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A Importéncia Da Gestdo Financeira
Em Um Bar: Uma Proposta De
Ferramenta Para A Precificacdo De
Produtos.

Andressa Baratto®

Resumo: Este projeto tem como objetivo mostrar a precificacdo como ferramenta de
apoio na gestdo financeira para o contexto de um bar. No setor financeiro, existem muitas
responsabilidades impostas aos profissionais e uma delas é a de precificacdo dos produtos
ou servicos oferecidos pelo negécio. A formacdo do preco de um bem ou servico é o
ponto chave para obter o lucro planejado pela empresa, que tem como
objetivo desenvolver um empreendimento que atue como ponto de referéncia, desde o
cardapio até a experiéncia do bem-estar dos clientes. Para tanto, a ferramenta adotada
neste relato, o markup, tem o intuito de auxiliar a empresa a tracar sua estratégia de
precificacdo adequadamente. Esse indicador é um indice aplicado sobre o custo de um
produto ou servico para a formacdo do preco de venda. Dessa forma, as despesas sdo
pagas, o lucro positivo é obtido e os resultados sdo mantidos dentro dos padrdes do
mercado, direcionando o negdécio de maneira sustentavel.

Palavras-chave: Gestdo financeira; Precificacio; Bar.

The importance of financial management in a bar: a proposal for a tool for pricing
products.

Abstract: This project aims to show pricing as a support tool in financial management
for the context of a bar. In the financial sector, there are many responsibilities imposed
on professionals and one of them is pricing the products or services offered by the
business. The formation of the price of a good or service is the key point to obtain the
profit planned by the company, which aims to develop an enterprise that acts as a point
of reference, from the menu to the experience of the well-being of customers. Therefore,
the tool adopted in this report, the markup, is intended to help the company to outline its
pricing strategy properly. This indicator is an index applied to the cost of a product or
service to form the sales price. In this way, expenses are paid, positive profit is obtained
and results are kept within market standards, directing the business in a sustainable way.
Keywords: Financial management; Pricing; Pub.

La importancia de la gestion financiera en un bar: una propuesta de herramienta
para la tarificacion de productos.

Resumen: Este proyecto tiene como objetivo mostrar la fijacion de precios como una
herramienta de apoyo en la gestién financiera para el contexto de un bar. En el sector
financiero son muchas las responsabilidades que se imponen a los profesionales y una de
ellas es la fijacién de precios de los productos o servicios que ofrece la empresa. La
formacién del precio de un bien o servicio es el punto clave para obtener el beneficio
previsto por laempresa, que tiene como objetivo desarrollar un emprendimiento que actie
como punto de referencia, desde el men( hasta la experiencia del bienestar de los clientes.
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Por lo tanto, la herramienta adoptada en este informe, el margen de beneficio, pretende
ayudar a la empresa a delinear adecuadamente su estrategia de precios. Este indicador es
un indice aplicado al costo de un producto o servicio para formar el precio de venta. De
esta forma, se pagan los gastos, se obtienen utilidades positivas y los resultados se
mantienen dentro de los estdndares del mercado, dirigiendo el negocio de manera
sustentable.

Palabras clave: Gestion financiera; Precios; Pub.

1. Introducéo

A precificacdo é a defini¢do do preco de venda de um determinado produto ou servico
por uma organizagdo. Essa organizacdo consegue obter os precos de venda de maneira que
todos os lucros e os custos de uma venda sejam englobados. Por esse motivo, € essencial em
uma organizacdo. Diante da necessidade de fixar o preco adequado aos produtos, surge o
seguinte questionamento: Quais sdo os elementos para formacéo do preco de venda no Bar
A?

Nesse sentido, a presente producdo objetiva aplicar a ferramenta de precificacéo
markup no Bar A. Salienta-se que este relato tratara de um projeto de implementacdo de um
bar na comunidade de Santuério, localizada no municipio de Restinga Seca/RS, e, portanto,
consiste em uma sugestdo para utilizacdo da técnica de fixacdo do preco. Essa concepcao
surge da necessidade de criacdo de um ambiente diferenciado para a comunidade do referido
local, sendo um espaco integrador, com opg¢ao de entretenimento como musica ao vivo, além
de decoracgdo aconchegante e servigos diferenciados para a regido.

O referido ponto esta localizado proximo ao Trevo do Recanto Maestro, que tem
fluxo de acesso de toda regido. A Quarta Colénia tem uma rota turistica de grande circulacao,
e vai ter o publico-alvo da localidade de Recanto Maestro. Onde fica a Antonio Meneghetti
Faculdade, que é uma instituicdo de ensino superior brasileira que tem uma grande demanda
de alunos que vivem no Recanto e recebem pessoas de toda a regido central do estado.

Diante dessa perspectiva, pretende-se desenvolver um negdcio que seja um ponto de
referéncia, desde o cardapio até a experiéncia de bem-estar dos clientes. Desse modo, a
empresa tem em vista uma oportunidade de negdcios para a regido que ndo apresenta muitos
concorrentes locais. Tal projeto de empreendimento sera de &mbito familiar, microempresa
individual, em que sera ofertado um servigo noturno de atendimento ao publico.

Por fim, espera-se proporcionar ao cliente um ambiente agradavel, que tenha um

cardapio diferenciado, com masica ao vivo e uma decoracdo aconchegante. Adicionalmente
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a proposta de servico a ser oferecido aos clientes, as decisGes de gestdo do negdcio
necessitam estar pautadas em ferramentas consistentes, principalmente no que se refere a
precificacdo adequada dos produtos. Frente a esse fato é que se justifica a presente proposta
de aplicacéo da ferramenta.

2. Conceituacgao da ferramenta aplicada

A gestdo financeira pode determinar o rumo dos negécios, pois através dela e
possivel tomar decisBes de investimento, observar a real situacdo financeira, e permitir ter o
controle detalhado sobre as acOes, para tomar decisdes listadas em resultados concretos.
Desse modo, a gestdo financeira passa a ser um tema relevante para qualquer empresa,
independente do seu porte (pequeno, medio ou grande) ou ramo de atuacao (prestacdo de
servico, comércio ou industria), pois permite a correta administragdo dos recursos
financeiros. Isso viabiliza o fortalecimento da organizacdo empresarial e consequentemente
proporciona o seu crescimento e a possibilidade de realizar novos investimentos.

No setor financeiro, existem muitas responsabilidades impostas aos profissionais, e
uma delas é a correta precificagdo dos produtos e servicos oferecidos pelo negocio. A
formacdo do preco de um bem ou servico é o ponto chave para obter a lucratividade
planejada pela organizacdo. Na realidade pratica das empresas, verifica-se que muitas nao
utilizam métodos ou ferramentas adequadas para precificar o seu portfolio de produtos. A
consequéncia desse ato sera a falha na estimativa da capacidade de retorno do
empreendimento, podendo gerar sérios problemas de fluxo de caixa do negocio.

Para Horngren Et al (2004), a precificacdo é considerada umas das funcGes mais
dificeis e relevantes a serem desenvolvidas nas empresas. Segundo Bruni e Faméa (2004), a
ferramenta de precificacdo é um procedimento que, na préatica, gera alteracdo e certas
duvidas, pois um preco elaborado de modo inapropriado pode causar consequéncias
negativas no resultado da empresa.

Para estabelecer o preco de venda de um produto, torna-se fundamental entender o
ambiente de negdcios no qual a empresa esta inserida, 0 processo operacional da empresa e,
especialmente, os custos fixos e variaveis, bem como a margem de lucratividade projetada.
Caso haja erro na analise dos custos, havera interferéncia direta na construcéo do precgo de

venda.



Saber Humano, Edicéo especial: Cadernos de Administragdo, pp. 7-19, jul. 2022.

Nesse sentido, a equipe de gestdo financeira precisa conhecer e estruturar a
configuragdo de custos e margem de lucro em prol dos resultados desejados pela empresa.
Assim, sob a visdo da empresa, s6 faz sentido precificar um produto que considere um valor
agregado superior ao prego cobrado que, por sua vez, precisa ser suficiente para cobrir 0s
custos de elaboragdo do produto, todas as despesas relacionadas a estrutura do negécio, e
também, a contraprestacdo em forma de lucros e do retorno do capital investido (MARTINS,
2009). E sob a perspectiva do cliente, esse s6 sera atraido a adquirir o produto quando
perceber que seus beneficios sdo superiores aos seus custos de aquisicdo verificados.

Diante do exposto, nota-se um aumento nos investimentos destinados a gestdo de
custo, a fim de torné-la uma ferramenta Gtil e simples no processo de precificagdo. E assim,
obter a definicdo adequada do preco de venda, que promove a maximizacao dos lucros,

auxilia os clientes na aquisicdo de produtos e aperfeicoa os niveis de producao.

2.1 Importancia da ferramenta para a gestao

A gestdo financeira é uma ferramenta relevante para que uma organizacdo obtenha
bons resultados, pois permite estabelecer metas, estipular prazos e analisar se os resultados
estdo de acordo com o0 que estava planejado pela empresa. Desse modo, afirma-se que tal
setor é responsavel pelas decisdes que podem determinar 0s rumos do negocio e seu sucesso
ou fracasso. Além do beneficio préprio obtido pela empresa com a adequada gestdo
financeira, ela acaba por receber influéncia do meio econdémico e exercer influéncia nos
mesmos.

Diante desses fatos, conclui-se que a formacéo do preco de venda é essencial para
uma boa salde financeira das empresas. Assim, a ferramenta de precificacdo é importante
para qualquer tipo de mercado, pois o preco do produto diz muito mais do que apenas a
quantidade pecuniaria que esta envolvida. Para Bruni e Fama (2009), a precificacdo é de
suma importancia para as organizac6es, pois, por meio dos pre¢os, podem-se atrair clientes
e agregar valor aos produtos, formando um preco competitivo e que esteja ao alcance do
consumidor.

Nesse sentido, aplicar uma estratégia de precificacdo correta gera algumas vantagens,
uma delas é o retorno estimado pelas empresas. Para precificar os produtos de forma correta,
certos padrBes podem ser observados. Porém, ndo consiste em uma tarefa facil, pois, além

das regras contabeis e financeiras quanto aos métodos de precificacdo, hd outras variaveis
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importantes a serem atentadas como, por exemplo, o mercado consumidor, a concorréncia,
0s habitos de consumo, a disponibilidade de renda, entre outros fatores.

Para a operacionalizacdo de tal conceito na empresa, existem varias estratégias que
podem ser aplicadas. O markup é um desses indicadores e € um indice que é aplicado sobre
0 custo de um produto ou servigco para a formagdo do preco de venda. Assim, as despesas
sdo pagas, o lucro positivo é obtido e os resultados sdo mantidos dentro dos padrdes do
mercado.

A referida estratégia é umas das solugdes de formacédo de preco mais adotadas pelos
empreendedores devido a sua facilidade de adaptacdo, fazendo assim chegar mais préximo
da realidade. Para efetuar esse célculo, existem duas possibilidades, pode-se utilizar o
método markup divisor e 0 método markup multiplicador. No caso do estudo em questéo,

utilizar-se-4 o método markup divisor.

3. Operacionalizagdo Da Ferramenta

Para utilizar a ferramenta de precificacdo na empresa, sera abordado o passo a passo
de como aplica-la no negdcio. Tal operacionalizacdo considerou trés etapas: i) Levantamento
das informac6es do negdcio, ii) Compreensdo dos elementos que constituem o preco e, por

fim, iii) O calculo do preco de venda dos produtos.

3.1 Passo 1: levantar as informacdes do negocio

Para tanto, o gestor precisa inicialmente compreender quais sdo as informacdes
financeiras da empresa no que diz respeito aos i) investimentos a realizar, ii) custos atuais e
iii) custos estimados. Como o empreendimento ainda ndo estd operando, serdo levantados
os dados sobre investimentos estimados. O Quadro 1 apresenta o levantamento realizado

para o Bar A.

Quadro 1 - Investimentos estimados para operacionalizacdo do negdcio.

Investimentos a Realizar

Descricéo Valor
Projeto estrutural 30.000,00
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InstalagBes 300.000,00
Veiculo 50.000,00
Equipamentos 40.000,00
Informética 3.000,00
Treinamentos 4.000,00

Fonte: Elaborado pelos autores. (2022)

Ao analisar os investimentos a realizar no inicio do empreendimento, esses serdo
gastos ou serdo feitas aplicacbes de recursos que produzam um retorno futuro. A se¢édo

seguinte tratara dos custos fixos e variaveis estimadas para o negécio.

3.2 Passo 2: Compreender os elementos que compdem o preco

Neste segundo passo, 0 gestor precisa entender como 0s elementos inerentes a
precificacdo se comportam especialmente no que diz respeito aos custos e as despesas do
estabelecimento.

O primeiro ponto diz respeito aos custos. Essas informacOes de saidas de caixa
podem ser classificadas como custos fixos ou variaveis. Para facilitar o cotidiano de gestéo
dessas informac6es, podem ser utilizadas planilhas eletronicas com o desenvolvimento de
calculos por meio de formulas programadas previamente.

Desse modo, os custos fixos sdo aqueles que a empresa terd que pagar,
independentemente do faturamento, vendas ou producao, sdo custos ligados a estrutura de
custos do negocio em si. Esse é o caso do aluguel, salarios dos empregados, das contas de
agua, luz e telefone, por exemplo.

Ja 0s custos variaveis sdo aqueles que estdo diretamente atrelados ao faturamento, as
vendas e a producdo da empresa. Exemplos desse tipo de desembolso sdo as comissdes, 0S
impostos atrelados ao faturamento, 0s insumos e a matéria-prima em geral.

O segundo passo é a mensuracdo das despesas que podem ser tanto fixas ou variaveis.
Essas sdo as saidas de caixa que englobam comissdes, fretes ligados as vendas, os tributos
sobre a venda, além dos possiveis encargos financeiros. Com relacdo as despesas variaveis,
podem ser considerados gastos extras que sdo gerados para atender uma demanda de
produtos ou servicos vendidos, e normalmente tém prazo mais curto ou pode ser gerada por

algum imprevisto durante o processo operacional do negécio.
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Assim, as despesas fixas deverdo ser agregadas ao prego de venda, através de uma
metodologia de rateio, identificando o percentual delas sobre o faturamento médio mensal
(SEBRAE 2013). Isto é, sdo despesas que viabilizam o funcionamento de um negécio. A

Tabela 1 demonstra os custos variaveis elencados para o negécio.

Tabela 1 - Custos variaveis do negdcio.

Custo Variavel Porcentagem
Embalagem 1%
Taxa da maquina 4%
Imposto Simples 7%
Total 12%

Fonte: Elaborada pelos autores.

A empresa terd como custos variaveis as embalagens para acondicionamento dos
produtos vendidos, taxa da maquina para pagamento com cartdo e o imposto sobre o
faturamento do negdcio. Esses custos foram estimados com base no valor médio de venda
esperado pelo negdcio e resultou em um total de 12%.

A Tabela 2 detalha a estimativa dos custos fixos do negocio. Assim, tém-se como
custos fixos os salarios, pro-labore, energia, agua, internet, IPTU e o seguro totalizando R$

9.000,00 mil reais de média mensal.

Tabela 2 - Custos fixos do negdcio.

Custo Fixo Meédia mensal
(R$)
Salério 2.800,00
Pré-Labore 4.,000,00
Energia 1.500,00
Agua 400,00
Internet 150,00
IPTU 100,00
Seguro 50,00
Total R$ 9.000,00

Fonte: Elaborada pelos autores. (2022)

A secdo seguinte tratard da operacionalizacdo do calculo do markup e do preco de

venda para o0 negocio, utilizando como base os dados ja expostos.

3.3 Passo 3: Identificar o preco de venda



Saber Humano, Edicéo especial: Cadernos de Administragdo, pp. 7-19, jul. 2022.

Para o gestor calcular o prego de venda resultante de todas as informagdes levantadas,
precisa inicialmente compreender a formula do markup. Assim, o markup é um indice pelo

qual o custo de aquisicdo do produto pode ser multiplicado para chegar ao preco de venda.

MKM =100/ 100 - (% Custos variaveis + % Custos fixos + % Lucro)

Para operacionalizar a formula, o primeiro passo consiste em estipular as demais
variaveis inerentes ao calculo do markup do neg6cio. Com base nas informac6es da Ventura
Pub e na l6gica da férmula de precificacdo, faz-se necessario trabalhar com alguns ajustes
para inclusdo dos dados monetarios da empresa na férmula de precificacdo. Inicialmente,
efetua-se o célculo do percentual de custos fixos (CF). A formula a seguir indica a

composicao desse calculo.

% CF = Custos Fixos (média mensal) X Vendas (média mensal)

Assim, tem-se os seguintes dados de relacdo dos custos fixos e das vendas mensais

projetadas, conforme detalhado na Tabela 3.

Tabela 3 - Estimativa de custos fixos e vendas mensais.

Varidaveis Média mensal (R$)
Custos fixos 9.000,00
Vendas 40.000,00

Fonte: Elaborada pelos autores. (2022)

Desenvolvendo o célculo da formula do percentual de CF, tem-se 0 exposto no

calculo seguinte.

% CF =9.000,00 x40.000,00 = 22,50 %

Para compor a formula do markup multiplicador, além da porcentagem de CF, faz-
se necessario estimar os custos variaveis e o lucro desejado pelo empreendimento. Assim,
considera-se que a proprietaria do estabelecimento espera conseguir um lucro de 30% com
seu empreendimento. Diante desse cenario, resultaram os seguintes dados para o célculo do

markup diante da realidade de neg6cio em anélise. A Tabela 4 expde em detalhes.
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Tabela 4 - Célculo das variaveis do Markup para o Bar A.

Variaveis %
= Custos fixos 22,50
= Custos variaveis 12,00
= Lucro desejado 30,00

Fonte: Elaborada pela autora. (2022)

Com base nos dados levantados, tem-se o seguinte calculo do markup:
MKM =100/ 100 - (% Custos variaveis + % Custos fixos + % Lucro)

MKM =100/ 100 - (12 + 22,5 + 30)
MKM = 2,82

Por fim, apds finalizado o calculo do markup, para chegar ao resultado do preco de
venda do produto, basta a utilizacdo da formula a seguir.

Preco de venda = Custo da mercadoria x MKM

Considerando um produto com o custo de mercadoria de R$ 20,00, tem-se 0 seguinte

preco de venda:
Preco de venda = 20,00 x 2,82 = R$ 56,40
Conclui-se que, por meio dessa formula, o preco de venda sera o valor adequado para

a realidade da empresa, pois considera todos os desembolsos, em termos de custo e despesa,

bem como a lucratividade desejada pelo negécio.

4. Principais resultados para o negécio

Diante do estudo desenvolvido, observa-se que para fazer com que um prego de
venda seja adequado as diretrizes esperadas pela empresa, deve-se aplicar a técnica do

markup. Desse modo, compreende-se que tal ferramenta consiste em um método de
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precificacdo baseado no custo e no lucro desejado para o0 negdcio em analise. Nas imagens,
expostas a seguir, pode-se visualizar a operacionalizacdo do resultado do prego de venda de
cada produto em uma planilha eletrdnica, constituindo posteriormente, o cardapio completo

do bar.

Figura 1 - Elaboracéo do prego de venda dos produtos em planilha eletrénica.

|~ fe |
A B C D E
1 Produtos Preco de venda Valor
2 | Coca-Cola350ml R$ 150 RS 282 RS 423
3 | Coca-Cola600ml R$ 200 R$ 282 RS 5.64
a Sprite 350ml RS 150 RS 282 RS$ 423
5 | Guarana350ml R$ 150 R$ 2.82 RS 423
6 | Cerveja Bra. 473ml R$ 220 R$ 282 R$ 6.20
7 | Budweiser 473ml R$ 220 RS 282 RS$ 620
8 Skol 473 ml R$ 220 R$ 282 R$ 620
9 | Bohemia473ml R$ 220 R$ 282 R$ 6.20
10 Aguasemgis R$ 1,00 RS 282 RS 2.82
11 Aguacomgis R$ 100 RS 282 RS$ 282

Fonte: Elaborada pelos autores. (2022)

Ao observar a Figura 1, identifica-se que, para a sistematizacdo do indicador de
precificacdo do markup, basta inserir uma coluna referente ao preco da mercadoria ou custo
variavel do produto. Na sequéncia, deve-se adicionar uma segunda coluna com o markup
calculado para a empresa, resultante de toda analise exposta anteriormente. Por fim, faz-se
necessario inserir uma terceira coluna com a formula de multiplicacdo da primeira com a
segunda coluna para obter o resultado do preco de venda de cada um dos produtos oferecidos
no bar.

Apos todo o estudo de precificacdo e a estratégia ser adequadamente fixada pela
empresa, 0 cardapio com a relacdo de produtos ofertados pode ser elaborado. A Figura 2

apresenta um esboco do cardapio de bebidas sugerido para o projeto do Bar A.

Figura 2 - Cardapio de bebidas do Bar.
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{yexroral

Bebidas

Refngerantes Cervejas & Chopps

Fonte: Elaborada pelos autores (2022).

Portanto, conclui-se que para ter uma boa precificacao, o ato de definir um valor para
calcular a venda do produto ou servico, ou seja, compreender o quanto o cliente deve pagar
para obter o item ou atividade que vocé oferecer no mercado, torna-se essencial para o
sucesso de um empreendimento.

Nesse sentido, por meio do presente projeto, entende-se que 0 markup consiste em
uma técnica de precificacdo representada por um indice que é utilizado no célculo do precgo
final do produto ou servigo. Assim, 0 objetivo do markup é permitir a precificacdo do
produto ou servico de maneira a somar todas as necessidades do negdcio, ou seja, 0 preco
final deve cobrir todas as despesas e gerar percentual de lucro ao empreendimento.

Adicionalmente, deve-se ressaltar que o markup é uma técnica para precificacdo e
que pode ser utilizada em conjunto com outras ferramentas de comparacdo de valor
percebida, a analise da concorréncia e a margem de contribuicao, por exemplo. A técnica do
markup é simples e aplicavel tanto para negocios recém iniciados quanto para o estudo da

precificacdo adotada por empresas com trajetoria constituida no mercado.
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Quando se refere a precificacdo baseado em valor percebido, esté se pressupondo o
valor que néo se refere ao material, tais como a soma dos custos e despesas envolvidos, e
sim, ao valor subjetivo dos beneficios compreendidos diante da oferta. De acordo com Kotler
(1998), “um numero crescente de empresas esta baseando seus pre¢os no valor percebido do
produto. A fixacdo de precos baseada no valor usa a percepcao dos consumidores em relagéo
ao valor do produto, e ndo os custos do vendedor.” O autor ainda refor¢a que “uma empresa
que usa orcamento baseado no valor deve procurar saber que valores os consumidores
atribuem as diferentes ofertas competitivas, mas esse valor nao ¢ ficil de ser mensurado”.

Em seguida, existe a técnica de analise da concorréncia. Tal perspectiva de
precificacdo costuma ser baseada no preco praticado pelos concorrentes. Essa é a técnica
mais precaria, pois pode resultar em prejuizo ao final do més. Baseado nesse conceito,
Macedo et al (2011) ressalta as limitag6es ao utilizar essa estratégia de precificacdo, pois se
a empresa operar com custos superiores do que os dos concorrentes, talvez ela ndo possa
fixar um prego abaixo ou no mesmo nivel da concorréncia e ainda assim continuar no
mercado. A precificacdo baseada na concorréncia € também limitada por ndo explorar
diretamente o valor para os clientes.

Kotler e Armstrong (2007) apresentam dois tipos de precos baseados na
concorréncia: precos de oferta e precos de proposta. Nos precos de oferta, a empresa forma
Sseus pregos baseado nos precos dos concorrentes, sem prestar muita aten¢ao aos seus custos.
Quanto aos precos de proposta ocorrem quando a empresa determina seu preco de acordo
com seu julgamento de como os concorrentes irdo fixar 0s seus precos, mais uma vez,
deixando de lado a demanda e os custos. A empresa tenta estabelecer precos mais baixos
gue seus concorrentes, mas deve atentar para o fato de ndo colocar seu preco abaixo dos seus
custos e nem tanto acima dos seus custos, pois isso pode trazer prejuizo para a empresa.

Por fim, a Gltima técnica é a margem de contribuicdo. Essa técnica € mais
recomendada para quem quer precificar produtos de maneira mais adequada para a empresa.
E o que determina o quanto sobra dentro do preco de venda apds serem descontados 0s
custos e as despesas variaveis inerentes ao produto.

Nesse sentido, a margem de contribuicdo demonstra quanto cada produto contribui
para cobertura dos Custos Fixos e Despesas Fixas e para a lucratividade da empresa. Uma
analise da margem de contribui¢do unitéaria de cada produto € uma importante informagéo

para decidir qual produto é mais rentavel para a empresa. Ja com a soma de todas as margens
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de contribuicdo por unidade, obtém-se a margem de contribuicédo total e deduzindo dela o

custo e a despesa fixa total é possivel entdo apurar o lucro da empresa (MARTINS, 2010).
Desse modo, conclui-se que existem vérias técnicas de precificagdo de produtos, e

quando utilizadas em conjunto séo a forma mais adequada e, provavelmente, resultardo em

uma decisao estratégica interessante para qualquer tipo de negécio.
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