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FORMAÇÃO DO PREÇO: Estudo na empresa Santa Fé Comércio e Variedades 

LTDA em Dianópolis - TO 

RESUMO 

Precificar é reconhecido como desafio na gestão dos negócios e possui três 
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 município de Dianópolis – TO tem precificado suas mercadorias. Por meio de 
método descritivo o caso único foi pesquisado. Como conclusão apurou-se que a 
Santa Fé Comércio e Variedades LTDA passou por fases que nortearam o processo 
de precificação, indo desde a consulta aos preços praticados pelos concorrentes, 
evoluindo para a necessidade de saber os custos e despesa e, como consequência, 
os resultados. Hoje a precificação tem sido praticada com flexibilidade em relação as 
propostas e limitações dos clientes, caso único que justificou a presente pesquisa. 

Palavras chave: Precificação. 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 Dianópolis - 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.INTRODUÇÃO 

A formação de preço ou precificação ou ainda pricing é reconhecida como um 

dos grandes desafios de gestão, porém não se tem dúvidas de que as empresas 

precisam ofertar seus produtos ou serviços com preços nos quais os interessados 

estejam dispostos a pagar e que este valor seja suficiente para cobrir seus custos e 

gerar lucro (BERNARDI, 2017). 

Não existe expressão ou algoritmo que quando aplicado sobre uma base de 

cálculo resulte o preço e com isso assegure que o cliente irá adquirir a mercadoria, 

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



decisão sobre preços deve levar em conta uma série de aspectos que inclui motivos, 

objetivos, estrutura de mercado e foco da determinação dos preços. 

Por outro lado, a formação de preços de forma adequada serve para o 

planejamento do empreendimento e a sua permanência no mercado, especialmente 

quando se trata de mercado competitivo em que há vários vendedores e compradores 

para o mesmo produto, de modo que melhores ferramentas adotadas na formação do 

preço afetam positivamente no desempenho do negócio (SANTANA; SILVA; 

GONÇALVES, 2017). 

Diante desse cenário desafiador de precificação 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 Dianópolis -TO constituída há 4 anos e sua 

principal atividade é o comércio varejista de mercadorias em geral, com 

predominância de produtos alimentícios. Essa longevidade e atuação em cenário 

competitivo aguçou o interesse dessa pesquisadora. 

Ademais, o recorte espacial escolhido foi a região   de Dianópolis do Estado do 

Tocantins, área que esteve   durante   décadas   à   margem   do   desenvolvimento   

experimentado pelo Estado de Goiás devido, sobretudo, ao seu isolamento físico, em 

relação às áreas daquele Estado com maior potencial de crescimento (VERGARA; 

FONSECA; OLIVEIRA, 2020). 

Diante de desafiador cenário surge a seguinte questão de pesquisa norteadora 

desse trabalho: Como a empresa Santa Fé Comércio e Variedades LTDA tem 

precificado suas mercadorias? Em decorrência dessa questão norteadora fixa o 

seguinte objetivo de pesquisa: Identificar e relatar como a empresa Santa Fé 

Comércio e Variedades LTDA sediada no município de Dianópolis – 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 concorrência que acarreta uma redução nas margens de lucro, as 

estratégias adotadas na precificação podem significar a sobrevivência das empresas. 

Ademais, e apesar da grande importância na economia e nos hábitos de consumo do 

brasileiro, há poucos estudos que se debruçam sobre o varejo no Brasil (VAROTTO, 

2018).  



Justifica-se ainda quando Serpa e Silva (2019) recomendam que os 

acadêmicos da UNITINS – Dianópolis devem pesquisar com profundidade e 

identifiquem as fragilidades da precificação presente no município quando os gestores 

desprezam a falta de planejamento e conhecimento do mercado e concorrentes. 

Diante do que foi expresso entende-se possível progredir para os estudos 

bibliográficos que abordam aspectos teóricos subjacentes a esta pesquisa. 

Identificou-se alguns trabalhos correlatos como o de Vergara, Fonseca e 

Oliveira publicado no periódico Ateliê Geográfico v.14, n.1 p. 47-68 cujo objetivo foi 

analisar o desenvolvimento da Região Imediata de Dianópolis (RID), sudeste do 

Tocantins. O trabalho concluiu que o desempenho locacional indica o avanço das 

atividades agropecuárias em 50% dos municípios da RID em 2016. O alto valor de 

Quociente Locacional (QL) para o referido setor em 2016 reflete os impactos positivos 

do projeto de irrigação Manoel Alves, inaugurado em 2008. 

Outro trabalho correlato que chamou atenção foi o de Fernandes e Vieira (2021) 

publicado no periódico Brazilian Journal of Development, 7(1), 10020–10028. O 

objetivo da investigação foi tecer breves considerações sobre a economia criativa e 

parcerias público privadas no polo regional de Dianópolis em Tocantins. A pesquisa 

concluiu que as Parcerias Público Privadas propiciam aos projetos de economia 

criativa possibilidades que esses sejam realizados na busca de melhorias no 

desenvolvimento regional. 

Embora a varredura efetuada não tenha sido totalmente realizada ou explorada 

integralmente, porém foi possível observar inexistência de pesquisa cujo propósito 

seja idêntico a essa que foi realizada. 

2. REVISÃO BIBLIOGRÁFICA 

2.1 Precificação 

 Entende-se necessário, inicialmente, explicar que a terminologia <preço de 

venda= é redundante, pois preço é de venda e, por outro lado, custo é de produção, 

aquisição ou prestação de serviços, de modo que quando se expressa simplesmente 

<preço= esse é referente à atribuição a venda de produtos, mercadorias e serviços 

(ASSEF, 2011). 

 No contexto inicial dessa revisão bibliográfica entende-se necessário expressar 

o conceito de preço como a quantia recebida pelas empresas em virtude da oferta dos 



seus bens ou serviços, sendo estipulada por um valor que permita cobrir os custos e 

redundar na lucratividade (BRUNI; FAMÁ, 2011). Assef (2011) progride quando diz 

que uma correta definição de preço é importante para a sobrevivência e o crescimento 

autossustentável de toda empresa, independentemente de seu porte ou de sua área 

de atuação. 

 Pinto e Moura (2011) identificam três métodos de precificar mercadorias, 

produtos e serviços: (i) com base nos concorrentes; (ii) com base no valor percebido 

pelo consumidor; (iii) com base nos custos.  O caráter estratégico da precificação 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 negócios, a precificação assume caráter estratégico, pois possibilita conciliar o 

posicionamento competitivo da empresa com a percepção de valor de seu público-

alvo. Em seguida o Quadro 1 sintetiza entendimentos sobre precificação de diversos 

autores: 

Quadro 1. Métodos de precificação 

COM BASE NOS 
CONCORRENTES 

Autores 
Bruni e Famá (2002); 

Fernandes e Fernandes (2020); 
Kotler e Keller, (2013). 

A empresa não dá atenção aos seus custos 
ou a sua demanda. Consiste em observar os preços 
praticados por concorrentes diretos e segui-los ou não 
de acordo com os objetivos traçados para a empresa. 

COM BASE NO VALOR 
PERCEBIDO PELO CONSUMIDOR 

Autores 
Bruni e Famá (2002); Sartori 

(2004); Fernandes e Fernandes 
(2020). 

O valor percebido pelo consumidor é tomado 
como parâmetro balizador do preço a ser cobrado 
pelo produto ou serviço. O preço definido tem como 
característica principal o fato de ser ajustado ou 
adequado ao valor percebido pelo seu público alvo. 

COM BASE NOS CUSTOS 
Autores 
Bruni e Famá (2002); Martins 

(2010); Fernandes e Fernandes 
(2020). 

Nesta metodologia os custos exercem papel 
fundamental na tomada de decisão para formação do 
preço de venda. Sobre os custos apurados aplica-se 
mark up e forma-se o preço. 

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 

atenção especial. Deste modo, os posicionamentos podem ser: (i) de sobrevivência; 

(ii) maximização dos lucros; (iii) liderança de participação de mercado e; (iv) liderança 

de qualidade. Em seguida o Quadro 2 resume os tipos de posicionamentos 

estratégicos sugeridos por Pinto e Moura (2011): 

Quadro 2. Posicionamentos estratégicos de precificação 



DE SOBREVIVÊNCIA 
 

Como regra é o momentâneo de curto 
prazo e ocorre quando a empresa promove 
liquidações no sentido de se desfazer de 
estoque ociosos. Neste tipo de 
posicionamento, os preços são praticados 
afim de garantir a manutenção das atividades 
da empresa por meio da obtenção de caixa, 
sendo pouco relevante a margem de lucro. 

MAXIMIZAÇÃO DOS LUCROS Condiciona as empresas a buscarem 
maximizar seus lucros no curto prazo e é 
usado com relativa frequência na indústria 
farmacêutica e de química fina ao 
precificarem lançamentos de produtos de 
beleza. Neste modelo de precificação, o 
modismo é levado em conta, sendo o preço é 
um fator de pouca relevância. 

LIDERANÇA DE PARTICIPAÇÃO 
DE MERCADO 

É aquele onde a empresa define seus 
preços no afã de conquistar parcelas de 
mercado de forma rápida. Como grande parte 
dos mercados são suscetíveis à política de 
preços baixos, esta é uma posição estratégica 
adotada por inúmeras empresas, porém vale 
ressaltar, só faz sentido se implantada em se 
tratando de mercados em que o preço seja o 
principal atributo decisivo na hora de efetuar 
uma compra. 

LIDERANÇA DE QUALIDADE É adotado pelas empresas que 
trabalham num mercado o qual o fator preço 
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 inúmeras 
variáveis, 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 política de 

preço eficiente, pois só assim conseguirão 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 precificação, não se teve intenção de esgotar o assunto, nesse sentido a 

pesquisa evolui, prossegue, avança no propósito de explorar alguns aspectos teóricos 

sobre o comércio varejista de gêneros alimentícios. 

2.2 Comércio varejista de gêneros alimentícios 

Inicia-se esse subtópico do referencial teórico expressando que à atividade 

comercial varejista é caracterizada pela venda, como regra, em pequenas 

quantidades de mercadorias ao consumidor final. Ademais o cliente é merecedor de 

toda atenção, nesse sentido Ferrari, Adami e Ferreira (2022) enfatizam há 

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



ressaltando há necessidade de bom relacionamento entre o fornecedor e o 

consumidor e a qualidade no atendimento. 

Destaca-se a importância do varejo o qual tem uma participação de cerca de 

20% na composição   do   Produto   Interno Bruto (PIB), e empregando formalmente 

mais de 10,2 milhões de pessoas, assim o setor varejista é um dos mais relevantes 

para a economia brasileira (PARENTE, 2014). 

No comércio varejista de alimentos, os produtos que são oferecidos aos 

consumidores estão sempre passando por processos de mudanças, devido ao 

aumento de exigências e alterações no estilo de vida das pessoas, com base nessas 

modificações associadas a atuação da legislação sanitária vigente, os atendimentos 

ofertados ao público vêm sendo manejados para que se enquadrem dentro das 

normas de prevenção e riscos alimentares, sempre buscando atingir essas 

necessidades do consumidor final (SOARES, 2012). 

Por outro lado, a irreversível evolução do varejo é destaca por Moorhouse, Tom 

Dieck e Jung, (2017) quando dizem que no ambiente de loja física a adoção de novas 

tecnologias tem sido utilizada para a atração de consumidores e também na criação 

de processos e atendimento mais eficientes. De modo que os processos no varejo 

têm se tornado mais rápidos e contribuído para a redução de filas e reclamações dos 

clientes. 

Ademais, tem-se, cada vez mais que valorizar os consumidores, prestando 

atenção nas constantes mudanças do padrão de demanda dos mesmos, agindo 

sempre com um olhar de que tudo isso é para que se tenha recursos com eficiência, 

para tornar-se competitivo e identificar sempre as boas oportunidades. Não importa 

seu ramo dentro do comércio alimentar, saber interpretar as mudanças de 

comportamento dos consumidores é uma de suas e mais importantes tarefas (FORD, 

2019). Em seguida será dissertado sobre o locus de atuação do varejo de produtos 

alimentícios onde a empresa, objeto desta pesquisa, está localizada. 

2.3 Dianópolis - Tocantins 

Dianópolis é uma das mais antigas cidades do Tocantins e berço histórico e 

cultural do Estado, o início de sua história data aproximadamente de 1750. O 

Município de Dianópolis possui uma área de 3.229,9 Km2 e está a uma altitude de 

693 metros, em relação ao nível do mar. Localiza-se na Mesorregião Ocidental do 



Tocantins e sua distância da capital do Estado, a cidade de Palmas, é de 231,5 km 

(CERQUEIRA, 2018).  

O crescimento sócio econômico da região também é destacado por Cerqueira 

(2018), quando expressa que o Índice de Desenvolvimento Humano (IDH) do 

Município de Dianópolis apresentou melhora significativa, quase dobrando, passou de 

0,385 em 1991 para 0,701 em 2010.  Destaque para o crescimento da variável 

educação que registrou o maior aumento no período, passando de 0,174 em 1991 

para 0,624. A longevidade da população de Dianópolis também cresceu de forma 

considerável, passando de 0,588 em 1991 para 0,822 em 2010. 

Inobstante o crescimento nos índices sócio econômicos observa-se que os 

desafios encontrados para o desenvolvimento regional são inúmeros. No caso 

específico de Dianópolis, os desafios são vários, dentre os quais pode-se mencionar 

a necessidade de fortalecimento das atividades econômicas, as vocações regionais 

com ênfase na agregação de valor e desconcentração da produção (FERNANDES; 

VIEIRA, 2021). Esses desafios instigaram a presente pesquisa, em especial os 

voltados a precificação em cenário varejista de gêneros alimentícios. Diante disso, o 

trabalho evolui em direção a descrição dos aspectos metodológicos disciplinadores 

da pesquisa.  

3. O PROCESSO METODOLÓGICO 

 Entende-se que a descrição de como metodologicamente a pesquisa foi 

conduzida é um <processo= daí a justificativa da terminologia do item acima. Esta 

pesquisa, segundo seus objetivos é classificada como pesquisa descritiva, nesse 

sentido Gil (2010) ensina que, as pesquisas descritivas têm como objetivo primordial 

a descrição das características de determinada população ou fenômeno, e o 

fenômeno estudado é a precificação no segmento varejista de gêneros alimentícios 

em empresa que atua na região metropolitana de Dianópolis TO. 

A pesquisa é caracterizada como <Estudo de Caso Único= e nesse sentido 

Stake (2013) explica que essa metodologia é considerada como uma das estratégias 

da pesquisa qualitativa.  Os estudos de caso mais comuns são os que focalizam 

apenas uma unidade.  No entanto, não é pelo simples fato de serem desenvolvidos 

em apenas uma unidade ou por incluírem um número muito reduzido de sujeitos, que 

podemos caracterizar com um <caso= (YIN, 2020). 



Esclarece-se que a classificação como Estudo de Caso Único deve-se ao fato 

que à acadêmica-pesquisadora presencia os fatos econômicos e financeiros na 

empresa alvo da pesquisa, em especial o processo de precificação, e isso de forma 

frequente e minuciosa há, pelo menos, 2 anos ininterruptos. 

Segundo os procedimentos utilizados é do tipo <Bibliográfica=, pois como a 

maioria das pesquisas busca alicerçar suas referências com base em artigos, 

dissertações e teses publicadas. Ademais, é uma pesquisa qualitativa que privilegia 

dados primários coletados por meio de entrevista realizada com o gestor responsável 

pela ação de precificação da empresa comercial Santa Fé e o discurso será 

devidamente analisado, nesse sentido Bardin (2016) explica que discurso é, 

essencialmente, organizações trans frásicas que decorrem de uma tipologia articulada 

em condições de produção sócio econômica e histórica.  Na sequência os resultados 

da entrevista serão devidamente analisados e discussões sobre os achados serão 

estimuladas.  

4. ANÁLISE DOS RESULTADOS E DISCUSSÕES 

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 o ensino fundamental e possui mais de 15 anos ininterruptos no 

exercício de atividade empreendedora no município de Dianópolis – TO. 

4.2  A empresa Santa Fé Comércio e Variedades LTDA 

A Santa Fé Comércio e Variedades LTDA foi constituída em julho de 2020, tem 

como tipo jurídico a forma de sociedade limitada, na modalidade tributária é optante 

pelo sistema do Simples Nacional. A referida empresa está localizada na Rua 15 nº 

172 setor denominado de Nova Cidade – Dianópolis TO. Seu quadro de pessoal é 

composto por 4 colaboradores e à atividade econômica expressa em seus 

instrumentos constitutivos é o comércio varejista e gêneros alimentícios. 

A relevância do varejo no Brasil, cenário de atuação da Santa Fé Comércio e 

Variedades LTDA, é destacada por Parente (2014), quando diz que o varejo tem uma 

participação de cerca de 20% na composição   do   Produto Interno Bruto (PIB), e 

empregando formalmente mais de 10,2 milhões de pessoas, assim o setor varejista é 

um dos mais relevantes para a economia brasileira 

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

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



fidelização da clientela, ressaltando o bom relacionamento entre o fornecedor, 

consumidor e a qualidade no atendimento. 

4.3 Aspectos voltados a precificação 

No início de suas atividades empreendedoras, o gestor da Santa Fé Comércio 

e Variedades precificava suas mercadorias após consultar os preços praticados pelos 

concorrentes. Essa ação é explicada por autores como Bruni e Famá (2002); 

Fernandes e Fernandes (2020); Kotler e Keller, (2013) quando explicam que nesse 

procedimento de precificar a empresa não dá atenção aos seus custos ou a sua 

demanda. Consiste em observar os preços praticados por concorrentes diretos e 

segui-los. 

4.3.1 Precificação após o momento inicial da atividade empreendedora 

Ao adquirir mais experiência na atividade comercial, o gestor sentiu 

necessidade de conhecer seus custos para que, ao precificar, o preço fosse maior que 

os custos e com isso fosse possível repor o estoque consumido por meio das vendas. 

Para satisfazer o anseio demonstrado no parágrafo anterior, o gestor da Santa 

Fé Comércio e Variedades LTDA adquiriu um programa possível de identificar as 

despesas fixas e variáveis, bem como os custos esses também fixos e variáveis que, 

ao serem confrontados com a receita apontasse o lucro ou prejuízo das operações 

comerciais. 

O programa acima explicado passou a nortear a gestão 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 gestão no geral e de preços em particular é explicado por Bruni e 

Famá (2002); Martins (2010); Fernandes e Fernandes (2020), quando dizem que 

nesta metodologia os custos exercem papel fundamental na tomada de decisão para 

formação do preço de modo que sobre os custos aplica-se o mark up e forma-se o 

preço. 

O passar do tempo trouxe ao gestor experiências, em especial quanto a 

precificação, assim percebeu a influência 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 preço igual ao custo para repor o estoque 

de itens há algum tempo parados, sem vender,  prezando ainda pelo diálogo, 



entendimento e tentativa de resolver problemas dos clientes quando esses estão 

relacionados aos preços. 

O cenário do parágrafo anterior está voltado a estratégia que considerada as 

necessidades e desejos dos clientes e a consequente competitividade dos negócios, 

assim a precificação assume caráter estratégico, pois possibilita conciliar o 

posicionamento competitivo da empresa com a percepção de valor de seus clientes 

(MACHADO e SILVA, 2013). 

Ford (2019) chama atenção para o fato de que, cada vez mais se deve valorizar 

os consumidores, prestando atenção nas constantes mudanças do padrão de 

demanda dos mesmos, agindo sempre com um olhar de que tudo isso é para que se 

tenha recursos com eficiência, para tornar-se competitivo e identificar sempre as boas 

oportunidades, de modo que não importa o ramo dentro do comércio alimentar, saber 

interpretar as mudanças de comportamento dos consumidores é uma de seus mais 

importantes desafios.  

 As percepções de mudanças de cenários por parte do gestor de preços da 

Santa Fé Comércio e Variedades LTDA oriundas provocadas pelos anseios dos 

clientes são identificadas por Ferrari, Adami e Ferreira (2022), quando enfatizam há 

necessidade de um diferencial no comércio varejista para a fidelização da clientela. 

Ademais, no comércio varejista de alimentos, os produtos que são oferecidos aos 

consumidores estão sempre passando por processos de mudanças, devido ao 

aumento de exigências e alterações no estilo de vida das pessoas (SOARES, 2012). 

 Diante do que já foi expresso e analisado é possível incursionar para a 

conclusão da pesquisa, pois entende-se existir robusta massa crítica que permite ir 

em direção ao fim. 

 

5. CONCLUSÃO 

A pesquisa teve como propósito identificar e relatar como a empresa Santa Fé 

Comércio e Variedades LTDA sediada no município de Dianópolis – TO tem 

precificado suas mercadorias. Lembra-se que a empresa alvo desse caso único 

pertence ao segmento do comércio varejista de gêneros alimentícios e o processo de 

precificação é liderado por seu principal gestor e proprietário do estabelecimento 

comercial. 



O gestor proprietário relatou que no processo de precificação, esse teve várias 

fases, de modo que na fase inicial da empresa prevaleceu a consulta aos 

concorrentes, assim os custos não 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 negócio e saber 

quais os itens tinham maior margem ou lucratividade e, esporadicamente reduzir os 

preços 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 preferências de modo que tem propiciado clima favorável 

ao diálogo e entendimentos o que é um achado, pois essa forma de precificar não é 

explorada com frequência no referencial teórico predominante sobre precificação.  

 A pesquisa também destaca que as formas iniciais de precificação adotada na 

Santa Fé Comércio e Variedades, especialmente no início das atividades cujos 

concorrentes balizavam os procedimentos e na fase seguinte onde os custos foram 

importantes no processo, esses possuem amplo referencial teórico que os alicerça, o 

que não acontece com o modo flexível que hoje permeia a formação de preços e isso, 

por si, justifica a metodologia denominada de caso único.  

 Por fim destaca-se que o caso único possui limitações pela impossibilidade de 

comparações e analogias com outros casos, porém e nessa mesma perspectiva 

sugere-se novas pesquisas que identifiquem a precificação com base no diálogo e 

entendimento com clientes. 
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