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Resumo 
 
Este estudo tem como objetivo identificar os elementos que influenciam no estabelecimento de preços dos 
serviços oferecidos nas Barbearias da Região Metropolitana do Recife. Para tanto, realizou-se uma pesquisa 
mista e descritiva, a qual foi possível por meio da construção de um questionário semiestruturado contendo 
perguntas direcionadas ao perfil dos empresários do ramo de barbearias, e, em seguida, sobre formação do preço 
de venda. Os achados indicam que os principais elementos considerados como influenciadores da formação do 
preço dos serviços oferecidos pelas barbearias da Região Metropolitana do Recife são: a mão de obra, a 
infraestrutura, os tipos de corte, as despesas gerais e os profissionais (com nome no mercado). Embora muito 
desses empreendedores tendo formação até o Ensino Médio, ou seja, não ingressaram a um curso superior que 
lhe pudesse abrir a visão quanto à forma em que devem conduzir empreendimentos, destaca-se que, na prática, 
os mesmos conseguem observar gastos primordiais que vão influenciar de forma mais intensa no 
estabelecimento do preço. Estudos dessa natureza apresentam contribuição tanto no campo prático como no 
campo teórico. No campo prático, podem ajudar empresários desse ramo de atuação a melhor definir os 
elementos que devem ser considerados para formar o preço de venda. No campo teórico, constata-se mais uma 
vez que a mão de obra é um elemento essencial para estabelecer o preço de produtos e serviços, além disso, 
demais gastos como custos e despesas gerais não podem ser desconsiderados nesse levantamento. 
 
Palavras-chave: Barbearia; Formação do preço de venda; Setor de serviços 
 

Elements that influence the price of services offered in the Barbershop in the 
Metropolitan Region of Recife 

 
Abstract  
 
This study aims to identify the elements that influence the pricing of services offered in the Barbershop in the 
Metropolitan Region of Recife. To this end, a mixed and descriptive research was carried out, which was 
possible through the construction of a semi-structured questionnaire containing questions directed to the profile 
of businesspeople in the barbershop, and then on the formation of the sale price. The findings indicate that the 
main elements considered as influencing the price formation of services offered by the barber shops in the 
Metropolitan Region of Recife are: labor, infrastructure, types of cuts, overheads and professionals (with a name 
in the market) ). Although many of these entrepreneurs having graduated from high school, that is, they did not 
enter a higher education course that could open their eyes as to the way in which they should conduct projects, it 
is highlighted that, in practice, they are able to observe essential expenses that will influence more intensely the 
price setting. Studies of this nature make contributions both in the practical and theoretical fields. In the practical 
field, they can help entrepreneurs in this field to have better define the elements that must be considered to form 
the sale price. In the theoretical field, it is observed once again that labor is an essential element to establish the 
price of products and services, in addition, other expenses such as costs and general expenses cannot be 
disregarded in this survey. 
 
Keywords: Barber shop; Formation of the sales price; Service sector. 
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1. Introdução 
 

Os preços são recursos contábeis que indicam e auxiliam o controle da eficiência dos 

bens e serviços fabricados, por isso, os mesmos refletem o resultado da própria eficiência de 

produção das empresas. Existem casos em que as empresas praticam preços bem 

diferenciados para produtos semelhantes. Por outro lado, produtores buscam sempre 

sobreviver ao ambiente de concorrência, procurando obter os menores custos e vendendo os 

seus produtos acabados pelos maiores preços permitidos. No entanto, há empresas que podem 

estar praticando preços muito elevados por outros motivos além da questão do monopólio ou 

oligopólio (DUBOIS, KULPA, SOUZA; 2009), por isso, a necessidade de realizar o controle 

e definir quais elementos devem ser levados em consideração para definir qual será o preço 

dos seus produtos ou serviços. 

 O controle quanto aos gastos é um desses elementos e se torna algo que deve ser 

considerado por todo e qualquer empreendimento, independente do porte, o que inclui 

negócios do ramo de barbearia. De acordo com o Serviço Brasileiro de Apoio às Micro e 

Pequenas Empresas (SEBRAE, 2019), empreendimentos de barbearias são inseridos no ramo 

de estética e beleza e pode apresentar variadas alternativas estruturais, que vão incluir desde o 

atendimento informal domiciliar ou até mesmo grandes salões sofisticados e de luxo. Além 

disso, pode apresentar opções de serviços apenas para o público masculino ou unissex, sendo 

essa segunda opção, algo que deve ser apostado conforme o perfil do público que frequenta a 

barbearia naquela região.  

 No que tange a questão do estabelecimento de preço dos serviços de negócios do ramo 

de barbearia, ainda não foi apontado na literatura nenhum estudo que tivesse esse viés. Estudo 

mais próximo a essa perspectiva foi realizado por Silveira et al (2017), os quais buscaram 

evidenciar como os custos, concorrência e clientes influenciam na precificação dos serviços 

prestados em um salão de beleza em Nova Andradina-MS. Demais estudos anteriores 

(MICHELS, 2018; SANTOS; CARNEIROS; QUEIROZ, 2018; VALLIM et al, 2018; GUTH; 

SALVADOR, 2017; SANTANA; SILVA; GONÇALVES, 2017; SANTOS; FLORES, 2017; 

GALVÃO; VASCONCELOS, 2016; CANEVER et al, 2012; SANTOS; LEAL; MIRANDA, 

2012; BENDLIN; SOUZA, 2011; FARIA, 2006), foram realizados nos mais variados 

seguimentos econômicos. Em decorrência essa ausência, este estudo abarcou a oportunidade 

de verificar, empiricamente, o que os donos de barbearias consideram para construir o preço 
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de venda dos seus serviços, proposta que foi direcionada por meio da seguinte questão-

problema: Quais os elementos que influenciam no estabelecimento de preços dos serviços 

oferecidos nas Barbearias da Região Metropolitana do Recife? 

 Em busca de ir ao encontro das respostas ao questionamento ora exposto, lançou-se o 

objetivo de identificar os elementos que influenciam no estabelecimento de preços dos 

serviços oferecidos nas Barbearias da Região Metropolitana do Recife. O estudo se justifica 

em decorrência do crescimento de empreendimentos do ramo de barbearia que vem 

acontecendo nos últimos anos no cenário brasileiro. Na Região Metropolitana do Recife, em 

estudo realizado pelo SEBRAE, apontou-se que o número de barbearias também vem 

aumentando significativamente e que desde 2016, esse mercado mostrou crescimento, em 

média de 7,1% (SEBRAE, 2016). Em termos de contribuição, o estudo poderá ajudar 

empresários desse seguimento econômico no que tange a orientações sobre quais elementos 

os mesmos podem considerar para constituir seu preço de venda, o que inclui o controle de 

gastos, algo que, por muitas vezes ser considerado um seguimento mais simples, quando não 

sendo um negócio formal, acaba não havendo um controle sofisticado. 

 Em termos estruturais, o artigo se divide em mais quatro seções, além desta 

introdução, sendo a seção responsável por apresentar os aspectos teóricos que deram base 

para discutir resultados. A terceira seção conta com a metodologia, etapa que discrimina como 

o estudo foi executado, cujos achados são expostos na quarta seção. A quinta seção apresenta 

os aspectos conclusivos, limitação, sugestão de investigações futuras e as contribuições que 

foram ofertadas nesta pesquisa. 

 

2. Referencial Teórico 

2.1 Elementos que influenciam na Formação do Preço de Venda 

 

Economicamente, a formação do preço de venda de bens e serviços ocorre a partir da 

lei da oferta e da demanda. Enquanto a oferta tentará vender determinado bem praticando o 

maior preço de venda, a demanda optará por adquirir o mesmo produto ao menor preço 

possível. Isso ocorre devido ao comportamento existente nas próprias leis da oferta e demanda 

(DUBOIS, KULPA, SOUZA; 2009). Essa relação é exposta na Figura 1.  
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Figura 1  - Relação entre Oferta e Demanda 

Fonte: Dubois, Kulpa e Souza (2009). 
 

Analisando a Figura 1, observa-se que o gráfico representa o comportamento da oferta 

e da demanda. A oferta apresenta um comportamento crescente, uma vez que a mesma varia 

em razão diretamente proporcional aos preços. Por outro lado, a demanda apresenta-se em 

formato decrescente, pois se modifica de maneira inversamente proporcional aos preços 

(DUBOIS, KULPA, SOUZA; 2009). Isso quer dizer que, se os preços estão altos, a demanda, 

que é a procura por parte dos consumidores, tende a diminuir.  

Nota-se que o ponto de interseção entre oferta e a demanda reflete certo preço de 

equilíbrio e também uma determinada quantidade de equilíbrio. Essa interseção projeta no 

eixo das quantidades o volume que os consumidores almejam adquirir, o qual é igual às 

quantidades que os ofertantes desejam vender. É também essa interseção que indica qual o 

preço que é satisfatório para a demanda comprar, satisfazendo os anseios da oferta (DUBOIS, 

KULPA, SOUZA; 2009).  

 Além da oferta e da demanda, demais elementos também vão interferir na formação do 

preço final do produto ou serviço. Dentre esses fatores destacam-se: os impostos e 

faturamento líquido; os custos; despesas; imposto de renda, entre outros, os quais podem ser 

julgados por cada entidade como necessários a serem incluídos no estabelecimento do preço 

do produto ou serviço que ofertam (DUBOIS, KULPA, SOUZA; 2009). Complementarmente, 

VanDerbeck e Nagy (2001) afirmam que esses elementos devem ser considerados, pois o 

preço estabelecido deve suprir os custos com a manufatura, as despesas administrativas e de 

marketing relacionados ao produto e ainda ofertar um lucro à empresa.  

 Outro desafio é enfrentar a concorrência, uma vez que constatando que o produto está 

sendo vendido por um preço mais alto que a concorrência, é preciso revisar os custos 

relacionados ao processo de manufatura com o intuito de verificar se os mesmos podem ser 
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reduzidos, e, após dessa obter tal informação, definir se é possível ou não continuar 

fabricando o referido produto (VANDERBECK; NAGY, 2001). 

 Segundo Martins (2003), outro elemento que deve ser considerado é a alta inflação, 

pois quando as compras de materiais ocorrem a prazo, normalmente estabelece-se um preço 

prefixado. Sendo assim, existe um sobrepreço que é adicionado por parte do fornecedor. A 

diferença entre o preço a vista e o preço prazo resulta nos juros, pelo fato do pagamento ser 

realizado posterior a aquisição, apontado na literatura como o “valor do dinheiro no tempo” 

(PUCCINI, 2011), portanto é o custo a mais que a empresa terá pelo fato de deixar para pagar 

suas aquisições em momento futuro. Martins (2003) complementa que essa diferença deveria 

ser lançada em “despesa financeira junto a fornecedores” e que para o estoque deveria 

somente ser direcionado o valor presente do montante líquido a combinar.  

 Quando se fala em métodos que podem ser utilizados para estabelecer o preço de 

venda de produtos e serviços, destaca-se o markup, o qual se trata de uma fixação de preço 

baseada no custo variável médio mais o adicional de uma porcentagem sobre esse custo, cujo 

objetivo é estabelecer uma margem de contribuição positiva, capaz de pagar os custos fixos e 

ainda obter um lucro (VICECONTI; NEVES, 1995). Para melhor compreender, essa relação, 

Garrison, Noreen e Brewer (2013) estabelece que a margem de contribuição é o montante que 

sobra do faturamento depois que os gastos variáveis forem subtraídos, portanto, acaba se 

tornando o montante disponível para cobrir as despesas fixas que incorreram para aquele 

determinado período e ainda apresentar o retorno econômico à empresa, para o qual, espera-se 

que seja um lucro.  

 Diante dessa exposição, constata-se que não existe apenas um elemento que vai definir 

o preço de venda de produtos e serviços. Além disso, é necessário haver controle sobre os 

gastos que incorreram para a fabricação, 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 

preço. Em busca de verificar, como, na prática, situações como essas são vivenciadas, 

repasse-se para a próxima seção, responsável por apresentar os estudos anteriores. 

 

2.2 Estudos anteriores sobre Formação do Preço de Venda 

 

 Estudos sobre formação do preço são bem comuns de serem encontrados na literatura, 

principalmente, no âmbito nacional, os quais buscam levantar os elementos que as entidades 

dos mais variados ramos de atuação, levam em consideração para estabelecê-lo, uma vez que 
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o preço é um dos fatores mais importantes para que uma empresa continue em operação.  Para 

tanto, certo número de variáveis deve ser considerado ao se fixar preço, algo que faz com que 

cada empresa desenvolva critérios particulares, incluindo informações de caráter interno e 

externa (PAULO, 2002). Em busca de abordar os elementos encontrados nos estudos 

antecedentes para constituir preço de produtos e serviços, apresenta-se o Quadro 1. 

 
Quadro 1 - Estudos anteriores sobre formação do preço de venda 

 

Autor (ano) Ramo de Atuação 
Elementos Considerados na Formação de 

Preço 

Michels (2018) 
Comércio de produtos 

farmacêuticos do município de 
Guaraciaba- SC. 

Matérias-primas e embalagens. 

Santos, Carneiros e 
Queiroz (2018) 

Provedor de acesso à internet a 
cidade de Riachão do Jacuípe-Ba. 

Experiência do gestor no mercado. 

Vallim et al (2018) 
Microempresa que fabrica e 

vende produtos da arte “Reborn” 
do município de Vila Velha-ES. 

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

Guth e Salvador 
(2017) 

Comercial/ e ou industrial de 
implementos agrícolas na região 
Norte e Serra do estado do Rio 

Grande do Sul. 

Preço de mercado, custo dos produtos, método de 
mercado, custos marginais. 

Santana, Silva e 
Gonçalves (2017) 

Empresas que trabalham com o 
beneficiamento de pescados no 
município de Augusto Corrêa, 
Nordeste do Estado do Pará- 

Brasil. 

Contabilidade de custos: Mark-up, combinação 
das informações de custos e as informações de 
mercado, os preços praticados no mercado e os 

períodos de sazonalidades do produto. 

Santos e Flores 
(2017) 

Hospedagem em São Luís/ 
Maranhão/ Brasil. 

Demanda, segmentação, meteorologia, 
comportamento da concorrência e característica 

do estabelecimento, entre outros. 

Silveira et al (2017) 
Salão de beleza em Nova 

Andradina-MS. 

Pouca influência dos clientes e concorrência, 
sendo o custo o elemento primordial para a 

formação do preço. 

Galvão e 
Vasconcelos (2016) 

Academias de ginásticas da 
Região Metropolitana do Recife. 

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

Canever et al (2012) 
Empresas industriais de Santa 

Catarina. 
Informações de custos e outros fatores como 

sensibilidade do consumidor em relação ao preço. 

Santos, Leal e 
Miranda (2012) 

Indústria química de médio- 
grande porte da cidade de 

Uberlândia- MG. 

Fatores externos, fatores internos: Maximização 
dos lucros, o retorno do investimento e os preços 

baseados nos custos. 

Bendlin e Souza 
(2011) 

Empresa que detém o direito de 
exploração do transporte 

ferroviário na região Sul do país. 
Cliente tomador do serviço e porte da empresa. 

Faria, Schlindwein e 
Klann (2006) 

Transporte rodoviário de carga 
fracionada, estabelecimento na 
região do vale do Itajaí (SC). 

Seus custos variáveis, custos e despesas fixas, 
custos com gerenciamento de riscos, tributos, 

margens etc. 

Fonte: Elaborado pelas autoras (2020). 
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 Em análise ao Quadro 1, foi possível confirmar o que já foi apontado na literatura 

exposta na seção 2.1, ou seja, que não existe apenas um elemento que defina o 

estabelecimento do preço de produtos e serviços, mas que, existe muitos fatores incomuns que 

as empresas consideram para estabelecer seu preço, tal como os custos, o preço praticado pelo 

mercado e disponibilidade do produto. Para o caso de barbearias, até o presente momento, não 

foi encontrado nenhum estudo voltado a formação de preço dos serviços nesse tipo de 

empreendimento, oportunidade abarcada no presente estudo, o qual se tornou viável com o 

emprego da metodologia exposta a seguir. 
 

3. Metodologia 

 

Inicialmente, estrutura-se a tipologia desta pesquisa, etapa esta que tem a perspectiva 

de traçar os limites de toda investigação científica. 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 os elementos que os respondentes indicaram levar em consideração para construir o 

preço de venda dos seus serviços.  

 Para colocar em prática a presente investigação, adotou-se o método de survey, 

portanto, executou-se um levantamento. Esse levantamento foi possível com a construção e 

aplicação de um questionário 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 formação do preço dos serviços ofertados 

naquele empreendimento, sendo o resumo do questionário evidenciado no Quadro 2. 

 

Quadro 2 - Resumo do questionário 
 

Bloco Perguntas 
Perfil dos empresários do ramo de barbearia 
 

Gênero; Faixa etária; Tempo que atua no negócio; Média do 
faturamento do negócio; Nível de escolaridade. 

Formação do preço de venda dos serviços em 
barbearias 

Registra todos os gastos do negócio; Bairro em que o negócio 
funciona influencia no preço dos serviços; Procedimento 
adotado, caso o serviço solicitado pelo cliente não saísse como 
o planejado; Elementos que leva em consideração para definir 
o preço dos serviços; Identificação do preço praticado pelos 
concorrentes; Consideração como diferencial. 

Fonte: Elaborado pelas autoras (2020). 

 

 Após construção do questionário, o mesmo foi validado por um professor especialista 

na área. A coleta de dados ocorreu entre os meses de maio e junho de 2019, e, para selecionar 
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os respondentes, adotou-se o critério de conveniência 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 

construídas as tabelas que deram origem aos resultados que são debruçados na próxima seção. 
 

4. Resultados e Análise dos Dados  
 

Para iniciar a exposição quanto aos achados encontrados nesta pesquisa, evidencia-se a 

estatística descritiva do perfil dos respondentes, cujos dados foram coletados por meio dos 

questionamentos apresentados no Bloco I do instrumento de coleta de dados. Sendo assim, 

lança-se a Tabela 1, responsável por caracterizar o gênero dos empreendedores do ramo de 

barbearias. 
 

Tabela 1  - Gênero dos empresários do ramo de barbearia 
 

Gênero dos empresários do ramo de barbearia  Frequência Percentual 

Feminino 3 30% 

Masculino 7 70% 

Outro 0 0% 

Total 10 100% 
                           Fonte: Elaborado pelas autoras (2020). 

 

Analisando a Tabela 1 afere-se que a maioria da amostra de empresários do ramo de 

barbearia informou ser do sexo masculino, o que equivaleu a 70% da consulta e apenas 30% 

informou pertencer ao gênero feminino, fato que pode estar relacionado pelo tipo de serviço 

ser direcionado ao público masculino. Com o intuito de verificar a faixa etária desses 

respondentes, apresenta-se a Tabela 2. 
 

Tabela 2 - Faixa etária dos empresários do ramo de barbearia 
 

Faixa etária dos empresários do ramo de barbearia Frequência 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 (2020). 

 

Observando a Tabela 2, constata-se que a maioria da amostra de empresários do ramo 

de barbearia informou pertencer à faixa etária dos 26 a 35 anos, o que representou 40% da 

consulta. Em seguida, tem-se em segundo lugar a faixa etária dos 36 a 55 anos, com um 
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percentual de 30%, sendo a menor frequência de empresários do ramo de barbearia com 

idades acima de 55 anos. De acordo com o SEBRAE (2016) nos últimos anos houve um 

crescimento de aberturas de empreendimentos do ramo de barbearia, então, o fato da maior 

parte dos empresários que participaram da presente pesquisa pertencer a faixa etária do 

público 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 empresários do ramo de barbearia atuam com o negócio 
 

Tempo que os empresários do ramo de barbearia atuam com o negócio Frequência 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 (2020). 
 

A Tabela 3 indica que houve uma igualdade de 30% dos empresários do ramo de 

barbearia que possuem uma média de 4 a 6 anos e acima de 15 anos de tempo de atuação com 

a barbearia. E, em segundo lugar identifica-se que 20% dos empresários do ramo de barbearia 

atuam no seguimento de barbearia de 10 a 15 anos, sendo, no entanto, a menor frequência de 

respostas que possuem de 7 a 10 anos (0%) de atividade nesse ramo. Como se nota, a maior 

parte dos respondentes está atuando com tal atividade a pouco tempo (entre 4 a 6 anos), fato 

que sugere que ingressaram no empreendimento para acompanhar empreendimentos que vêm 

dando certo no país e na região. No que tange a média de faturamento das barbearias, lança-se 

a Tabela 4. 
 

Tabela 4 - Média de faturamento das barbearias 
 

Média de faturamento das barbearias Frequência Percentual 

Até 1 salário mínimo 1 10% 

De 1 a 2 salários mínimo 1 10% 

De 2 a 3 salários mínimo 3 30% 

De 3 a 4 salários mínimo 2 20% 

Acima de 5 salários mínimo 3 30% 

Total 10 100% 
                         Fonte: Elaborado pelas autoras (2020). 
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 Analisando a Tabela 4 verificou-se que a maioria dos empresários do ramo de 

barbearia apresenta uma média de faturamento de 2 a 3 salários mínimo e acima de 5 salários 

mínimo, o que correspondeu a 30% e que 20% desses empresários possuem um faturamento 

médio de 3 a 4 salários mínimo. Podendo-se também observar que as menores frequências 

estão nas opções de até 1 salário mínimo (10%) e de 1 a 2 salários mínimo (10%). Esse 

achado indica que o retorno que esses empresários obtêm é relativamente considerado como 

bom, quando comparado a outras atividades econômicas de pequeno porte. Sobre o nível de 

escolaridade dos referidos empresários, apresenta-se a Tabela 5. 

 

Tabela 5 - Nível de escolaridade dos empresários do ramo de barbearia 
 

Nível de escolaridade dos empresários do ramo de barbearia Frequência Percentual 
Nível Fundamental 0 0% 
Nível Médio 6 60% 
Graduação 4 40% 

Total 10 100% 
                Fonte: Elaborado pelas autoras (2020). 
  

Com a exposição da Tabela 5 é possível verificar que 60% dos empresários do ramo 

de barbearia afirmaram possuir o nível médio. Em segundo lugar ficou graduação com 40%. 

No entanto, para a opção de nível fundamental não houve adesão por nenhum dos 

entrevistados. Esses resultados propõem 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 concluíram o nível médio deixarem de seguir outras áreas 

para atuarem em tal profissão; além de sugerir a hipótese de que para tal seguimento não seja 

necessário ter um conhecimento tão especifico como o adquirido nas universidades acerca das 

práticas 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 formação em curso 

superior, constatou-se que um deles é formado em Administração, outro em Gestão de 

empresas e comunicação, em seguida de Relações Públicas com pós-graduação em Marketing 

e o último, formado em Psicologia, portanto, com exceção ao último caso, os demais têm 

formação em cursos na área de negócios. No que tange ao questionamento a respeito do 

registro ou não dos gastos, obteve-se a Tabela 6. 
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Tabela 6 - Você registra todos os gastos da barbearia? 
 

Você registra todos os gastos do seu negócio? Frequência Percentual 

Sim 8 80% 

Não 2 20% 

Às vezes 0 0% 
Total 10 100% 

                              Fonte: Elaborado pelas autoras (2020). 
 

 Analisando a Tabela 6 é possível perceber que 80% dos empresários do ramo de 

barbearia realizam o registro de gastos da barbearia. Em segundo lugar tem-se os empresários 

do ramo de barbearia que relatam não fazer tal registro (20%). Esse resultado se assemelha 

com o que já foi encontrado na pesquisa de Santos, Carneiro e Queiroz (2018) que destacam 

em seu artigo que é primordial para uma empresa conhecer seus vários custos para formação 

de seus preços e por fim transformar esse montante de informações em estratégias e políticas 

que direcionem os caminhos e decisões que ela vai seguir, visando um futuro de prosperidade, 

portanto, que traga retorno lucrativo. Com o intuito de verificar, se na percepção desses 

empresários o local onde o empreendimento funciona tem influência no preço dos serviços 

apresenta-se a Tabela 7. 

 

Tabela 7 - O bairro que o negócio funciona influência no preço dos serviços? 
 

O bairro que o negócio funciona influência no preço dos 
serviços? 

Frequência Percentual 

Sim 9 90% 

Não 1 10% 

Total 10 100% 
                                 Fonte: Elaborado pelas autoras (2020). 
 

 Em observância a Tabela 7 constatou- se que 90% dos empresários do ramo de 

barbearia declararam que o bairro que o negócio funciona influência no preço dos serviços. 

No entanto, em contraposição, apenas 10% dos empresários do ramo de barbearia declararam 

que o bairro que o negócio funciona não influência no preço dos serviços. Esse resultado se 

corrobora com o que já foi encontrado na pesquisa de Galvão e Vasconcelos (2016), de que “o 

bairro onde o serviço é oferecido constitui uma informação importante para o estabelecimento 

do preço”. Complementarmente, foi solicitado que os empresários justificassem o motivo do 

bairro influenciar no preço dos serviços, informações que geraram o Quadro 3, cuja 

justificativa foi data por 90% dos respondentes. 
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Quadro 3 - Justificativa do local ser considerado para formar o preço de serviços 
 

R1 “Para que seja compatível com a classe residente no local”. 
R2 “Porque o preço é cobrado de acordo com o investimento serviço e o local se for de classe alta”. 
R3 “Porque o bairro tem um custo profissional baixa, fazendo com que o preço se encaixe no 

orçamento das pessoas”. 
R4 “Aluguel; custos...” 
R5 “O preço do aluguel que pago pelo espaço, visar os custos de manter o espaço no devido lugar e o 

público que frequenta. Ex.: Shopping”. 
R6 “Porque barbearia em bairro não é tão valorizada do que uma no centro de uma cidade, por isso o 

preço é melhor”. 
R7 “No momento de escolher o bairro a localização é o item de suma relevância para os clientes em 

consideração a segurança”. 
R8 “O que influência é o trabalho”. 
R9 “Porque o lugar influência, se fosse em Boa Viagem seria cobrado mais por conta do local”. 

Fonte: Elaborado pelas autoras (2020). 
 

Analisando o Quadro 3, é possível verificar que os empresários desse ramo têm a 

percepção de que o local onde o empreendimento funciona, vai intervir diretamente na 

formação do preço, isso porque, dependendo da localidade, o mesmo vai poder cobrar mais 

caro ou mais barato os seus serviços. Considera-se também que a localidade, em decorrência 

do público que frequenta, também pode intervir na estrutura do negócio. Levando em 

consideração que falhas podem ocorrer em qualquer tipo de atividade, foi questionado aos 

respondentes se caso o serviço não saísse de acordo com o que foi solicitado pelo cliente, qual 

providência seria tomada, levantamento que resultou na Tabela 8. 

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

Se o serviço não sair de acordo como o que o cliente desejou, qual o 
procedimento? 

Frequência Percentual 

Oferece um desconto ao cliente 1 10% 
Não cobra pelo serviço 4 40% 
Cobra o valor normal e oferece outro serviço de cortesia 2 20% 
Outros 3 30% 

Total 10 100% 
Fonte: Elaborado pelas autoras (2020). 
 

 Analisando a Tabela 8 constatou-se que dos empresários do ramo de barbearia que 

responderam a pesquisa, 40% declarou que não cobra pelo serviço, e, em segundo lugar, tem- 

se os empresários que declararam que realizam outros procedimentos (30%). Pode-se 

perceber também que nesta questão, 20% cobra o valor normal e oferece outro serviço de 

cortesia quando o serviço não sai de acordo com o que o cliente desejou, e que apenas 10% 

oferece um desconto ao cliente. Esse resultado corrobora com o que já foi encontrado na 
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pesquisa de Canever et al (2012) de maneira geral, quase todas as empresas julgam a 

qualidade dos seus produtos e serviços como sendo um fator crucial sem, no entanto, 

deixarem de olhar para a concorrência e para seus custos na hora de definir os preços de 

venda de seus produtos, uma vez que tais fatores influenciaram para a permanência de seus 

clientes. Ainda se tratando da Tabela 8, dos 30% que afirmar tomar outra atitude quando o 

serviço não é satisfatório para o cliente, um deles afirmou que se o erro tiver sido de corte, o 

serviço não é cobrado; outro respondente informou que como o corte é feito a mão, e, 

portanto, não se desfaz, há uma compensação oferecendo um corte ou barba gratuitos; a 

terceira resposta é que tenta resolver da maneira mais conveniente com o cliente; e, o último, 

refaz o trabalho. Sobre os elementos que esses empresários levam em consideração para 

formar o preço de venda de seus serviços, apresenta-se a Tabela 9. 

 

Tabela 9 - Quais elementos você leva em consideração para definir o preço dos serviços? 
 

Quais elementos você leva em consideração 
para definir o preço dos serviços? 

Frequência Percentual 

Mão de Obra 7 70% 

Infraestrutura 6 60% 

Tipo de negócio 1 10% 

Tipo de Corte  6 60% 

Brindes 3 30% 

Despesas gerais 6 60% 

Profissionais 4 40% 
Fonte: Elaborado pelas autoras (2020). 

 

Analisando a Tabela 9 verificou-se que 70% dos empresários do ramo de barbearia 

afirmaram que a mão de obra é um elemento que se leva em consideração para definir o preço 

dos serviços, seguido da infraestrutura (60%), tipo de corte (60%) e despesas gerais (60%), 

40% dos empresários do ramo de barbearia alegaram que são os profissionais (aqueles que 

têm nome no mercado), 30% responderam ser os brindes e somente 10% afirmaram que é o 

tipo de negócio. Esse resultado se corrobora com o que já foi encontrado na pesquisa de 

Santos, Carneiro e Queiroz (2018) os quais relatam que na execução e precificação de um 

serviço, muitas empresas fazem uso de outra ferramenta, que poderia ser uma despesa, mas no 

caso específico dos serviços, muitas vezes trata-se de um diferencial de mercado, que é a mão 

de obra. 

Para melhor explorar os resultados obtidos com o referido questionamento, foi 

solicitado para que os empresários respondentes explicassem melhor o motivo de escolher os 
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elementos para formar o preço dos seus serviços. Dos 10 (dez) empresários que fizeram parte 

da pesquisa, 80% deles apresentaram mais detalhes quando a tais elementos, fato que resultou 

no Quadro 4, o qual expõe a fala dos respondentes que explicaram como consideram os 

elementos tratados na Tabela 9. 

 
Quadro 4 - Detalhamento quanto ao emprego dos elementos que consideram para formar o 

preço, na percepção dos respondentes 
 

R1 “Soma de serviços e despesas". 
R2 “Os tipos de corte variam de preço e quanto mais investimento e variedade de serviço aumenta o 

custo e consequentemente o preço do serviço”. 
R3 “Tudo gira em torno dos clientes e as despesas fixas mensais para um planejamento 

orçamentário”. 
R4 “Quanto está custando em média esse serviço no mercado, valorizando o serviço do nosso 

profissional. O aluguel do espaço, meus gastos em gerais, como energia, água, estoque etc”. 
R5 “Mão de obra, porque depende do tamanho do cabelo! Tipo de corte, porque alguns cortes são 

mais elaborados do que outros e gastos gerais por conta de todo material usado, energia também”. 
R6 “Não adianta colocar um custo lá embaixo e você não ter como manter as despesas, mas sim 

colocar um custo adequado que você tenha condição de manter a empresa e a si mesmo”. 
R7 “Cobrar o preço justo pelo serviço”. 
R8 “Porque é o cliente que vai dizer o tipo de corte." 

Fonte: Elaborado pelas autoras (2020) 
 

 Analisando o Quadro 3, constata-se que esses elementos vão ser definidos em 

decorrência do tipo de corte que os clientes vão solicitar na barbearia, algo que indica que o 

nível de exigência, modelo de corte e grau de dificuldade de executar tal serviço são 

primordiais para definir o quanto vai ser gasto naquela solicitação e assim, o preço é indicado. 

Em busca de verificar se tais empresários verificam os preços dos seus concorrentes, obteve-

se a Tabela 10. 

 
Tabela 10 - Você procura identificar por quanto seus concorrentes estão cobrando pelo 

mesmo serviço? 
 

Você procura identificar por quanto seus concorrentes 
estão cobrando pelo mesmo serviço? 

Frequência Percentual 

Sim 7 70% 

Não 2 20% 

Ás vezes 1 10% 

Total 10 100% 
                 Fonte: Elaborado pelas autoras (2020). 
 

Na Tabela 10 é possível verificar que a maioria dos empresários do ramo de barbearia 

alega que procura identificar por quanto seus concorrentes estão cobrando pelo mesmo 

serviço (70%). Esse resultado é semelhante ao que já foi encontrado na pesquisa de Canever 
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et al (2012) de que para definir a estratégia de formação de preço a adotar, é necessário que a 

empresa defina a concorrência. Complementarmente, Guth e Salvador (2017) também 

consideram a concorrência para a determinação do preço de venda, ao verificar que 73% das 

empresas procuram atuar a partir de um preço competitivo e 27% a partir do preço médio 

praticado. Por fim, encerra-se com a pergunta de número 11 (onze), a qual buscou levantar, na 

percepção dos empresários que responderam o questionário, o que os mesmos consideram 

como o diferencial do seu trabalho, algo que resultou no Quadro 5. 

 

Quadro 5 - O que você considera como seu diferencial? 
 

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

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

R3 “Perfeição no serviço; bom atendimento; brindes e promoções”. 
R4 “Atendimento excelente; local estratégico; harmonizado; comunicação frequente e ambiente 

familiar”. 
R5 “Profissionais; kids; atendimento”. 
R6 “Prezo pelo bom atendimento ao nosso cliente; o conforto que o cliente vai encontrar no nosso 

espaço; uma lavagem especial com massagem relaxante e cortesias como matte gelado; cerveja; 
cafezinho etc”. 

R7 “A qualidade do serviço, preço 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 atenção dos recrutadores, por esse motivo é que entra meu 
diferencial”. 

R9 “Autêntico, tem gente que faz só por fazer. Faz com satisfação”. 
R10 “Gosto de manter o local sempre limpo, agradar o cliente dando em cafezinho, água”. 

Fonte: Elaborado pelas autoras (2020). 
 

 Em observância 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, o bom atendimento e a qualidade do serviço. Após expor 

os resultados alcançados com a referida pesquisa, chega-se aos aspectos conclusivos, os quais 

são evidenciados a seguir. 

5. Considerações finais 

Este estudo teve como objetivo identificar os elementos que influenciam no 

estabelecimento de preços dos serviços oferecidos nas barbearias da Região Metropolitana do 

Recife. Para tanto, realizou-se uma pesquisa mista de caráter descritiva, com o auxílio de um 

questionário semiestruturado, aplicado entre os meses de maio e junho de 2019, junto a 

empresários do ramo de barbearia atuantes na região ora mencionada. 
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Em resposta ao questionamento proposto na primeira seção do presente estudo, 

estabelece-se que os principais elementos considerados como influenciadores da formação do 

preço dos serviços oferecidos pelas barbearias da Região Metropolitana do Recife são: a mão 

de obra, a infraestrutura, os tipos de corte, as despesas gerais e os profissionais (com nome no 

mercado). Embora muito desses empreendedores tendo formação até o Ensino Médio, ou seja, 

não ingressaram a um curso superior que lhe pudesse abrir a visão quanto à forma em que 

devem conduzir empreendimentos, destaca-se que, na prática, os mesmos conseguem 

observar gastos primordiais que vão influenciar de forma mais intensa no estabelecimento do 

preço. 

No que tange a limitação, este estudo foi realizado com uma amostra de apenas 10 

(dez) empresários do ramo de barbearia, portanto, os resultados não podem ser generalizados. 

Diante disso, sugere para as próximas investigações dentro da temática, aumentar a amostra, a 

qual pode ser até mesmo dentro da Região 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 construção dos preços dos seus serviços.  

Estudos dessa natureza apresentam contribuição tanto no campo prático como no 

campo teórico. No campo prático, podem ajudar empresários desse ramo de atuação a melhor 

definir os elementos que devem ser considerados para formar o preço de venda. No campo 

teórico, constata-se mais uma vez que o custo é um elemento essencial para estabelecer o 

preço de produtos e serviços, além disso, demais gastos como mão de obra e despesas gerais 

não podem ser desconsiderados nesse levantamento. Sendo assim, é necessário haver controle 

de gastos para posteriormente ter uma margem e definir por quanto deverá vender seu 

produto, conseguir suprir esses gastos e ainda obter o retorno lucrativo. 
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