e que conta com a adesédo de mais de 80 paises. No ano
de 2017, o programa adotou dois tipos de empreendedorismo, os quais s&o: o
empreendedorismo por oportunidade e o por necessidade. Nesse relatorio GEM de
2022, o Brasil no cenario do empreendedorismo feminino se enquadra
majoritariamente, com 54,3% no empreendedorismo por necessidade, sendo que 84%
das empreendedoras iniciais acreditam que a principal motivagdo para criar um
empreendimento € para garantir a sobrevivéncia, visto que ndo tem emprego
suficiente no mercado.

No contexto brasileiro, o IBGE (2010), divulgou que as mulheres
economicamente ativas no Brasil correspondem a 43,55% do total da populagao
economicamente ativa (PEA) do territorio nacional. Nesse sentido, o GEM (2011)
publicou uma pesquisa feita em 54 paises, na qual o Brasil ocupa a quarta posi¢cao



XXXIII Congresso Brasileiro de Custos — Porto de Galinhas, PE, Brasil, 17 a 19 de novembro de 2026

dentro do ranking de empreendedorismo feminino. Em que esse empreendedorismo,
surge em sua maioria pela necessidade de sustento tanto préprio quanto da familia a
qual a mulher pertence, e cada vez mais tem uma composi¢gado monoparental nessa
familia, ou seja, maes solos assumindo a completa responsabilidade de prover seu
lar, (Santos e Oliveira, 2010), (Teixeira e Bonfim, 2016) e (Souza, 2020).

Um dos fatores que incentiva o empreendedorismo feminino a crescer é a
possibilidade de maior flexibilidade e controle, para que consigam equilibrar os
diferentes papéis sociais acumulados (Agarwal e Lenka, 2015) e (Thébaud, 2016).
Segundo Silva e Guimaraes (2018), em sua amostra concluiu-se que as mulheres
estdo abrindo suas empresas em busca de mais autonomia, para estabelecer seus
horarios e metas. Dessa forma, existe uma realidade com dificuldade de conciliagdo
com as diversas jornadas de trabalho que a mulher enfrenta no seu cotidiano, visto
que o patriarcado define papéis sociais a mulher de forma desproporcional, a qual tem
responsabilidades no trabalho, nos cuidados com o lar, com a maternidade e o
cuidado proprio - autoestima e autocuidado- gerando uma grande sobrecarga, (Ahl e
Nelson, 2015) e (Naldi, Bau e Markowska, 2019).

De forma rasa e rapida as mulheres sdo vistas como iguais e com as mesmas
oportunidades, entretanto € necessario ter um olhar mais critico com relagao a essa
afirmacgado, pois existem os marcadores sociais, como raga, classe, localidade,
deficiéncia, sexualidade, entre diversos outros recortes sociais, de acordo com (Brah,
2006), (Zamboni, 2014) e (Almeida, 2018). Consequentemente, esses aspectos
sociais distinguem completamente a vivéncia empreendedora de cada mulher e as
oportunidades a ela concebida dentro do mercado (Mountain, 2017).

Arelagao de trabalho das mulheres é diferente para as diversas classes sociais,
de acordo com Sullerot (1998), a mulher de alta renda enxerga o trabalho como
primordial e ndo se reconhece como mulher do lar, mesmo que se preocupem com 0s
filhos. Entretanto, a mulher de classe média trabalha acreditando que dara condi¢cdes
melhores para seus filhos. E as mulheres de baixa renda trabalham por necessidade
e tem uma grande frustragao social por ndo conseguir cuidar de seus lares.

Segundo Lubina (2020), as mulheres buscam empreender quando estdo com
um pouco mais de idade a fim de manter as necessidades basicas de si mesma e dos
familiares, assim gerando o empreendedorismo por necessidade. Carvalho e Brito
(2024), traz na sua pesquisa a motivacdo para empreender, em que o papel de
cuidado que é atribuida as mulheres gera uma rejeicdo no mercado de trabalho, visto
que € uma demanda que exigiria uma jornada flexivel e que na pratica ndo é bem-
vista, sendo assim € excludente. Corroborando para que essas mulheres busquem
empreender para conciliar a jornada de trabalho com atividades impostas socialmente.

Assim, historicamente, a mulher para trabalhar ja tem varias bagagens consigo,
a qual desestimula a mesma, e ao entrar no mercado de trabalho isso somente se
intensifica, pois Bila Sorj (2004) mostra que a subordinagdo de género no mercado de
trabalho se da pela segregacdo das areas em que a mulher majoritariamente ocupa,
como a area doméstica, educacional, alimenticia que é desvalorizada e vista como
nao produtiva. Enquanto, as areas ocupadas predominantemente por homens sao
mais valorizadas e de maior prestigio social. Desse modo, as mulheres quando vao
iniciar seus negocios tendem a sofrer uma grande influéncia do sexismo ao
escolherem o seu setor de atuagao no mercado, reforgando a desigualdade de género
no ambito empresarial (Santos e Haubrich, 2018).

GEM (2022), divulgou as areas dos empreendedores iniciais (o qual o
empreendimento tem menos 3,5 anos) dos homens e mulheres, sendo que, o
empreendedorismo feminino foi composto por 4 areas, sendo elas o servigo de bufé,
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vestuario, alimentagdo, domeésticos e setor de beleza, ou seja, areas tidas como
femininas na sociedade. Enquanto, os homens empreendem em 17 atividades
diferentes, alguns exemplos sdo transportes, veiculos, constru¢cdo de edificios,
agéncias de publicidade, entre outros. Na categoria do empreendedorismo
estabelecidos (s&o empreendedores com mais de 3,5 anos) nota-se também essa
discrepancia nas areas atuantes por mulheres, com os empreendedores ocupando 15
diferentes atividades enquanto as empreendedoras ocupam 7.

No Brasil existe uma ONG voltada para cursos capacitantes para as mulheres
em situagdes de vulnerabilidade econdmica e social, o qual se chama Instituto Rede
Mulher Empreendedora (IRME), em 2017, publicou que as mulheres se encontram
muitas vezes na informalidade do empreendedorismo por conta da falta de capital.
Nesse sentido, o estudo da IRME (2019) mostra que 40% das empreendedoras
iniciam seus negocios sem capital, dessa forma evidencia a dificuldade de formalizar
os seus empreendimentos desde o momento inicial do negocio.

3 METODOLOGIA

Esta pesquisa busca identificar os critérios considerados pelas
empreendedoras de uma feira de rua na precificagao de seu produto ou servicgo.

O tipo de coleta de dados adotados no estudo foi a entrevista semiestruturada,
a qual Manzini (1990) conceitua como uma entrevista que possui perguntas
delimitadas ao objetivo da pesquisa, porém ja se espera respostas que apresentam
uma subjetividade, fazendo necessaria a formulagdo de outras questdes inerentes
relacionadas ao foco de pesquisa.

A amostra compreende o recorte das mulheres feirantes na feira da Lua. De
acordo com a ALEGO - Assembleia Legislativa do Estado de Goias- (2021), a feira da
lua, que ocorre aos sabados possui mais de mil feirantes, sem especificar os feirantes
em masculino ou feminino. Nesse sentido, a Prefeitura de Goiénia (2021), acrescenta
dizendo que a feira da lua é a segunda maior da capital de Goias, contendo diferentes
produtos como: bolsas, acessorios, artesanatos, itens infantis, comidas variadas e
vestuario.

O roteiro da entrevista contém 35 perguntas, sendo elas 14 perguntas objetivas
e 21 abertas, na qual inicialmente foi apresentado um termo de consentimento que
traz um resumo do tema abordado na pesquisa, entregue para a
empreendedora/entrevistada. Logo apos, o roteiro traz a primeira segdo em que
apresenta 15 questdes relacionadas ao quadro de identificacdo socioeconémica das
entrevistadas. A seguir, na segunda secdo discorre em 7 perguntas sobre a
identificacdo do negdcio. Posteriormente, a terceira segdo aborda as maneiras de
precificacdo com 11 perguntas. A vista disso, as perguntas da terceira segdo
relacionadas a precificagdo foram baseadas no estudo de Machado e Silva (2011) e
Purificagc&o et al (2022). Nesse sentido, o roteiro de entrevista esta no Apéndice A.

O método de aplicagdo da entrevista semiestruturada exigiu certos materiais
como papel (roteiro da entrevista e termo de consentimento), caneta e gravador, a fim
de melhorar a transcricdo do conteudo e assegurar a informag&o da respondente. A
coleta foi realizada no dia 20 de abril de 2024 e 04 de maio de 2024, na qual obteve
20 respostas validas. Na aplicacdo da entrevista houve aproximadamente 60
negativas de possiveis entrevistadas e 1 entrevista ndo foi finalizada até a ultima
segao.

Dessa maneira, a aplicagdo teve como limitagdo o setor alimenticio, na qual
devido ao processo operacional deste segmento ser baseado na demanda da cliente,
nao permitiu a aplicacdo da pesquisa simultaneamente com as vendas do
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empreendimento. Assim, outra redugdo da amostra esta no proprio recorte do objetivo
da pesquisa em segregar os empreendedores do género masculino e focar nas
empreendedoras. Um ponto que corrobora nessa limitacdo € a questao do préprio
horario de movimento da feira, em que gerava um desconforto nas entrevistas de
paralisar o atendimento ao cliente para responder a entrevista, dificultando a coleta
da pesquisa.

A técnica de analise de dados utilizada é a analise de conteudo, a qual para
Bardin (2011) essa técnica da analise de conteudo € um agrupamento de métodos de
avaliacdo da comunicagdo de maneira sistematica, que utiliza da categorizagéo e
criacdo de indicadores quantitativos ou qualitativos, a fim de gerar um resultado a
partir das variaveis dessas mensagens. Nessa pesquisa, algumas categorias
encontradas pelos discursos das entrevistadas sdo os modelos de precificacao,
controle de estoque informais e formais, apuragéo do lucro, trajetoria académica, entre
outros. Segundo Bardin (2011), na analise da transcricdo ndo € unicamente a fala
pura, e sim o sentido em segundo plano, contendo a linguagem verbal e nao verbal.

Para tabular/organizar as informagcbes das entrevistas foram utilizadas
planilhas eletronicas para gerar os graficos e tabelas sobre a amostra da pesquisa.
Em suma, para as perguntas objetivas foram utilizadas tabelas de frequéncia, graficos,
e para perguntas abertas foi usada a analise de conteudo, categorizando as respostas
encontradas e encontrando padrées de modelos de precificagcdo ou de informacdes
que caracterizem as vivéncias das mulheres no seu empreendimento.

4 RESULTADOS E DISCUSSOES

4.1 Perfil das respondentes

Durante a condugdo da pesquisa de campo, foram coletadas 20 respostas.
Dessas, 75% das respondentes se autodeclararam negras, conforme dados IBGE
(2003), a comunidade negra engloba tanto as pessoas pardas quanto as pessoas
pretas. A relagdo entre a faixa etaria das mulheres e sua identificacdo racial, as
mulheres negras sdo as entrevistadas com maior idade, enquanto as mulheres
brancas na amostra sdo mais jovens. Essa observagédo permite associar a teoria de
Zamboni (2014), em que do ponto de vista sociologico, considera que mulheres com
diferentes marcadores sociais carregam vivéncias distintas. E relevante destacar que
55% das entrevistadas na amostra tém mais de 42 anos, e 25% das empreendedoras
estdo na faixa etaria de 50 anos ou mais. Esse dado corrobora a analise de Lubina
(2020), ao apontar que mulheres maduras buscam o empreendedorismo como forma
de sustentar a si mesmas e suas familias.

Na amostra obtida, 95% das mulheres s&o heterossexuais, 55% sao casadas,
20% divorciadas e 25% solteiras. Outro ponto que apresentou uma consonancia foi
que dentre as mulheres casadas 73% apresentam como renda familiar 4 salarios-
minimos ou mais. Enquanto nos estados civis divorciada e solteira, majoritariamente,
se sustentam na faixa salarial entre 1 a 4 salarios-minimos, sendo respectivamente
100% e 80% das entrevistadas.

Na pesquisa sobre o nivel de escolaridade, as respondentes demonstraram a
seguinte distribuicdo: 35% possuiam ensino médio completo, 35% tinham ensino
superior completo, 20% apresentavam ensino superior incompleto e 10% haviam
concluido o ensino fundamental. Das respondentes, 55% com formagao superior ou
técnica, foi investigado se seus cursos estavam relacionados a gestdo de
empreendimentos. Os resultados foram diversificados: apenas 2 entrevistadas haviam
iniciado cursos de Administragao, sendo que uma concluiu o curso e outra n&o.
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Em relagcdo a maternidade, 60% das mulheres pesquisadas sdo maes. Para as
maes foi questionado sobre uma rede de apoio, em que a maioria delas apontaram
nao ser necessario uma rede de suporte, devido aos seus filhos ja serem maiores de
idade e ndo precisarem de seus cuidados e dessa assisténcia.

Durante a realizagdo das entrevistas houve momentos que evidenciou que
mesmo que as mulheres responderam que nao necessitam de apoio para cuidar dos
filhos, os mesmos estavam presentes auxiliando na operagao dos empreendimentos.
Assim, é possivel perceber que foi uma alternativa possivel criada pelas respondentes
de conciliar o cuidado com a sua familia ao mesmo tempo que conduz o seu negocio.
90% das mulheres possuem algum parente empreendedor. Alguns exemplos de
familiares citados séo tios, irmaos, primos, cunhados e mée, sendo que a figura
materna se repete em 28% das respostas das entrevistadas. Mostrando no discurso
das entrevistadas que eram filhas de feirantes e que auxiliavam a mae no seu
empreendimento antes de fazer o seu proprio negdcio. Isso corrobora com Agarwal e
Lenks (2015) ao destacar um dos motivos para o empreendedorismo feminino crescer
€ a maior flexibilidade para equilibrar os papéis sociais.

Uma respondente destaca que foi com o seu trabalho como feirante de mais de
25 anos que conseguiu alcangar um sonho de formar seus filhos com os recursos
provenientes do seu negdcio. Essa narrativa reflete a percepgéo de Sullerot (1998),
visto que, as mulheres trabalham com o objetivo de proporcionar melhores condi¢des
para seus filhos.

Sobre a carga horaria dedicada na feira da lua, 45% das respondentes
trabalham mais de 8 horas por dia, 25% entrevistadas tem a jornada de 8 horas
diarias, enquanto 30% empreendedoras fazem menos de 8 horas de trabalho na feira.
No estudo, dentre todas as entrevistadas, somente 10% trabalham exclusivamente na
feira da lua, as demais entrevistadas 70% delas trabalham também em outras feiras,
sendo uma média de trés feiras, além da feira da lua. Acerca das outras 20%
entrevistadas, elas trabalham com confec¢gdes e uma como cozinheira. Porém, dentre
aquelas 70% entrevistadas que realizam outras feiras, 36% delas além de outras feiras
também possuem loja fisica ou venda online, assim como outras profissdes, por
exemplo: professora e técnica em odontologia. Ja na perspectiva da carga horaria
desses outros trabalhos além da feira da lua, a maioria, sendo 76% das respondentes,
trabalham com uma jornada de 8 a 12 horas diarias e 24% possuem uma carga horaria
diaria de 6 a 8 horas.

4.2 Perfil do negécio

Sobre o perfil do negdcio, os dados indicam que a maioria das entrevistadas
pertencem ao segmento vestuario feminino, correspondendo a 55% das
respondentes. Por outro angulo, os segmentos dessas empreendedoras convergem
com Bila Sorj (2004), em que as areas de predominancia dos seus empreendimentos
sdo as areas tidas socialmente como femininas e que estdo refém de uma
desvalorizagao dos seus trabalhos. No que se refere a quantidade de funcionarios das
entrevistadas, foi identificado uma média de cinco funcionarios por barraca, em que a
mediana e a moda foram de 4 funcionarios, entretanto o desvio padrao foi de 3,85.
Esse alto desvio pode ser associado pelo fato de algumas entrevistadas contratarem
funcionarios para confecgao prépria do seu estoque, enquanto outras compram as
mercadorias prontas de terceiros.

Quanto ao grau de escolaridade das empreendedoras 91% das que possuem
a formacado superior ou técnica completa ou incompleta estdo no quadro do
empreendedorismo formal com cadastro de microempreendedora individual (MEI), o
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que justificaria esse resultado seria o fato de mais acesso ao conhecimento especifico
(ensino superior) favorecer maior adesao a formalizagdo dos seus empreendimentos.

Sobre os controles das variedades de produtos em cada negoécio, muitas
respondentes ndao tém esse controle elaborado, tratando somente de 40% das
respondentes com controle formal das diferentes pecas vendidas. Todavia, em 35%
das proprietarias dos empreendimentos possuiam um controle informal, apresentando
uma media de mercadorias trabalhadas, porém ndo havia um controle eficaz na
quantidade do estoque do seu negaocio.

Em relagdo ao processo operacional dos negdcios na pesquisa, 50% das
respondentes realizam a confec¢gao das mercadorias, 40% delas combinam revenda
com a produgao de alguns produtos e 10% fazem exclusivamente revenda. No que
diz respeito as metas de vendas, 40% das entrevistadas n&o estabelecem metas,
enquanto 60% das empreendedoras calculam suas metas. Nesse sentido, entre as
respondentes que definem metas, elas possuem diversos critérios para estabelecé-
las, como metas mensais, semanais ou por feira. Além disso, foram identificadas
metas que variam pela unidade de medida, por exemplo, por faturamento ou
guantidade de pecas vendidas.

4.3 Precificagao

Acerca dos parametros adotados, todas as respondentes incluem os custos na
precificagao, sendo que 90% delas, adotam o método markup ou uma adaptacao dele,
na qual elas incidem essas taxas no custo unitario. Porém, essa base de calculo &
realizada de duas formas diferentes pelas respondentes. No primeiro modo
identificado, 44% das empreendedoras acrescentam ao custo unitario somente os
custos diretos/variaveis de produgédo, como: mao de obra da confecgédo, matéria-prima
e taxa da maquininha do cartdo. Por exemplo, nas respostas foi citado tecidos, linhas,
pedrarias, e a mercadoria acabada (nos casos de revenda). Esse resultado da
entrevista vem em consonancia com a pesquisa de Correa e Marques (2018), a qual
mostra que a maioria dos microempreendedores aplicam um markup multiplicador,
sem levar em consideracdo todos os custos e impostos.

Ja na segunda forma identificada na amostra, 56% das entrevistadas realizam
o calculo do custo unitario considerando tanto os custos diretos/variaveis quanto os
indiretos/fixos e as despesas. Assim, realizando rateio dos custos indiretos/fixos e das
despesas, como: energia, aluguel, embalagens, locomogé&o e funcionarios.

Houve um pequeno indice de 5% das entrevistadas adotando outro critério de
precificagdo, por concorréncia, em que traz uma semelhanga com os resultados de
Bruni e Fama (2019) que mostra uma maneira de precificar seu produto baseada na
concorréncia, a qual consiste na média dos valores aplicados pelos concorrentes.
Outra metodologia identificada na pesquisa foi 0 método de precificagdo com base no
consumidor, com 5% das respondentes, o qual é apontado na obra de Bruni e Fama
(2011

Sobre a margem de lucro, 95% das entrevistadas responderam saber qual é a
sua margem de lucro. Entretanto, na analise da pesquisa, € possivel inferir que ha
uma mistura de conceitos a respeito do que é a margem de lucro, visto que a maioria
das entrevistadas a entenderam como sendo a porcentagem/multiplicador incidida nas
pecas no método Markup. Porém, nos casos em que as empreendedoras consideram
no custo unitario somente os custos diretos, ao final do més, a fim de obter a margem
de lucro, seria necessario retirar do faturamento total os custos unitarios multiplicados
pela quantidade vendida. Assim como, reduzir os custos indiretos e as despesas para
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saber de fato o lucro, a fim de dividir o lucro por pecas vendidas, e desse modo, captar
a margem de lucro por peca real do empreendimento. Logo, esse diagnostico
converge com Duarte e Magalhdes (2020), em virtude de que, os empreendedores
apresentam um conhecimento limitado em relacdo aos principios importantes de
precificagao.

Outro ponto perceptivel na amostra sdo dois cenarios em que no primeiro, 47%
das empresarias adotam margens fixas para todos os produtos do negocio. Enquanto
no segundo cenario, 53% das respondentes atribuem diferentes margens as suas
mercadorias, apresentando motivos variados, bem como consideragdes relacionadas
a aceitagao do publico sobre aquele modelo, a qualidade do produto e nos casos de
atacado e varejo.

Sobre as ferramentas usadas para calcular a precificacdo, as quais também
muitas vezes sao utilizadas para registro das operagdes de vendas das mercadorias,
55% das gestoras dos negdcios responderam que aderem ao caderno. Isso
possibilitou a analise de que essas empreendedoras procuram ferramentas mais
simples por n&o terem conhecimentos digitais e apresentarem uma dificuldade para
operar ferramentas um pouco mais complexas no cotidiano dos seus negoécios, como
as planilhas eletrénicas.

Essa dificuldade com ferramentas mais digitais pode ser causada porventura
pela faixa etaria das respondentes, visto que 64% das entrevistadas que utilizam
caderno correspondem ao intervalo acima de 42 anos de idade. 10% utilizam tanto
caderno quanto planilha eletrénica, ou seja, registram as vendas na feira, inicialmente,
no caderno e, posteriormente, digitam em planilhas para melhor controle. Além disso,
30% das respondentes manuseiam planilhas para o calculo dos precos, enquanto 5%
utilizam o bloco de notas do celular, organizando o controle em arquivos separados.

A pesquisa indagou se os empreendimentos geram lucro ao final do més, e
100% das proprietarias afirmaram obter lucro. Entretanto, quando questionadas se
sabiam o valor do lucro mensal, houve uma incoeréncia com a assertiva anterior, pois
40% das respondentes ndo fazem o calculo mensal, somente inferem que o
empreendimento possui lucro, outras fazem o calculo “de cabega”. Nesse sentido,
uma possivel justificativa para ndo apurarem o lucro do negdcio € que ndo conseguem
realizar esse calculo por n&o possuirem conhecimentos especificos de gestdo sobre
quais gastos considerar para chegar no lucro liquido. Segundo Bruni e Fama (2019),
0 prego tem que cobrir os custos dos negdcios para gerar lucro, porém na pesquisa,
as empreendedoras n&o estdo visualizando se o prego aplicado esta gerando lucro,
dificultando a tomada de decis&o das entrevistadas.

50% das respondentes relataram experiéncias anteriores que contribuiram
para o seu empreendimento, enquanto a outra metade da amostra ndo possuiam
vivéncias. Em relagao as proprietarias que relataram possuir experiéncias, 40% delas
possuem alguma bagagem que converge com um aprendizado advindo da m&e ou de
familiares que possuiam um negdécio ou confeccionavam os produtos, sendo assim a
entrevistada seguiu os caminhos dos parentes desde pequena. Dessa forma, ha uma
conformidade em relagdo a rede de apoio dita anteriormente, reforgcando que para
essas méaes empreenderem levavam suas filhas para o negocio, pois ndo possuiam
essa rede de apoio, e suas filhas viraram donas dos seus negocios a partir dessa
vivéncia desde a infancia.

As empreendedoras utilizam ferramentas distintas para registrar as vendas dos
seus produtos, e foram identificados diferentes tipos de instrumentos para realizar
esse controle de vendas. Nesse sentido, o instrumento mais utilizado foi “caderno”.
Em seguida as ferramentas utilizadas com maior destaque foram a “maquininha de
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cartdo” e “planilha”. Além disso, também apareceram outros métodos de registro um
pouco mais manuais como: comprovantes, etiquetas e bloco de notas. E somente
duas entrevistadas possuiam um dispositivo préprio para controle das vendas: uma
usa um software de estoque e a outra proprietaria utiliza um sistema online de gestao.
Um ponto interessante de se analisar em relagdo aos artefatos utilizados sdo as
aparigdes de ferramentas novas para esse registro de vendas, como: o relatério da
maquininha de cartdo e relatério do pix. Portanto, isso evidencia que o
desenvolvimento tecnolégico também de forma gradual estd acompanhando os
processos da realidade dessas empreendedoras.

O calculo do preco no processo operacional das empreendedoras € no
momento da aquisicdo da mercadoria acabada nos casos da revenda, ja no cenario
das confecgdes € na hora da compra da matéria prima, como: tecido, 13, linha, pedraria
e entre outros. Assim, 65% das gestoras dos negdcios realizam a alteragéo dos pregos
no momento da compra da matéria prima ou produto acabado nas revendas. E
somente nos casos dos modelos que nao apresentam uma boa venda na loja, € que
elas realizam a mudanca do preco, a fim de facilitar a saida dos produtos que nao
tiveram aceitagdo do publico, de abater os custos dos mesmos e né&o ter prejuizo nas
pecas. Dessa maneira, esse calculo do novo preco de venda destes produtos é
majoritariamente realizado pelas empreendedoras por meio de anotagbes em
cadernos, correspondendo a 45% das respondentes. Além disso, 20% das
proprietarias que realizam o recalculo do seu prego fazem por experiéncia e
memorizam 0s novos valores, aderindo a nenhum utensilio para auxiliar nesse
processo.

Em relagdo a busca de cursos de formacido ou capacitagdo atrelados ao
empreendimento, 55% das empreendedoras afirmaram que ja realizaram algum curso
com esse intuito de aprender ou melhorar algum aspecto do negdcio. Nesse sentido,
os cursos foram ministrados principalmente nos seguintes sites/instituicdes: SEBRAE,
UNIP (Universidade Paulista) e Hotmart. Dessa maneira, os temas escolhidos foram
relacionados a gestdo empresarial, curso de vendas, telemarketing e precificagao,
sendo que 55% das respondentes efetuaram os cursos na modalidade online. N&o
obstante, somente 36% das empreendoras que efetuaram algum curso procuraram a
area de precificagdo, assim considerando toda amostra, somente 20% buscaram se
capacitar no método de precificacdo. Entretanto, apesar de 45% das donas dos
negocios nao terem cursos para operar no empreendimento, entre elas 33% das
gestoras adicionaram que desejam realizar alguns cursos daqui para frente.

Portanto, destaca-se que as empreendedoras estao procurando aprimorar seus
conhecimentos nos negocios, mas enfrentam obstaculos em determinados pilares que
podem impactar o desenvolvimento de suas empresas. Pois, os critérios analisados
apresentam pouco conhecimento nos tipos de custos dentro do processo operacional
da empresa. Assim como a auséncia da apuragcao mensal dos seus lucros, deixa a
tomada de decisdo das proprietarias sem embasamento e totalmente guiada pela
experiéncia e intuigdo. Em que ao procurar cursos a fim de melhorar alguma area do
negocio, ndo priorizam as areas de gestao financeira e precificagéo.

5 CONCLUSAO

O objetivo da pesquisa foi identificar os critérios considerados por
empreendedoras de uma feira de rua na formagcdo do preco de venda de seus
produtos e servigos, alcangado a partir da aplicagao da entrevista semiestruturada no
espaco da feira da lua na capital de Goias.
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As ferramentas mais usuais entre as respondentes foram o caderno, o que
demonstra uma certa caréncia nas ferramentas de gest&o. Isso pode representar um
prejuizo para as empreendedoras, uma vez que as ferramentas mais digitais otimizam
o tempo e trazem de forma mais assertiva os custos e o lucro do empreendimento.
Logo, os critérios mais aplicados pelas entrevistadas s&do: os custos com matéria-
prima e mao de obra da confecgao, ou seja, indicam custos variaveis. Assim como,
apareceram alguns custos fixos como: energia, embalagem e aluguel da banca, em
que faziam o rateio para atribuir ao produto.

Nesse estudo, foram identificados 4 métodos diferentes de precificacdo
utilizados pelas proprietarias dos empreendimentos, sendo eles: o markup com base
no custo variavel, o markup com base nos custos e despesas, o preco por
concorréncia e o pregco com base no consumidor. Dessa forma, observou-se um
conhecimento raso sobre os conceitos de custeio, ndo sendo possivel captar a
realidade das margens de lucros das respondentes. Apesar de que mais da metade
da amostra ja realizou algum curso capacitante no negdcio, poucas procuraram se
especializar na area de precificagao.

Como limitacédo desta pesquisa, verifica-se que a amostra foi limitada, perante
aos recursos do tempo de aplicagao das entrevistas semiestruturadas e a adesao das
mulheres ao estudo. Além dos recortes realizados perante a realidade da feira da lua,
em que foi preciso excluir da amostra a area de alimentacdo da feira e
empreendedores do género masculino, somados as proprietarias que negaram a
aplicacao da entrevista.

Como sugestdo para estudos posteriores, recomenda-se a ampliacdo da
amostra da pesquisa, em um escopo da reuniao de associagdo com a possibilidade
da aplicagao fora da jornada na feira. Pois, 0 movimento da feira é intenso o que
dificultou ou prolongou as entrevistas, uma vez que houve interrupgdes de clientes e
interferéncias na gravagédo das entrevistas. Assim como, sugere-se elaborar uma
pesquisa que busca compreender os critérios de precificacdo entre a realidade das
mulheres em bairros periféricos na regido metropolitana de Goiéania.

Nesse sentido, a pesquisa contribui para uma visdo realista das
empreendedoras com um mapeamento de alguns pilares importantes de serem
auxiliados para o desenvolvimento do negdcio. A lacuna de conhecimentos
relacionados a gestdo de negodcios apresenta um grande potencial de medidas
interventivas, sendo a Universidade uma instituicdo com fungdo social de trazer
melhoria para a comunidade em que se encontra.
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