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FORMACAO DO PRECO: Estudo na empresa Santa Fé Comércio e Variedades
LTDA em Dianépolis - TO

RESUMO

Precificar € reconhecido como desafio na gestdo dos negdécios e possui trés
procedimentos considerados como regra: com base nos concorrentes, com base nos
custos e no valor percebido pelo cliente. Diante disso, fixou-se como objetivo
identificar e relatar como a empresa Santa Fé Comércio e Variedades LTDA sediada
no municipio de Dianoépolis — TO tem precificado suas mercadorias. Por meio de
método descritivo o caso unico foi pesquisado. Como conclusdo apurou-se que a
Santa Fé Comércio e Variedades LTDA passou por fases que nortearam o processo
de precificacao, indo desde a consulta aos precos praticados pelos concorrentes,
evoluindo para a necessidade de saber os custos e despesa e, como consequéncia,
os resultados. Hoje a precificacao tem sido praticada com flexibilidade em relacao as
propostas e limitagées dos clientes, caso unico que justificou a presente pesquisa.

Palavras chave: Precificagdo. Concorrentes. Custos. Entendimentos com clientes

ABSTRACT

Pricing is recognized as a challenge in business management and has three
procedures considered as a rule: based on competitors, based on costs and on the
value perceived by the customer. In view of this, the objective was to identify and report
how the company Santa Fé Comércio e Variedades LTDA, headquartered in the city
of Dianépolis - TO, has priced its goods. Using a descriptive method, the single case
was researched. As a conclusion, it was found that Santa Fé Comércio e Variedades
LTDA went through phases that guided the pricing process, ranging from consulting
the prices charged by competitors, evolving to the need to know the costs and
expenses and, as a consequence, the results. Today, pricing has been practiced with
flexibility in relation to the proposals and limitations of customers, a unique case that
justified this research.

Key words: Pricing. Competitors. Costs. Understandings with customers

1.INTRODUCAO

A formacéo de preco ou precificacado ou ainda pricing é reconhecida como um
dos grandes desafios de gestdo, porém ndo se tem duvidas de que as empresas
precisam ofertar seus produtos ou servicos com pregcos nos quais os interessados
estejam dispostos a pagar e que este valor seja suficiente para cobrir seus custos e
gerar lucro (BERNARDI, 2017).

N&o existe expressdo ou algoritmo que quando aplicado sobre uma base de
célculo resulte o preco e com isso assegure que o cliente ird adquirir a mercadoria,

produto ou servico e, nesse sentido, Padoveze e Takakura Junior (2013) dizem que a



decisdo sobre precos deve levar em conta uma série de aspectos que inclui motivos,
objetivos, estrutura de mercado e foco da determinacao dos precos.

Por outro lado, a formacdo de precos de forma adequada serve para o
planejamento do empreendimento e a sua permanéncia no mercado, especialmente
quando se trata de mercado competitivo em que ha véarios vendedores e compradores
para o mesmo produto, de modo que melhores ferramentas adotadas na formacao do
preco afetam positivamente no desempenho do negécio (SANTANA; SILVA;
GONCALVES, 2017).

Diante desse cenario desafiador de precificacao aflorou o /locus e o objeto
dessa pesquisa, quais sejam, a empresa Santa Fé Comércio e Variedades localiza-
se na Rua 15, setor nova cidade em Dianépolis -TO constituida ha 4 anos e sua
principal atividade é o comércio varejista de mercadorias em geral, com
predominancia de produtos alimenticios. Essa longevidade e atuagcdo em cenario
competitivo agucou o interesse dessa pesquisadora.

Ademais, o recorte espacial escolhido foi a regido de Dianopolis do Estado do
Tocantins, area que esteve durante décadas a margem do desenvolvimento
experimentado pelo Estado de Goias devido, sobretudo, ao seu isolamento fisico, em
relacdo as areas daquele Estado com maior potencial de crescimento (VERGARA,;
FONSECA; OLIVEIRA, 2020).

Diante de desafiador cenario surge a seguinte questao de pesquisa norteadora
desse trabalho: Como a empresa Santa Fé Comércio e Variedades LTDA tem
precificado suas mercadorias? Em decorréncia dessa questdo norteadora fixa o
seguinte objetivo de pesquisa: Identificar e relatar como a empresa Santa Fé
Comércio e Variedades LTDA sediada no municipio de Diandpolis — TO tem
precificado suas mercadorias.

Justifica-se a pesquisa quando Morais et al., (2018) destacam o desafio de
precificar ao entenderem que, devido ao ambiente de mercado se caracterizar por
uma acirrada concorréncia que acarreta uma reducdo nas margens de lucro, as
estratégias adotadas na precificacao podem significar a sobrevivéncia das empresas.
Ademais, e apesar da grande importancia na economia e nos habitos de consumo do
brasileiro, ha poucos estudos que se debrugcam sobre o varejo no Brasil (VAROTTO,
2018).



Justifica-se ainda quando Serpa e Silva (2019) recomendam que o0s
académicos da UNITINS - Diandpolis devem pesquisar com profundidade e
identifiquem as fragilidades da precificagéo presente no municipio quando os gestores
desprezam a falta de planejamento e conhecimento do mercado e concorrentes.
Diante do que foi expresso entende-se possivel progredir para os estudos
bibliograficos que abordam aspectos tedricos subjacentes a esta pesquisa.

Identificou-se alguns trabalhos correlatos como o de Vergara, Fonseca e
Oliveira publicado no periédico Atelié Geografico v.14, n.1 p. 47-68 cujo objetivo foi
analisar o desenvolvimento da Regido Imediata de Dianépolis (RID), sudeste do
Tocantins. O trabalho concluiu que o desempenho locacional indica o avango das
atividades agropecuarias em 50% dos municipios da RID em 2016. O alto valor de
Quociente Locacional (QL) para o referido setor em 2016 reflete os impactos positivos
do projeto de irrigacdo Manoel Alves, inaugurado em 2008.

Outro trabalho correlato que chamou atencao foi o de Fernandes e Vieira (2021)
publicado no periddico Brazilian Journal of Development, 7(1), 10020-10028. O
objetivo da investigacao foi tecer breves consideragdes sobre a economia criativa e
parcerias publico privadas no polo regional de Dian6polis em Tocantins. A pesquisa
concluiu que as Parcerias Publico Privadas propiciam aos projetos de economia
criativa possibilidades que esses sejam realizados na busca de melhorias no

desenvolvimento regional.

Embora a varredura efetuada n&o tenha sido totalmente realizada ou explorada
integralmente, porém foi possivel observar inexisténcia de pesquisa cujo propdsito
seja idéntico a essa que foi realizada.

2. REVISAO BIBLIOGRAFICA
2.1 Precificacao

Entende-se necessario, inicialmente, explicar que a terminologia “preco de
venda” é redundante, pois prego € de venda e, por outro lado, custo é de producao,
aquisicao ou prestacao de servigos, de modo que quando se expressa simplesmente
“‘preco” esse é referente a atribuicdo a venda de produtos, mercadorias e servigos
(ASSEF, 2011).

No contexto inicial dessa reviséo bibliografica entende-se necessario expressar
0 conceito de preco como a quantia recebida pelas empresas em virtude da oferta dos



seus bens ou servigos, sendo estipulada por um valor que permita cobrir 0s custos e
redundar na lucratividade (BRUNI; FAMA, 2011). Assef (2011) progride quando diz
qgue uma correta definicdo de preco é importante para a sobrevivéncia e o crescimento
autossustentavel de toda empresa, independentemente de seu porte ou de sua area

de atuacao.

Pinto e Moura (2011) identificam trés métodos de precificar mercadorias,
produtos e servicos: (i) com base nos concorrentes; (ii) com base no valor percebido
pelo consumidor; (iii) com base nos custos. O carater estratégico da precificacao é
destacado por Machado e Silva (2013), quando firmam entendimento que, ao ser
considerada as necessidades e desejos dos clientes e a consequente competitividade
dos negoécios, a precificagdo assume carater estratégico, pois possibilita conciliar o
posicionamento competitivo da empresa com a percepc¢ao de valor de seu publico-
alvo. Em seguida o Quadro 1 sintetiza entendimentos sobre precificacao de diversos

autores:

Quadro 1. Métodos de precificacio

coMm BASE NOS A empresa nao dé atencao aos seus custos
CONCORRENTES ou a sua demanda. Consiste em observar 0os pregos

Autores praticados por concorrentes diretos e segui-los ou nao

Bruni e Fama (2002); | de acordo com os objetivos tragados para a empresa.
Fernandes e Fernandes (2020);

Kotler e Keller, (2013).
COM BASE NO VALOR

O valor percebido pelo consumidor é tomado

PERCEBIDO PELO CONSUMIDOR
Autores
Bruni e Fama (2002); Sartori
(2004); Fernandes e Fernandes

(2020).

como parametro balizador do preco a ser cobrado
pelo produto ou servigo. O preco definido tem como
caracteristica principal o fato de ser ajustado ou
adequado ao valor percebido pelo seu publico alvo.

COM BASE NOS CUSTOS

Autores

Bruni e Famé (2002); Martins
(2010); Fernandes e Fernandes

(2020).

Nesta metodologia os custos exercem papel
fundamental na tomada de decisao para formacao do
preco de venda. Sobre os custos apurados aplica-se
mark up e forma-se o prego.

Fonte: Adaptado de Martins (2010).

No contexto estratégico Pinto e Moura (2011) entendem que entre os fatores
internos o posicionamento estratégico definido pela empresa para o produto merece
atencao especial. Deste modo, os posicionamentos podem ser: (i) de sobrevivéncia;
(i) maximizacao dos lucros; (iii) lideranga de participacao de mercado e; (iv) lideranca
de qualidade. Em seguida o Quadro 2 resume os tipos de posicionamentos
estratégicos sugeridos por Pinto e Moura (2011):

Quadro 2. Posicionamentos estratégicos de precificacio



DE SOBREVIVENCIA Como regra é o momentaneo de curto
prazo e ocorre quando a empresa promove
liquidagcbes no sentido de se desfazer de
estoque 0Ciosos. Neste tipo de
posicionamento, 0s precos sdo praticados
afim de garantir a manutencéo das atividades
da empresa por meio da obtencéo de caixa,
sendo pouco relevante a margem de lucro.
MAXIMIZACAO DOS LUCROS Condiciona as empresas a buscarem
maximizar seus lucros no curto prazo e é
usado com relativa frequéncia na industria
farmacéutica e de quimica fina ao
precificarem langamentos de produtos de
beleza. Neste modelo de precificagdo, o
modismo é levado em conta, sendo o prego é
um fator de pouca relevancia.

LIDERANCA DE PARTICIPACAO E aquele onde a empresa define seus
DE MERCADO precos no afd de conquistar parcelas de
mercado de forma rapida. Como grande parte
dos mercados sdo suscetiveis a politica de
precos baixos, esta € uma posicao estratégica
adotada por inimeras empresas, porém vale
ressaltar, so faz sentido se implantada em se
tratando de mercados em que 0 prego seja o
principal atributo decisivo na hora de efetuar
uma compra.
LIDERANCA DE QUALIDADE E adotado pelas empresas que
trabalham num mercado o qual o fator preco
deixa de ser o determinante na hora da
compra. Para esse consumidor a qualidade é
o fator determinante e este novo fator é
demasiadamente vago por agregar inimeras
variaveis, sendo assim passa a ser o grande
desafio perseguido pela empresa.

Fonte: Adaptado de Pinto e Moura (2011).

Depreende-se, portanto, que as empresas precisam adotar uma politica de
preco eficiente, pois s6 assim conseguirdo atingir os seus objetivos de lucros, se
desenvolver no longo prazo entre outras melhorias, aumentar a quantidade de
colaboradores e ofertar um atendimento qualificado aos clientes (ASSEF, 2011).
Sobre precificacdo, ndo se teve intencdo de esgotar o assunto, nesse sentido a
pesquisa evolui, prossegue, avanga no proposito de explorar alguns aspectos tedricos

sobre o comércio varejista de géneros alimenticios.
2.2 Comércio varejista de géneros alimenticios

Inicia-se esse subtdpico do referencial tedrico expressando que a atividade
comercial varejista é caracterizada pela venda, como regra, em pequenas
quantidades de mercadorias ao consumidor final. Ademais o cliente € merecedor de
toda atengdo, nesse sentido Ferrari, Adami e Ferreira (2022) enfatizam ha

necessidade de um diferencial no comércio varejista para a fidelizagéo da clientela,



ressaltando ha& necessidade de bom relacionamento entre o fornecedor e o
consumidor e a qualidade no atendimento.

Destaca-se a importancia do varejo o qual tem uma participagao de cerca de
20% na composicdo do Produto Interno Bruto (PIB), e empregando formalmente
mais de 10,2 milhGes de pessoas, assim o setor varejista € um dos mais relevantes
para a economia brasileira (PARENTE, 2014).

No comércio varejista de alimentos, os produtos que sdo oferecidos aos
consumidores estdo sempre passando por processos de mudangas, devido ao
aumento de exigéncias e alteracdes no estilo de vida das pessoas, com base nessas
modificacoes associadas a atuacao da legislacao sanitaria vigente, os atendimentos
ofertados ao publico vém sendo manejados para que se enquadrem dentro das
normas de prevencdo e riscos alimentares, sempre buscando atingir essas
necessidades do consumidor final (SOARES, 2012).

Por outro lado, a irreversivel evolucao do varejo é destaca por Moorhouse, Tom
Dieck e Jung, (2017) quando dizem que no ambiente de loja fisica a adogao de novas
tecnologias tem sido utilizada para a atracao de consumidores e também na criacédo
de processos e atendimento mais eficientes. De modo que 0s processos no varejo
tém se tornado mais rapidos e contribuido para a reducéao de filas e reclamacdes dos
clientes.

Ademais, tem-se, cada vez mais que valorizar os consumidores, prestando
atencdo nas constantes mudancas do padrdo de demanda dos mesmos, agindo
sempre com um olhar de que tudo isso € para que se tenha recursos com eficiéncia,
para tornar-se competitivo e identificar sempre as boas oportunidades. N&o importa
seu ramo dentro do comércio alimentar, saber interpretar as mudancas de
comportamento dos consumidores € uma de suas e mais importantes tarefas (FORD,
2019). Em seguida sera dissertado sobre o locus de atuagao do varejo de produtos
alimenticios onde a empresa, objeto desta pesquisa, esta localizada.

2.3 Diandpolis - Tocantins

Dianépolis € uma das mais antigas cidades do Tocantins e berco histérico e
cultural do Estado, o inicio de sua histéria data aproximadamente de 1750. O
Municipio de Diandpolis possui uma area de 3.229,9 Km2 e esta a uma altitude de
693 metros, em relagdo ao nivel do mar. Localiza-se na Mesorregido Ocidental do



Tocantins e sua distancia da capital do Estado, a cidade de Palmas, é de 231,5 km
(CERQUEIRA, 2018).

O crescimento sécio econdmico da regiao também é destacado por Cerqueira
(2018), quando expressa que o indice de Desenvolvimento Humano (IDH) do
Municipio de Dian6polis apresentou melhora significativa, quase dobrando, passou de
0,385 em 1991 para 0,701 em 2010. Destaque para o crescimento da variavel
educagao que registrou o maior aumento no periodo, passando de 0,174 em 1991
para 0,624. A longevidade da populacdo de Diandpolis também cresceu de forma
consideravel, passando de 0,588 em 1991 para 0,822 em 2010.

Inobstante o crescimento nos indices sécio econémicos observa-se que 0s
desafios encontrados para o desenvolvimento regional sdo inumeros. No caso
especifico de Diandpolis, os desafios sdo varios, dentre os quais pode-se mencionar
a necessidade de fortalecimento das atividades econd6micas, as vocagdes regionais
com énfase na agregacao de valor e desconcentracdo da producdo (FERNANDES;
VIEIRA, 2021). Esses desafios instigaram a presente pesquisa, em especial 0s
voltados a precificacdo em cenario varejista de géneros alimenticios. Diante disso, o
trabalho evolui em direcao a descricao dos aspectos metodoldgicos disciplinadores
da pesquisa.

3. 0 PROCESSO METODOLOGICO

Entende-se que a descricdo de como metodologicamente a pesquisa foi
conduzida é um “processo” dai a justificativa da terminologia do item acima. Esta
pesquisa, segundo seus objetivos € classificada como pesquisa descritiva, nesse
sentido Gil (2010) ensina que, as pesquisas descritivas tém como objetivo primordial
a descricao das caracteristicas de determinada populacdao ou fenémeno, e o
fendbmeno estudado é a precificacdo no segmento varejista de géneros alimenticios
em empresa que atua na regiao metropolitana de Dianopolis TO.

A pesquisa é caracterizada como “Estudo de Caso Unico” e nesse sentido
Stake (2013) explica que essa metodologia é considerada como uma das estratégias
da pesquisa qualitativa. Os estudos de caso mais comuns sao os que focalizam
apenas uma unidade. No entanto, ndo é pelo simples fato de serem desenvolvidos
em apenas uma unidade ou por incluirem um namero muito reduzido de sujeitos, que

podemos caracterizar com um “caso” (YIN, 2020).



Esclarece-se que a classificagdo como Estudo de Caso Unico deve-se ao fato
que a académica-pesquisadora presencia os fatos econémicos e financeiros na
empresa alvo da pesquisa, em especial o processo de precificacéo, e isso de forma
frequente e minuciosa ha, pelo menos, 2 anos ininterruptos.

Segundo os procedimentos utilizados € do tipo “Bibliografica”, pois como a
maioria das pesquisas busca alicercar suas referéncias com base em artigos,
dissertacoes e teses publicadas. Ademais, é uma pesquisa qualitativa que privilegia
dados primarios coletados por meio de entrevista realizada com o gestor responsavel
pela agdo de precificagdo da empresa comercial Santa Fé e o discurso sera
devidamente analisado, nesse sentido Bardin (2016) explica que discurso é,
essencialmente, organizagdes trans frasicas que decorrem de uma tipologia articulada
em condi¢des de produgao socio econdmica e histérica. Na sequéncia os resultados
da entrevista serdo devidamente analisados e discussdes sobre os achados serao
estimuladas.

4. ANALISE DOS RESULTADOS E DISCUSSOES

4.1 Aspectos pessoais do gestor da empresa

A empresa focal é gerenciada pelo senhor Manoel Dias Lima que tem 49 anos
de idade, possui 0 ensino fundamental e possui mais de 15 anos ininterruptos no

exercicio de atividade empreendedora no municipio de Diandpolis — TO.
4.2 A empresa Santa Fé Comércio e Variedades LTDA

A Santa Fé Comeércio e Variedades LTDA foi constituida em julho de 2020, tem
como tipo juridico a forma de sociedade limitada, na modalidade tributaria é optante
pelo sistema do Simples Nacional. A referida empresa esta localizada na Rua 15 n®
172 setor denominado de Nova Cidade — Dianopolis TO. Seu quadro de pessoal é
composto por 4 colaboradores e a atividade econb6mica expressa em seus
instrumentos constitutivos € o comércio varejista e géneros alimenticios.

A relevancia do varejo no Brasil, cenario de atuacao da Santa Fé Comércio e
Variedades LTDA, é destacada por Parente (2014), quando diz que o varejo tem uma
participacao de cerca de 20% na composicao do Produto Interno Bruto (PIB), e
empregando formalmente mais de 10,2 milhées de pessoas, assim o setor varejista é
um dos mais relevantes para a economia brasileira

Ademais, chama atengao os entendimentos de Ferrari, Adami e Ferreira (2022),

quando enfatizam ha necessidade de um diferencial no comércio varejista para a



fidelizacdo da clientela, ressaltando o bom relacionamento entre o fornecedor,
consumidor e a qualidade no atendimento.

4.3 Aspectos voltados a precificacao

No inicio de suas atividades empreendedoras, o gestor da Santa Fé Comércio
e Variedades precificava suas mercadorias ap6s consultar os precos praticados pelos
concorrentes. Essa acdo é explicada por autores como Bruni e Fama (2002);
Fernandes e Fernandes (2020); Kotler e Keller, (2013) quando explicam que nesse
procedimento de precificar a empresa ndo da atencdo aos seus custos ou a sua
demanda. Consiste em observar os precos praticados por concorrentes diretos e

seqgui-los.
4.3.1 Precificagdo apdés o momento inicial da atividade empreendedora

Ao adquirir mais experiéncia na atividade comercial, o gestor sentiu
necessidade de conhecer seus custos para que, ao precificar, o preco fosse maior que
os custos e com isso fosse possivel repor 0 estoque consumido por meio das vendas.

Para satisfazer o anseio demonstrado no paragrafo anterior, o gestor da Santa
Fé Comércio e Variedades LTDA adquiriu um programa possivel de identificar as
despesas fixas e variaveis, bem como os custos esses também fixos e variaveis que,
ao serem confrontados com a receita apontasse o lucro ou prejuizo das operacoes
comerciais.

O programa acima explicado passou a nortear a gestdo da Santa Fé Comércio
e Variedades de modo que o gestor passou a visualizar a margem e o consequente
resultado de cada um dos itens que compunham o estoque de mercadorias. Esse
procedimento de gestdo no geral e de precos em particular é explicado por Bruni e
Fama (2002); Martins (2010); Fernandes e Fernandes (2020), quando dizem que
nesta metodologia os custos exercem papel fundamental na tomada de decisao para
formacao do preco de modo que sobre os custos aplica-se o0 mark up e forma-se o
preco.

O passar do tempo trouxe ao gestor experiéncias, em especial quanto a
precificagdo, assim percebeu a influéncia dos concorrentes, especialmente os que
atuam no mesmo segmento da Santa Fé Comércio e Variedades LTDA, de modo que
passou a prezar especialmente pelo bom relacionamento com clientes, investindo no
bom atendimento e, em alguns casos, com preco igual ao custo para repor o estoque
de itens ha algum tempo parados, sem vender, prezando ainda pelo dialogo,



entendimento e tentativa de resolver problemas dos clientes quando esses estao
relacionados aos pregos.

O cenério do paragrafo anterior esta voltado a estratégia que considerada as
necessidades e desejos dos clientes e a consequente competitividade dos negécios,
assim a precificacdo assume carater estratégico, pois possibilita conciliar o
posicionamento competitivo da empresa com a percepgao de valor de seus clientes
(MACHADO e SILVA, 2013).

Ford (2019) chama atencao para o fato de que, cada vez mais se deve valorizar
os consumidores, prestando atencdo nas constantes mudancas do padrao de
demanda dos mesmos, agindo sempre com um olhar de que tudo isso é para que se
tenha recursos com eficiéncia, para tornar-se competitivo e identificar sempre as boas
oportunidades, de modo que nao importa o ramo dentro do comércio alimentar, saber
interpretar as mudancas de comportamento dos consumidores é uma de seus mais
importantes desafios.

As percepcbes de mudangas de cenarios por parte do gestor de pregos da
Santa Fé Comércio e Variedades LTDA oriundas provocadas pelos anseios dos
clientes sao identificadas por Ferrari, Adami e Ferreira (2022), quando enfatizam ha
necessidade de um diferencial no comércio varejista para a fidelizagcao da clientela.
Ademais, no comércio varejista de alimentos, os produtos que séao oferecidos aos
consumidores estdo sempre passando por processos de mudancas, devido ao
aumento de exigéncias e alteracdes no estilo de vida das pessoas (SOARES, 2012).

Diante do que ja foi expresso e analisado é possivel incursionar para a
conclusédo da pesquisa, pois entende-se existir robusta massa critica que permite ir

em direcao ao fim.

5. CONCLUSAO

A pesquisa teve como propdésito identificar e relatar como a empresa Santa Fé
Comércio e Variedades LTDA sediada no municipio de Diandpolis — TO tem
precificado suas mercadorias. Lembra-se que a empresa alvo desse caso Unico
pertence ao segmento do comércio varejista de géneros alimenticios e o processo de
precificacdo € liderado por seu principal gestor e proprietario do estabelecimento
comercial.



O gestor proprietario relatou que no processo de precificacao, esse teve varias
fases, de modo que na fase inicial da empresa prevaleceu a consulta aos
concorrentes, assim os custos ndo eram relevantes para precificar.

Com o transcorrer do tempo o gestor sentiu necessidade de conhecer melhor
as despesas e custos até para ter conhecimento do resultado do negécio e saber
quais os itens tinham maior margem ou lucratividade e, esporadicamente reduzir os
precos e igualar aos custos no intuito de renovar o estoque.

Hodiernamente o gestor tem precificado com base no relacionamento com os
clientes, atinando por suas preferéncias de modo que tem propiciado clima favoravel
ao dialogo e entendimentos o que é um achado, pois essa forma de precificar ndo é
explorada com frequéncia no referencial teérico predominante sobre precificacao.

A pesquisa também destaca que as formas iniciais de precificacdo adotada na
Santa Fé Comércio e Variedades, especialmente no inicio das atividades cujos
concorrentes balizavam os procedimentos e na fase seguinte onde os custos foram
importantes no processo, esses possuem amplo referencial tedrico que os alicerga, 0
que nao acontece com o modo flexivel que hoje permeia a formacéao de precos € isso,
por si, justifica a metodologia denominada de caso unico.

Por fim destaca-se que o caso Unico possui limitagdes pela impossibilidade de
comparagdes e analogias com outros casos, porém e nessa mesma perspectiva
sugere-se novas pesquisas que identifiquem a precificacdo com base no didlogo e

entendimento com clientes.
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