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RESUMO

Este estudo tem como objetivo identificar os elementos que influenciam no estabelecimento
de precos dos servigcos oferecidos nas Barbearias da Regido Metropolitana do Recife. Para
tanto, realizou-se uma pesquisa mista e descritiva, a qual foi possivel por meio da construcdo
de um questiondrio semiestruturado contendo perguntas direcionadas ao perfil dos
empresarios do ramo de barbearias, e, em seguida, sobre formacdo do preco de venda. Os
achados indicam que os principais elementos considerados como influenciadores da formagao
do preco dos servicos oferecidos pelas barbearias da Regido Metropolitana do Recife sdo: a
méao de obra, a infraestrutura, os tipos de corte, as despesas gerais e 0s profissionais (com
nome no mercado). Embora muito desses empreendedores tendo formacdo até o Ensino
Médio, ou seja, ndo ingressaram a um curso superior que lhe pudesse abrir a visdo quanto a
forma em que devem conduzir empreendimentos, destaca-se que, na pratica, 0S mesmos
conseguem observar gastos primordiais que vdo influenciar de forma mais intensa no
estabelecimento do preco. Estudos dessa natureza apresentam contribuicdo tanto no campo
pratico como no campo teérico. No campo pratico, podem ajudar empresarios desse ramo de
atuacdo a melhor definir os elementos que devem ser considerados para formar o prego de
venda. No campo tedrico, constata-se mais uma vez que a mao de obra é um elemento
essencial para estabelecer o preco de produtos e servicos, além disso, demais gastos como
custos e despesas gerais ndo podem ser desconsiderados nesse levantamento.
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1. INTRODUCAO

Os precos sdo recursos contabeis que indicam e auxiliam o controle da eficiéncia dos
bens e servigos fabricados, por isso, os mesmos refletem o resultado da proépria eficiéncia de
producdo das empresas. Existem casos em que as empresas praticam precos bem
diferenciados para produtos semelhantes. Por outro lado, produtores buscam sempre
sobreviver ao ambiente de concorréncia, procurando obter os menores custos e vendendo 0s
seus produtos acabados pelos maiores precos permitidos. No entanto, hd empresas que podem
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estar praticando precos muito elevados por outros motivos além da questdo do monopdlio ou
oligopdlio (DUBOIS, KULPA, SOUZA; 2009), por isso, a necessidade de realizar o controle
e definir quais elementos devem ser levados em consideracdo para definir qual sera o prego
dos seus produtos ou servicos.

O controle quanto aos gastos € um desses elementos e se torna algo que deve ser
considerado por todo e qualguer empreendimento, independente do porte, o que inclui
negocios do ramo de barbearia. De acordo com o Servico Brasileiro de Apoio as Micro e
Pequenas Empresas (SEBRAE, 2019), empreendimentos de barbearias sao inseridos no ramo
de estética e beleza e pode apresentar variadas alternativas estruturais, que véo incluir desde o
atendimento informal domiciliar ou até mesmo grandes saldes sofisticados e de luxo. Além
disso, pode apresentar opgdes de servicos apenas para o publico masculino ou unissex, sendo
essa segunda opcao, algo que deve ser apostado conforme o perfil do pablico que frequenta a
barbearia naquela regiao.

No que tange a questdo do estabelecimento de preco dos servigos de negdcios do ramo
de barbearia, ainda nao foi apontado na literatura nenhum estudo que tivesse esse viés. Estudo
mais proximo a essa perspectiva foi realizado por Silveira et al (2017), os quais buscaram
evidenciar como 0s custos, concorréncia e clientes influenciam na precificacdo dos servigos
prestados em um saldo de beleza em Nova Andradina-MS. Demais estudos anteriores
(MICHELS, 2018; SANTOS; CARNEIROS; QUEIROZ, 2018; VALLIM et al, 2018; GUTH;
SALVADOR, 2017; SANTANA,; SILVA; GONCALVES, 2017; SANTOS; FLORES, 2017
GALVAO; VASCONCELOS, 2016; CANEVER et al, 2012; SANTOS; LEAL; MIRANDA,
2012; BENDLIN; SOUZA, 2011; FARIA, 2006), foram realizados nos mais variados
seguimentos econdmicos. Em decorréncia essa auséncia, este estudo abarcou a oportunidade
de verificar, empiricamente, o que os donos de barbearias consideram para construir 0 prego
de venda dos seus servicos, proposta que foi direcionada por meio da seguinte questdo-
problema: Quais os elementos que influenciam no estabelecimento de precos dos servigos
oferecidos nas Barbearias da Regido Metropolitana do Recife?

Em busca de ir ao encontro das respostas ao questionamento ora exposto, langou-se o
objetivo de identificar os elementos que influenciam no estabelecimento de pregos dos
servigos oferecidos nas Barbearias da Regido Metropolitana do Recife. O estudo se justifica
em decorréncia do crescimento de empreendimentos do ramo de barbearia que vem
acontecendo nos ultimos anos no cenario brasileiro. Na Regido Metropolitana do Recife, em
estudo realizado pelo SEBRAE, apontou-se que o numero de barbearias também vem
aumentando significativamente e que desde 2016, esse mercado mostrou crescimento, em
média de 7,1% (SEBRAE, 2016). Em termos de contribui¢do, o estudo poderd ajudar
empresarios desse seguimento econdmico no que tange a orientagdes sobre quais elementos
0S mesmos podem considerar para constituir seu preco de venda, o que inclui o controle de
gastos, algo que, por muitas vezes ser considerado um seguimento mais simples, quando nédo
sendo um negdcio formal, acaba ndo havendo um controle sofisticado.

Em termos estruturais, o artigo se divide em mais quatro secdes, além desta
introducéo, sendo a secdo responsavel por apresentar os aspectos tedricos que deram base
para discutir resultados. A terceira secdo conta com a metodologia, etapa que discrimina como
0 estudo foi executado, cujos achados s@o expostos na quarta se¢do. A quinta secao apresenta
0s aspectos conclusivos, limitacdo, sugestdo de investigacoes futuras e as contribui¢es que
foram ofertadas nesta pesquisa.
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2. REFERENCIAL TEORICO
2.1 Elementos que Influenciam na Formacéo do Prec¢o de Venda

Economicamente, a formacgdo do preco de venda de bens e servigos ocorre a partir da
lei da oferta e da demanda. Enquanto a oferta tentara vender determinado bem praticando o
maior preco de venda, a demanda optara por adquirir 0 mesmo produto a0 menor preco
possivel. 1sso ocorre devido ao comportamento existente nas proprias leis da oferta e demanda
(DUBOIS, KULPA, SOUZA; 2009). Essa relagdo é exposta na Figura 1.

Figura 1l - Relagdo entre Oferta e Demanda
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Fonte: Dubois, Kulpa e Souza (2009).

Analisando a Figura 1, observa-se que o grafico representa o comportamento da oferta
e da demanda. A oferta apresenta um comportamento crescente, uma vez que a mesma varia
em razdo diretamente proporcional aos precos. Por outro lado, a demanda apresenta-se em
formato decrescente, pois se modifica de maneira inversamente proporcional aos precos
(DUBOIS, KULPA, SOUZA; 2009). Isso quer dizer que, se 0s precos estdo altos, a demanda,
que é a procura por parte dos consumidores, tende a diminuir.

Nota-se que o ponto de intersecdo entre oferta e a demanda reflete certo preco de
equilibrio e também uma determinada quantidade de equilibrio. Essa intersecdo projeta no
eixo das quantidades o volume que os consumidores almejam adquirir, o qual é igual as
quantidades que os ofertantes desejam vender. E também essa intersecdo que indica qual o
preco que é satisfatorio para a demanda comprar, satisfazendo os anseios da oferta (DUBOIS,
KULPA, SOUZA,; 2009).

Além da oferta e da demanda, demais elementos também véo interferir na formacéo do
preco final do produto ou servigo. Dentre esses fatores destacam-se: 0s impostos e
faturamento liquido; os custos; despesas; imposto de renda, entre outros, 0s quais podem ser
julgados por cada entidade como necessarios a serem incluidos no estabelecimento do precgo
do produto ou servigo que ofertam (DUBOIS, KULPA, SOUZA; 2009). Complementarmente,
VanDerbeck e Nagy (2001) afirmam que esses elementos devem ser considerados, pois 0
preco estabelecido deve suprir 0s custos com a manufatura, as despesas administrativas e de
marketing relacionados ao produto e ainda ofertar um lucro a empresa.

Outro desafio é enfrentar a concorréncia, uma vez que constatando que o produto esta
sendo vendido por um preco mais alto que a concorréncia, é preciso revisar 0s custos
relacionados ao processo de manufatura com o intuito de verificar se 0s mesmos podem ser
reduzidos, e, apOs dessa obter tal informacdo, definir se é possivel ou ndo continuar
fabricando o referido produto (VANDERBECK; NAGY, 2001).
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Segundo Martins (2003), outro elemento que deve ser considerado é a alta inflacéo,
pois quando as compras de materiais ocorrem a prazo, normalmente estabelece-se um prego
prefixado. Sendo assim, existe um sobrepreco que € adicionado por parte do fornecedor. A
diferenca entre 0 preco a vista e 0 preco prazo resulta nos juros, pelo fato do pagamento ser
realizado posterior a aquisi¢do, apontado na literatura como o “valor do dinheiro no tempo”
(PUCCINI, 2011), portanto € o custo a mais que a empresa terd pelo fato de deixar para pagar
suas aquisicdes em momento futuro. Martins (2003) complementa que essa diferenca deveria
ser lancada em “despesa financeira junto a fornecedores” e que para o estoque deveria
somente ser direcionado o valor presente do montante liquido a combinar.

Quando se fala em meétodos que podem ser utilizados para estabelecer o prego de
venda de produtos e servicos, destaca-se 0 markup, o qual se trata de uma fixagdo de preco
baseada no custo variavel médio mais o adicional de uma porcentagem sobre esse custo, cujo
objetivo é estabelecer uma margem de contribuicdo positiva, capaz de pagar os custos fixos e
ainda obter um lucro (VICECONTI; NEVES, 1995). Para melhor compreender, essa relagéo,
Garrison, Noreen e Brewer (2013) estabelece que a margem de contribui¢do é o0 montante que
sobra do faturamento depois que os gastos variaveis forem subtraidos, portanto, acaba se
tornando o montante disponivel para cobrir as despesas fixas que incorreram para aquele
determinado periodo e ainda apresentar o retorno econémico a empresa, para o qual, espera-se
que seja um lucro.

Diante dessa exposicdo, constata-se que ndo existe apenas um elemento que vai definir
0 preco de venda de produtos e servicos. Além disso, é necessario haver controle sobre 0s
gastos que incorreram para a fabricacdo, uma vez que é a partir desse montante que a empresa
vai estabelecer a margem que pretende ter como retorno sobre o que vende e assim definir seu
preco. Em busca de verificar, como, na pratica, situagbes como essas sao vivenciada, repasse-
se para a proxima secdo, responsavel por apresentar os estudos anteriores.

2.2 Estudos Anteriores sobre Formacao do Preco de Venda

Estudos sobre formacdo do preco sdo bem comuns de serem encontrados na literatura,
principalmente, no @mbito nacional, os quais buscam levantar os elementos que as entidades
dos mais variados ramos de atuagdo, levam em consideracdo para estabelecé-lo, uma vez que
0 preco é um dos fatores mais importantes para que uma empresa continue em operacao. Para
tanto, certo nimero de variaveis devem ser consideradas ao se fixar preco, algo que faz com
que cada empresa desenvolva critérios particulares, incluindo informac6es de carater interno e
externa (PAULO, 2002). Em busca de abordar os elementos encontrados nos estudos
antecedentes para constituir preco de produtos e servicos, apresenta-se o Quadro 1.

Quadro 1 - Estudos anteriores sobre formagdo do prego de venda

Elementos Considerados na Formagéo de

Autor (ano) Ramo de Atuacéo
Preco
Comércio de produtos
Michels (2018) farmacéuticos do municipio de Matérias-primas e embalagens.
Guaraciaba- SC.
Santos, Carneiros e Provedor de acesso a internet a

Queiroz (2018) cidade de Riachdo do Jacuipe-Ba. Experiéncia do gestor no mercado.

Microempresa que fabrica e
Vallimet al (2018) | vende produtos da arte “Reborn”
do municipio de Vila Velha-ES.

Categoria que a empresa esta classificada, de
acordo com seu faturamento bruto.

Comercial/ e ou industrial de

Guth e Salvador implementos agricolas naregido | Preco de mercado, custo dos produtos, método de
(2017) Norte e Serra do estado do Rio mercado, custos marginais.
Grande do Sul.
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Santana, Silva e
Goncalves (2017)

Empresas que trabalham com o
beneficiamento de pescados no
municipio de Augusto Corréa,
Nordeste do Estado do Para-
Brasil.

Contabilidade de custos: Mark-up, combinagéo

das informagdes de custos e as informacdes de

mercado, 0s pre¢os praticados no mercado e 0s
periodos de sazonalidades do produto.

Santos e Flores
(2017)

Hospedagem em Séo Luis/
Maranh@o/ Brasil.

Demanda, segmentacdo, meteorologia,
comportamento da concorréncia e caracteristica
do estabelecimento, entre outros.

Silveira et al (2017)

Saldo de beleza em Nova
Andradina-MS.

Pouca influéncia dos clientes e concorréncia,
sendo o custo o elemento primordial para a
formacéo do preco.

Galvéo e
Vasconcelos (2016)

Academias de ginasticas da
Regido Metropolitana do Recife.

Perfil dos clientes, caracteristicas dos concorrentes
e custos da empresa.

Canever et al (2012)

Empresas industriais de Santa
Catarina.

Informacdes de custos e outros fatores como
sensibilidade do consumidor em relagéo ao preco.

Santos, Leal e
Miranda (2012)

IndUstria quimica de médio-
grande porte da cidade de
Uberlandia- MG.

Fatores externos, fatores internos: Maximizagdo
dos lucros, o retorno do investimento e 0s precos
baseados nos custos.

Bendlin e Souza
(2011)

Empresa que detém o direito de
exploracéo do transporte
ferroviario na regido Sul do pais.

Cliente tomador do servico e porte da empresa.

Faria, Schlindwein e
Klann (2006)

Transporte rodoviério de carga
fracionada, estabelecimento na
regido do vale do Itajai (SC).

Seus custos variaveis, custos e despesas fixas,
custos com gerenciamento de riscos, tributos,
margens etc.

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019).

Em anélise ao Quadro 1, foi possivel confirmar o que ja foi apontado na literatura
exposta na secdo 2.1, ou seja, que ndo existe apenas um elemento que defina o
estabelecimento do prego de produtos e servigos, mas que, existe muitos fatores incomuns que
as empresas consideram para estabelecer seu preco, tal como os custos, o preco praticado pelo
mercado e disponibilidade do produto. Para o caso de barbearias, até o presente momento, ndo
foi encontrado nenhum estudo voltado a formacdo de preco dos servigos nesse tipo de
empreendimento, oportunidade abarcada no presente estudo, o qual se tornou viavel com o
emprego da metodologia exposta a seguir.

3. METODOLOGIA

Inicialmente, estrutura-se a tipologia desta pesquisa, etapa esta que tem a perspectiva
de tracar os limites de toda investigacdo cientifica. No que tange a natureza dos dados, refere-
Se a uma pesquisa mista, pois o instrumento de coleta de dados contou com perguntas abertas
e fechadas. Sobre o objetivo estabelecido, trata-se de um estudo descritivo, pois retratou
apenas o0s elementos que os respondentes indicaram levar em consideracdo para construir o
preco de venda dos seus servicos.

Para colocar em pratica a presente investigacdo, adotou-se 0 método de survey,
portanto, executou-se um levantamento. Esse levantamento foi possivel com a construgédo e
aplicacdo de um questionario semiestruturado, o qual foi dividido em dois blocos, sendo o
primeiro contendo perguntas direcionadas a identificar o perfil dos donos de barbearias e o
segundo bloco contendo perguntas relacionadas a formacdo do preco dos servicos ofertados
naquele empreendimento, sendo o resumo do questionario evidenciado no Quadro 2.

Quadro 2 - Resumo do questionario

Bloco Perguntas

Género; Faixa etaria; Tempo que atua no negdcio; Média do
faturamento do negécio; Nivel de escolaridade.

Perfil dos empresarios do ramo de barbearia

5
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Formacdo do preco de venda dos servicos em | Registra todos os gastos do negdcio; Bairro em que 0 negécio
barbearias funciona influencia no prego dos servi¢os; Procedimento
adotado, caso o servico solicitado pelo cliente ndo saisse como
o planejado; Elementos que leva em consideracéo para definir
0 preco dos servicos; ldentificacdo do preco praticado pelos
concorrentes; Consideragdo como diferencial.

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019).

Apos construgdo do questionario, 0 mesmo foi validado por um professor especialista
na area. A coleta de dados ocorreu entre 0s meses de maio e junho de 2019, e, para selecionar
0s respondentes, adotou-se o critério de conveniéncia de acesso aos dados. Desse
apanhamento, obteve-se a resposta de 10 (dez) donos de estabelecimentos do ramo de
barbearia, cujas respostas foram tabuladas por meio da ferramenta Microsoft Excel® e
construidas as tabelas que deram origem aos resultados que sdo debrucados na proxima secao.

4. ANALISE DE RESULTADOS

Para iniciar a exposi¢do quanto aos achados encontrados nesta pesquisa, evidencia-se a
estatistica descritiva do perfil dos respondentes, cujos dados foram coletados por meio dos
questionamentos apresentados no Bloco | do instrumento de coleta de dados. Sendo assim,
lanca-se a Tabela 1, responsavel por caracterizar o género dos empreendedores do ramo de
barbearias.

Tabela 1 - Género dos empresarios do ramo de barbearia

Género dos empresarios do ramo de barbearia | Frequéncia | Percentual
Feminino 3 30%
Masculino 7 70%
Outro 0 0%
Total 10 100%

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019).

Analisando a Tabela 1 afere-se que a maioria da amostra de empresarios do ramo de
barbearia informou ser do sexo masculino, o que equivaleu a 70% da consulta e apenas 30%
informou pertencer ao género feminino, fato que pode estar relacionado pelo tipo de servico
ser direcionado ao publico masculino. Com o intuito de verificar a faixa etaria desses
respondentes, apresenta-se a Tabela 2.

Tabela 2 - Faixa etaria dos empresarios do ramo de barbearia

Faixa etaria dos empresarios do ramo de barbearia | Frequéncia | Percentual

Abaixo de 18 anos 0 0%

De 19 a 25 anos 2 20%

De 26 a 35 anos 4 40%

De 36 a 55 anos 3 30%

Acima de 55 anos 1 10%
Total 10 1

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019).

Observando a Tabela 2, constata-se que a maioria da amostra de empresarios do ramo
de barbearia informou pertencer a faixa etaria dos 26 a 35 anos, o que representou 40% da
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consulta. Em seguida, tem-se em segundo lugar a faixa etaria dos 36 a 55 anos, com um
percentual de 30%, sendo a menor frequéncia de empresarios do ramo de barbearia com
idades acima de 55 anos. De acordo com o SEBRAE (2016) nos ultimos anos houve um
crescimento de aberturas de empreendimentos do ramo de barbearia, entdo, o fato da maior
parte dos empresarios que participaram da presente pesquisa pertencer a faixa etaria do
publico mais jovem, esteja relacionada como algo que foi uma oportunidade para ingressar no
mercado de trabalho, dessa forma, como empreendedor. Sobre o tempo em que atuam em tal
atividade, apresenta-se a Tabela 3.

Tabela 3 - Tempo que os empresarios do ramo de barbearia atuam com o negécio

Tempo que os empresarios do ramo de barbearia atuam com o0 neg6cio | Frequéncia | Percentual
Até 12 meses 1 10%
De 1 até 3 anos 1 10%
De 4 a 6 anos 3 30%
De 7 a 10 anos 0 0%
De 10 a 15 anos 2 20%
Acima de 15 anos 3 30%
Total 10 100%

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019).

A Tabela 3 indica que houve uma igualdade de 30% dos empresarios do ramo de
barbearia que possuem uma média de 4 a 6 anos e acima de 15 anos de tempo de atuacdo com
a barbearia. E, em segundo lugar identifica-se que 20% dos empresarios do ramo de barbearia
atuam no seguimento de barbearia de 10 a 15 anos, sendo, no entanto, a menor frequéncia de
respostas que possuem de 7 a 10 anos (0%) de atividade nesse ramo. Como se nota, a maior
parte dos respondentes esta atuando com tal atividade a pouco tempo (entre 4 a 6 anos), fato
que sugere que ingressaram no empreendimento para acompanhar empreendimentos que vém
dando certo no pais e na regido. No que tange a média de faturamento das barbearias, lanca-se
a Tabela 4.

Tabela 4 - Média de faturamento das barbearias

Média de faturamento das barbearias Frequéncia | Percentual
Até 1 salario minimo 1 10%
De 1 a 2 salarios minimo 1 10%
De 2 a 3 salarios minimo 3 30%
De 3 a 4 salarios minimo 2 20%
Acima de 5 salarios minimo 3 30%

Total 10 100%
Fonte: Elaborado pelas autoras (2019).

Analisando a Tabela 4 verificou-se que a maioria dos empresarios do ramo de
barbearia apresenta uma média de faturamento de 2 a 3 salarios minimo e acima de 5 salarios
minimo, o que correspondeu a 30% e que 20% desses empresarios possuem um faturamento
médio de 3 a 4 salarios minimo. Podendo-se também observar que as menores frequéncias
estdo nas opcdes de até 1 salario minimo (10%) e de 1 a 2 salarios minimo (10%). Esse
achado indica que o retorno que esses empresarios obtém é relativamente considerado como
bom, quando comparado a outras atividades econdmicas de pequeno porte. Sobre o nivel de
escolaridade dos referidos empresarios, apresenta-se a Tabela 5.
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Tabela 5 - Nivel de escolaridade dos empresarios do ramo de barbearia

Nivel de escolaridade dos empresérios do ramo de barbearia | Frequéncia | Percentual
Nivel Fundamental 0 0%
Nivel Médio 6 60%
Graduacao 4 40%
Total 10 100%

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019).

Com a exposicdo da Tabela 5 é possivel verificar que 60% dos empresarios do ramo
de barbearia afirmaram possuir o nivel médio. Em segundo lugar ficou graduagdo com 40%.
No entanto, para a opcdo de nivel fundamental ndo houve adesdo por nenhum dos
entrevistados. Esses resultados propdem que talvez o mercado para barbearias seja bom e
atrativo, com bastantes disponibilidades de recursos e clientes, levando graduados a se
tornarem barbeiros e pessoas que concluiram o nivel médio deixarem de seguir outras areas
para atuarem em tal profissdo; além de sugerir a hipdtese de que para tal seguimento nao seja
necessario ter um conhecimento tao especifico como o adquirido nas universidades acerca das
praticas de barbearia, as quais podem ser aprendidas no dia a dia possuindo apenas o ensino
médio.

Ainda sobre a Tabela 5, para aqueles 40% que informaram ter formacdo em curso
superior, constatou-se que um deles é formado em Administracdo, outro em Gestdo de
empresas e comunicacdo, em seguida de Relacdes Publicas com poés-graduacdo em Marketing
e o0 ultimo, formado em Psicologia, portanto, com excec¢do ao ultimo caso, 0s demais tém
formacdo em cursos na area de negdcios. No que tange ao questionamento a respeito do
registro ou ndo dos gastos, obteve-se a Tabela 6.

Tabela 6 - VVocé registra todos os gastos da barbearia?

Voce registra todos os gastos do seu negécio? | Frequéncia | Percentual
Sim 8 80%
Néo 2 20%
As vezes 0 0%

| Total 10 100% |

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019).

Analisando a Tabela 6 é possivel perceber que 80% dos empresarios do ramo de
barbearia realizam o registro de gastos da barbearia. Em segundo lugar tem-se 0s empresarios
do ramo de barbearia que relatam nao fazer tal registro (20%). Esse resultado se assemelha
com o que ja foi encontrado na pesquisa de Santos, Carneiro e Queiroz (2018) que destacam
em seu artigo que é primordial para uma empresa conhecer seus varios custos para formacao
de seus precos e por fim transformar esse montante de informacdes em estratégias e politicas
que direcionem os caminhos e decisdes que ela vai seguir, visando um futuro de prosperidade,
portanto, que traga retorno lucrativo. Com o intuito de verificar, se na percepgdo desses
empresarios o local onde o empreendimento funciona tem influéncia no preco dos servigos
apresenta-se a Tabela 7.
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Tabela 7 - O bairro que o0 negdcio funciona influéncia no prego dos servigos?

O bairro que o negdcio funciona influéncia

N preco dos servicos? Frequéncia | Percentual

Sim 9 90%
Nao 1 10%
Total 10 100%

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019).

Em observancia a Tabela 7 constatou- se que 90% dos empresarios do ramo de
barbearia declararam que o bairro que o negdcio funciona influéncia no prego dos servigos.
No entanto, em contraposi¢do, apenas 10% dos empresarios do ramo de barbearia declararam
que o bairro que o negécio funciona ndo influéncia no preco dos servicos. Esse resultado se
corrobora com o que ja foi encontrado na pesquisa de Galvao e Vasconcelos (2016), de que “0
bairro onde o servigo é oferecido constitui uma informacdo importante para o estabelecimento
do preco”. Complementarmente, foi solicitado que os empresarios justificassem o motivo do
bairro influenciar no preco dos servicos, informacGes que geraram o Quadro 3, cuja
justificativa foi data por 90% dos respondentes.

Quadro 3 - Justificativa do local ser considerado para formar o precgo de servigos

R1 “Para que seja compativel com a classe residente no local”.

R2 “Porque o preco € cobrado de acordo com o investimento servigo e o local se for de classe alta”.

R3 “Porque o bairro tem um custo profissional baixa, fazendo com que o preco se encaixe no
or¢camento das pessoas”.

R4 “Aluguel; custos...”

R5 “O prego do aluguel que pago pelo espago, visar os custos de manter o espago no devido lugar e o
publico que frequenta. Ex.: Shopping”.

R6 “Porque barbearia em bairro ndo ¢ tdo valorizada do que uma no centro de uma cidade, por isso o
preco € melhor”.

R7 “No momento de escolher o bairro a localizagdo ¢ o item de suma relevancia para os clientes em
consideracdo a seguranca”.

R8 “O que influéncia € o trabalho”.

R9 “Porque o lugar influéncia, se fosse em Boa Viagem seria cobrado mais por conta do local”.

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019).

Analisando o Quadro 3, é possivel verificar que os empresarios desse ramo tém a
percepcdo de que o local onde o empreendimento funciona, vai intervir diretamente na
formacdo do preco, isso porque, dependendo da localidade, o0 mesmo vai poder cobrar mais
caro ou mais barato os seus servicos. Considera-se também que a localidade, em decorréncia
do puablico que frequenta, também pode intervir na estrutura do negécio. Levando em
consideracdo que falhas podem ocorrer em qualquer tipo de atividade, foi questionado aos
respondentes se caso 0 servigo ndo saisse de acordo com o que foi solicitado pelo cliente, qual
providéncia seria tomada, levantamento que resultou na Tabela 8.

Tabela 8 - Se o servigo ndo sair de acordo como o que o cliente desejou, qual o procedimento?

Se 0 servigo ndo sair de acordo como o que o cliente desejou, qual o

. Frequéncia | Percentual
procedimento?

Oferece um desconto ao cliente 1 10%
N&o cobra pelo servico 4 40%
Cobra o valor normal e oferece outro servico de cortesia 2 20%
Outros 3 30%
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Total | 10 | 100%

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019).

Analisando a Tabela 8 constatou-se que dos empresarios do ramo de barbearia que
responderam a pesquisa, 40% declarou que ndo cobra pelo servico, e, em segundo lugar, tem-
se 0s empresarios que declararam que realizam outros procedimentos (30%). Pode-se
perceber também que nesta questdo, 20% cobra o valor normal e oferece outro servigo de
cortesia quando o servico ndo sai de acordo com o que o cliente desejou, e que apenas 10%
oferece um desconto ao cliente. Esse resultado corrobora com o que ja foi encontrado na
pesquisa de Canever et al (2012) de maneira geral, quase todas as empresas julgam a
qualidade dos seus produtos e servicos como sendo um fator crucial sem, no entanto,
deixarem de olhar para a concorréncia e para seus custos na hora de definir os precos de
venda de seus produtos, uma vez que tais fatores influenciaram para a permanéncia de seus
clientes. Ainda se tratando da Tabela 8, dos 30% que afirmar tomar outra atitude quando o
servico ndo € satisfatério para o cliente, um deles afirmou que se o erro tiver sido de corte, 0
servico ndo é cobrado; outro respondente informou que como o corte é feito a mao, e,
portanto, ndo se desfaz, h& uma compensacdo oferecendo um corte ou barba gratuitos; a
terceira resposta é que tenta resolver da maneira mais conveniente com o cliente; e, o ultimo,
refaz o trabalho. Sobre os elementos que esses empresarios levam em consideracdo para
formar o preco de venda de seus servicos, apresenta-se a Tabela 9.

Tabela 9 - Quais elementos vocé leva em consideragdo para definir o preco dos servi¢os?

Quais elementos vocé leva em consideracéo para definir o preco dos servicos? | Frequéncia | Percentual
Mé&o de Obra 7 70%
Infraestrutura 6 60%
Tipo de negdcio 1 10%
Tipo de Corte 6 60%
Brindes 3 30%
Despesas gerais 6 60%
Profissionais 4 40%

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019).

Analisando a Tabela 9 verificou-se que 70% dos empresarios do ramo de barbearia
afirmaram que a méo de obra é um elemento que se leva em consideragdo para definir o preco
dos servicos, seguido da infraestrutura (60%), tipo de corte (60%) e despesas gerais (60%),
40% dos empresarios do ramo de barbearia alegaram que sdo os profissionais (aqueles que
tém nome no mercado), 30% responderam ser 0s brindes e somente 10% afirmaram que € o
tipo de negdcio. Esse resultado se corrobora com o que ja foi encontrado na pesquisa de
Santos, Carneiro e Queiroz (2018) os quais relatam que na execuc¢do e precificagdo de um
servigo, muitas empresas fazem uso de outra ferramenta, que poderia ser uma despesa, mas no
caso especifico dos servigcos, muitas vezes trata-se de um diferencial de mercado, que é a mao
de obra.

Para melhor explorar os resultados obtidos com o referido questionamento, foi
solicitado para que os empresarios respondentes explicassem melhor o motivo de escolher os
elementos para formar o preco dos seus servicos. Dos 10 (dez) empresarios que fizeram parte
da pesquisa, 80% deles apresentaram mais detalhes quando a tais elementos, fato que resultou
no Quadro 4, o qual expde a fala dos respondentes que explicaram como consideram 0s
elementos tratados na Tabela 9.
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Quadro 4 - Detalhamento quanto ao emprego dos elementos que consideram para formar o preco, na percepgao
dos respondentes

R1 “Soma de servicos e despesas".

R2 “Os tipos de corte variam de prego e quanto mais investimento e variedade de servi¢o aumenta o
custo e consequentemente o prego do servigo”.

R3 “Tudo gira em torno dos clientes e as despesas fixas mensais para um planejamento
orgamentario”.

R4 “Quanto esta custando em média esse servico no mercado, valorizando o servico do nosso
profissional. O aluguel do espago, meus gastos em gerais, como energia, dgua, estoque etc”.

R5 “Méo de obra, porque depende do tamanho do cabelo! Tipo de corte, porque alguns cortes sdo
mais elaborados do que outros e gastos gerais por conta de todo material usado, energia também”.

R6 “N&o adianta colocar um custo 14 embaixo e vocé ndo ter como manter as despesas, mas sim
colocar um custo adequado que vocé tenha condigdo de manter a empresa € a si mesmo”.

R7 “Cobrar o prego justo pelo servigo”.

R8 “Porque ¢ o cliente que vai dizer o tipo de corte."

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019)

Analisando o Quadro 3, constata-se que esses elementos vdo ser definidos em
decorréncia do tipo de corte que os clientes vao solicitar na barbearia, algo que indica que o
nivel de exigéncia, modelo de corte e grau de dificuldade de executar tal servico sdo
primordiais para definir o quanto vai ser gasto naquela solicitacdo e assim, o pre¢o é indicado.
Em busca de verificar se tais empresarios verificam os pregos dos seus concorrentes, obteve-
se a Tabela 10.

Tabela 10 - Vocé procura identificar por quanto seus concorrentes estdo cobrando pelo mesmo servigo?

Vocé procura identificar por quanto seus concorrentes A
~ . Frequéncia | Percentual
estdo cobrando pelo mesmo servigo?
Sim 7 70%
Néo 2 20%
As vezes 1 10%
| Total 10 100% |

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019).

Na tabela 10 é possivel verificar que a maioria dos empresarios do ramo de barbearia
alega que procura identificar por quanto seus concorrentes estdo cobrando pelo mesmo
servigo (70%). Esse resultado é semelhante ao que ja foi encontrado na pesquisa de Canever
et al (2012) de que para definir a estratégia de formacao de preco a adotar, é necessério que a
empresa defina a concorréncia. Complementarmente, Guth e Salvador (2017) também
consideram a concorréncia para a determinacdo do preco de venda, ao verificar que 73% das
empresas procuram atuar a partir de um preco competitivo e 27% a partir do preco médio
praticado. Por fim, encerra-se com a pergunta de namero 11 (onze), a qual buscou levantar, na
percepcdo dos empresarios que responderam o questiondrio, 0 que 0s mesmos consideram
como o diferencial do seu trabalho, algo que resultou no Quadro 5.

Quadro 5 - O que vocé considera como seu diferencial?

R1 “Rapido atendimento; ambiente customizado e familiar; qualidade no servico com um valor
abaixo da média”.

R2 “Nosso tempo de mercado; nossos profissionais; nosso padrdo de atendimento; servigos e
nossa estrutura”.

R3 “Perfei¢do no servigo; bom atendimento; brindes e promogdes”.

R4 “Atendimento excelente; local estratégico; harmonizado; comunicagdo frequente e ambiente
familiar”.

11




W SPCONT

Recife, 23 e 24 de agosto de 2019.

R5 “Profissionais; kids; atendimento”.

R6 “Prezo pelo bom atendimento ao nosso cliente; o conforto que o cliente vai encontrar no
nosso espaco; uma lavagem especial com massagem relaxante e cortesias como matte
gelado; cerveja; cafezinho etc”.

R7 “A qualidade do servico, preco e como o cliente é tratado”.

R8 “De fato o profissional deve sempre se destacar e precisa ser sempre estratégico e atrativo o
suficiente no intuito de chamar a atencdo dos recrutadores, por esse motivo é que entra meu
diferencial”.

R9 “Auténtico, tem gente que faz s6 por fazer. Faz com satisfacdo”.

R10 “Gosto de manter o local sempre limpo, agradar o cliente dando em cafezinho, agua”.

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019).

Em observancia ao Quadro 4, verifica-se que, no geral, os respondentes definiram que
o seu diferencial é o tipo de atendimento, o que vai incluir a abordagem ao cliente e também o
conforto em que o local vai oferecer, 0 bom atendimento e a qualidade do servigo. Apds expor
os resultados alcangados com a referida pesquisa, chega-se aos aspectos conclusivos, 0s quais
séo evidenciados a seguir.

5. CONCLUSAO

Este estudo teve como objetivo identificar os elementos que influenciam no
estabelecimento de precos dos servigos oferecidos nas barbearias da Regido Metropolitana do
Recife. Para tanto, realizou-se uma pesquisa mista de carater descritiva, com o auxilio de um
questionario semiestruturado, aplicado entre os meses de maio e junho de 2019, junto a
empresarios do ramo de barbearia atuantes na regido ora mencionada.

Em resposta ao questionamento proposto na primeira se¢do do presente estudo,
estabelece-se que os principais elementos considerados como influenciadores da formacgéo do
preco dos servicos oferecidos pelas barbearias da Regido Metropolitana do Recife sdo: a méo
de obra, a infraestrutura, os tipos de corte, as despesas gerais e 0s profissionais (com nome no
mercado). Embora muito desses empreendedores tendo formacéo até o Ensino Médio, ou seja,
ndo ingressaram a um curso superior que lhe pudesse abrir a visdo quanto a forma em que
devem conduzir empreendimentos, destaca-se que, na pratica, 0S mesmos conseguem
observar gastos primordiais que vao influenciar de forma mais intensa no estabelecimento do
preco.

No que tange a limitacdo, este estudo foi realizado com uma amostra de apenas 10
(dez) empresarios do ramo de barbearia, portanto, os resultados ndo podem ser generalizados.
Diante disso, sugere para as proximas investigacdes dentro da tematica, aumentar a amostra, a
qual pode ser até mesmo dentro da Regido Metropolitana do Recife, e coletar dados de
barbearia mais simples e mais sofisticadas, com o intuito de verificar se o porte vai interferir
nos elementos a serem considerados para construcdo dos pregos dos seus servigos.

Estudos dessa natureza apresentam contribuicdo tanto no campo pratico como no
campo tedrico. No campo pratico, podem ajudar empresarios desse ramo de atuacdo a melhor
definir os elementos que devem ser considerados para formar o pre¢o de venda. No campo
tedrico, constata-se mais uma vez que o custo é um elemento essencial para estabelecer o
preco de produtos e servi¢os, além disso, demais gastos como mao de obra e despesas gerais
ndo podem ser desconsiderados nesse levantamento. Sendo assim, é necessario haver controle
de gastos para posteriormente ter uma margem e definir por quanto deverd vender seu
produto, conseguir suprir esses gastos e ainda obter o retorno lucrativo.
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