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INTRODUCAO

Vocé ja deve ter ouvido a expressao “Todo mundo tém
seu preco”. Vamos substituir o “todo mundo” por “todas
as coisas”, porque € ai que mora a dificuldade de grande
parte dos empreendedores: estabelecer o preco de seu
produto ou servigo.

Quanto vale o que vocé tem a oferecer a seu cliente?
Ou ainda: quanto seu cliente estaria disposto a pagar
pelo que vocé esta oferecendo a ele?

Essas questbes destacam-se entre as principais duvidas
de quem esta comegando um negdcio. Nesse guia,
vamos ajudar vocé a entender melhor o que pode
influenciar na formacao do seu preco: saiba como

a definicdo dos custos envolvidos e de sua margem

de lucro pode ser imprescindivel para saber quanto
custara seu produto/servico.
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Além disso, vamos te mostrar que promocé&o pode ser uma saida para atrair novos clientes,
fidelizar o seu publico e ainda ajudar no faturamento. Mas tudo isso, claro, deve ser feito
com muito planejamento.
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CAPITULO 01 N ,
“Quer pagar quanto?”, dizia um tempo atras

Formagéo de preco a propaganda de uma rede de varejo. Mas se vocé esta
passo-a-passo em fase de definicdo dos pregos de seus produtos

OU servigos, essa ndo € a pergunta certa a se fazer.
Quanto vocé vai cobrar de seus clientes vai de depender
de diversos fatores internos e externos do mercado.

Para definir seu preco, voceé precisa
estar de olho na concorréncia,
saber os desejos dos consumidores
e as tendéncias do mercado.
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f?
O que & o prego d& venaa

O preco de venda € o valor que devera cobrir o custo direto da mercadoria, produto ou servigo,
as despesas variaveis (como impostos e comissdes), as despesas fixas (como aluguel, agua, luz,
telefone, salarios), além de permitir a obtencéo de lucro.
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. 1.1 Entenda melhor a definigao de custos

Os custos da sua empresa referem-se ao dinheiro que vocé gasta para produzir e comercializar
o produto ou prestar o servico. Os custos variaveis e fixos vao influenciar diretamente na sua

definicdo de preco. Saiba identifica-los:

’ Custos variaveis : despesas que sao alteradas de acordo com o nivel
de producéao ou das atividades. Seus valores dependem diretamente do volume

produzido ou volume de vendas efetivado num determinado periodo.

Exemplos:

« Compra de matérias-primas
« Comissoes de vendas

* Impostos
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’ Custos fixos : szo aqueles que nao sofrem alteracao de valor em caso de
aumento ou diminuigao da producdo. Independem, portanto, do nivel de atividade.
Sé&o conhecidos também como custo de estrutura.

Exemplos:

» Limpeza e conservacgao

« Aluguéis de equipamentos e instalacdes
+ Salarios da administracéo

» Segurancga e vigilancia

. 1.2 Quer ganhar quanto?

O primeiro passo para a formacéo do preco é definir a margem de lucro. O lucro é o retorno que
tera sobre seu investimento. Porém, tenha cuidado, o lucro € importante, mas ndo deve ser o unico

ponto de sua analise.
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Vocé nao pode simplesmente adicionar sua margem de lucro sem avaliar a concorréncia e 0s seus
consumidores antes. S&o eles que irdo definir seu preco. Afinal, do que adianta vocé achar que
0 seu preco € o ideal se ele ndo for aceito pelo mercado?

Exemplo de calculo de preco de venda

Um empreendedor gastou com a aquisicdo da matéria-prima R$ 20,00
(chamado de custo direto variavel).

As despesas variaveis do produto representam R$ 2,54.

As despesas fixas do produto sdo de R$ 10,91.

E o lucro desejado é de 8%
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E preciso somar o custo direto variavel e as despesas. Em cima do valor total do investimento
acrescenta-se a margem de lucro desejada.

20,00 + 2,54 + 10,91 = 33,45

33,45 + 8% = 36,13

Entdo, o preco de venda sera de R$ 36,13 - um valor que ird cobrir todos os seus custos e ainda lhe
proporcionar o lucro desejado.

Dica: Se vocé ndo tem nocdo de qual & a margem de lucro ideal, pesquise alguns valores praticados
em seu segmento e faca alguns testes com essa conta para verificar qual é o preco mais viavel para
se manter competitivo.
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. 1.3 Precgo para servicos

No caso de uma prestacéo de servigo, em que n&do ha aquisicdo de matéria-prima e producao,

sera levado em conta o valor da hora trabalhada. Por exemplo, se um profissional de uma
consultoria custa para a empresa R$ 2.000,00 por més, e este trabalha 160 horas mensais, o custo
da hora de trabalho do consultor € de R$ 12,65. Ao vender um servigco que envolva o colaborador,
deve-se levar em conta o tempo gasto para o trabalho e somar ai os custos fixos e variaveis e o lucro
desejado, assim como no exemplo anterior.

Lembrando que se o servico demandar a compra de produtos para sua execugao, esse € um custo
imprescindivel para a formacao de precos. Uma empresa de limpeza, por exemplo, deve calcular
a quantidade de materiais gastos no servigo para incluir no calculo do preco a ser cobrado.
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. 1.4 Precos e objetivos

A definicdo do prego, como ja vimos anteriormente, deve levar em consideracéo diversos fatores,
tais como concorréncia, lucro e os consumidores. A escolha de determinado valor também vai variar
de acordo com seu objetivo, ja que o preco é um fator estratégico de posicionamento. Veja a seguir
0s principais objetivos que podem direcionar a definicdo do preco:

' ' Penetracdo no mercado:

A empresa estabelece o preco com o intuito de conseguir grande
participacdo no mercado.

Q Selecionar o mercado:

A empresa estabelece o preco visando atingir segmentos especificos
de mercado.
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Pronta recuperacgao de caixa:

Geralmente empresas em dificuldades financeiras estabelecem um preco
que permite o rapido retorno de caixa.

Promover linha de produtos:

Neste caso, o preco é usado com o intuito de promover a venda de todos
os produtos da linha.

Maximizar o lucro:

O preco é estabelecido tendo em vista a maximizagao do retorno para
a empresa.

o
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. 1.5 Em busca do precgo perfeito

Se 0 seu objetivo é ter o preco mais baixo do mercado, precisa analisar os custos para saber de que
forma pode eliminar despesas que impactem na diminui¢éo do preco final. Veja algumas dicas:

Fornecedor amigo:

Converse e negocie com seus fornecedores em busca do melhor
custo-beneficio para ambas as partes. Vocé quer um preco melhor,

ele quer vender mais, nesse caminho, vocés podem encontrar um acordo
para satisfazer todas as necessidades. Além disso, estabelecer uma
parceria de longa data também contribui para conseguir melhores precos
dos fornecedores, seja fiel e valorize o relacionamento com eles.
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Apague a luz!

Entre as despesas administrativas, vocé pode encontrar uma brecha
que possibilite a diminuigdo dos seus gastos. Economia de luz,

de materiais de escritério, de telefone. Avalie o que pode ser diminuido
sem prejudicar o bom andamento dos negocios.

Economia e inovagao

4

Incentive seus colaboradores a buscarem solugdes de diminuigao
de custos. Seja no escritdrio ou em processos de producao

e comercializacdo. Eles que estédo na “linha de frente” dos trabalhos
conseguem ter insights como ninguém sobre melhorias que podem
gerar economia. Valorize a contribuicdo deles para encoraja-los

a contribuir cada vez mais com sugestdes de inovacg&o voltadas

a diminuicao de custos.

o
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Importante:

Mais que buscar diminuicdo de custos, é preciso avaliar também

a importancia da qualidade do que esta oferecendo a seu publico.

Em um posicionamento estratégico voltado a diferenciagdo no mercado,
nem sempre o pre¢o mais baixo € o item mais importante.

Muitas melhorias podem n&o diminuir custos de producéo

e comercializacdo, mas, se acrescentam valor ao produto ou servico,
podem contribuir para o seu faturamento. Veja no capitulo a seguir

a diferenca entre preco e valor.

o
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CAPITULO 02 A o .
Se voceé olhou no dicionario, pode estar questionando

Diferenga entre agora: “Mas perai, ContaAzul! Eu vi |4 no Houaiss, preco
preco e valor e valor sdo sindnimos. N&o tem diferenga, n&o”.

Mas, na pratica do mercado, esses dois termos

expressam significados diferentes e que sao essenciais

para a formacéo do pregco. Resumidamente, podemos

dizer que “preco € o que se paga e valor € o que se leva”.

A soma dos esforcos (tempo e dinheiro)
para obter algo representa o preco

que se paga, enquanto a soma dos
beneficios que recebemos ao obter

o que buscamos representa o valor.
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Dois bens podem ser vendidos pelo mesmo preco, mas possuir valores diferentes, assim como
também podem possuir o mesmo valor e serem vendidos por precos diferentes.

Exemplo:

Imagine duas calgcas de marcas diferentes.
Elas podem ter o mesmo prec¢o de venda,
mas apresentar valores diferentes

na percepc¢édo de quem vai compra-las.

Da mesma forma, um comprador pode
atribuir o mesmo valor a duas calgas

com pre¢os nada parecidos.
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Podem ser levados em conta os seguintes aspectos na percepc¢ao do valor

’ Status da marca ’ Necessidade ’ Inovacgao

’ Qualidade do produto ’ Tendéncias ’ Exclusividade

Quanto menores forem os esforgos (energia, tempo, dinheiro etc.) e maiores forem os beneficios
percebidos na satisfacdo das necessidades, maior sera o valor que o cliente ira atribuir a seu produto
ou servigo. Considerar algo “caro” ou “barato” depende da percepcao dos beneficios recebidos

na aquisicao.
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Quando um cliente diz...

2

esta tendo a percepcéao de esta tendo a percepcéao de tem a percepcéao de que

que o produto ou servigo que o produto ou servigo 0 produto ou servico vale
custa mais do que vale. vale mais do que custa. exatamente o que custa.

(PRECO > VALOR) (VALOR > PRECO) (PRECO = VALOR)

Por isso, além do preco de venda, o empreendedor precisa sempre levar em consideragao o valor
de seu produto ou servico.
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Vocé ja deve ter ouvido a expressao “agregar valor”. Nesse caso, significa tornar as coisas especiais
para o seu publico, trabalhar a percepcgao do cliente para valorizar mais a oferta e a utilizacéo
do que esta ofertando a ele.

coisas s€jam _ _
tsando beneficlos muito acima

O valor agregado garante um bom posicionamento no mercado, pois possibilita a sustentagao
de precos mais elevados e margens de lucro mais significativas.

Em seus esforcos de venda, priorize a percepcao do valor. Isso € importante mesmo que seu
posicionamento seja o de “preco mais baixo”, pois ninguém vai querer ser refém do famoso
“barato que sai caro”.
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CAPITULO 03

Promocao

“Moca bonita ndo paga... Mas também n&o leva!”.

Bom, se vocé esta pensando em realizar uma promocgéo,
precisa pensar em algo melhor que isso. Qualquer
promoc¢ao deve ser feita com planejamento: reduzir
aleatoriamente o precgo dos produtos ou oferecer brindes
e prémios so para imitar os concorrentes nem sempre
traz bons resultados.

A Associacao de Marketing Promocional (Ampro)
aconselha:

Antes de fazer qualquer tipo de
promocao, é preciso saber a que
proposito ela servira e qual impacto
financeiro pode trazer para a empresa.
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Importante: a oferta deve ter um objetivo claro, um desconto que ndo comprometa a rentabilidade
da empresa, prazo definido para terminar e uma comunicagao que atinja diretamente o publico-alvo
da marca.

Veja a sequir oito dicas sobre como realizar promocgdes:

3.1 Defina o objetivo da promocao

Vocé pode realizar promog¢des para aumentar as vendas, divulgar novos produtos, conquistar
novos clientes ou fidelizar os antigos. Ou ainda, ao perceber que as metas de vendas estio longe
de ser atingidas e o estoque esta cheio, a empresa pode reduzir os precos temporariamente para
tentar reverter o quadro. A promog¢ao também pode funcionar como uma propaganda dos novos
produtos.
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Outra meta pode ser a conquista de novos consumidores, ja que os descontos sdo uma forma

de despertar o interesse pela marca e seus produtos. Premiar os consumidores que fazem compras
recorrentes ou de valores mais altos também € uma forma de recompensar a preferéncia que eles
dao a empresa e fideliza-los. Pode ainda estimular os demais clientes a comprarem mais para ter
acesso a melhores condi¢cbes de pagamento.

- 3.2 Dar desconto ou nao dar desconto? Eis a questao!

Esse item vai depender do objetivo da promogé&o: vocé quer aumentar a margem de lucro ou

é apenas uma ac¢ao de marketing. Quem cria uma oferta com o objetivo de vender mais ou atrair
novos clientes, normalmente esta preocupado em trazer mais dinheiro para o caixa. Ja as empresas
que buscam fidelizar clientes ou apresentar novos produtos podem gastar os recursos sem contar
com retorno imediato.
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- 3.3 Escolha o produto ou servigo da promogéao

Vocé pode dividir os itens da promog¢&o em dois tipos: os mais vendaveis (que tém mais saida
e normalmente sdo mais baratos do que a média do estoque) e os mais rentaveis (que nao
costumam ser os mais vendidos, mas tém uma margem de lucro maior e ajudam a empresa

a se diferenciar dos concorrentes).

Os produtos e servigos que estdo na lista dos mais vendidos sdo, naturalmente, mais conhecidos
pelos clientes e comprados com mais frequéncia. Ao coloca-los em oferta, o fluxo de clientes na loja
tende a crescer - quem estava ha um tempo sem comprar vai querer aproveitar os bons precos.

Quando o proposito da promogéo é conquistar novos clientes, o ideal € colocar em oferta

os produtos e servigcos mais rentaveis. Esses itens costumam ter margem de lucro maior porque
sao mais elaborados e valorizados pelos consumidores - mas nao estao entre os mais vendidos,
porque normalmente custam mais caro.
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- 3.4 Atencdo com as promogdes de langamento

Os produtos e servigos recém-langados ndo devem ser vendidos com desconto. Isso porque uma
vez que o cliente conhece o produto com preco reduzido, dificilmente ele vai querer comprar pelo

preco cheio. Nesse caso, o melhor € criar uma promoc¢éao diferente, oferecendo amostras gratis ou
degustacdes.

. 3.5 Estabelega um periodo para promogao

Esse é um item fundamental, pois a promogéo precisa ter prazo para acabar. Do contrario, quando
uma oferta dura muito tempo, o valor passa a ser percebido como preco fixo e, ao retornar ao preco
normal, os consumidores terdo a impressao de aumento.
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Quando o objetivo é aumentar as vendas e conquistar clientes, a promoc¢ao deve ser mais rapida.
No limite, pode durar um més. Vocé pode estabelecer metas diarias ou semanais de vendas,
podendo estender ou encurtar a duragédo da oferta de acordo com os resultados alcangados.

Ja as promocgdes voltadas a clientes preferenciais podem ter um prazo maior de duracao,

pois um periodo muito curto pode deixar os consumidores frustrados por nao terem tido
tempo de aproveitar os descontos. E como séo clientes antigos, eles sabem qual € o valor real
do produto/servico e conseguirdo identificar o preco da promog¢ao como desconto.
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CONCLUSAC

Avaliando os temas que abordamos nesse guia,
podemos concluir que na gestao de sua empresa

tudo esta interligado. A definicdo de precos, a margem
de lucro, o valor agregado, a escolha dos fornecedores
e da matéria-prima, a estratégia de vendas e o
posicionamento estratégico. Tudo isso deve estar
apoiado em seu planejamento e baseado

em informacgdes seguras sobre as finangas de sua
empresa. Dai a importancia de acompanhar o fluxo

do seu capital de forma segura e facil.

~$
=

Np—

A
ndies> (D@L S— ——,—T
QUER VENDER POR QUANTO. Guia para definicdo de precos e sobre como realizar promog¢des.




|em desse 9U
fmancewa en

Planilhas de gestao
financeira

o

/M

Webinars de gestéo Post: Como acertar na
financeira precificacao

\/

29
QUER VENDER POR QUANTO. Guia para definicdo de precos e sobre como realizar promog¢des. O



REFERENCIAS

Exame.com

Administradores - artigo Carlos Hilsdorf

Sebrae

Portal de contabilidade

vV 9V V9V 9V ©9

Sobre administracao

o

QUER VENDER POR QUANTO. Guia para definicdo de precos e sobre como realizar promog¢des.



Sobre o ContaAzul

O ContaAzul é o mais simples sistema

de gestéo on-line para micro e pequenas Experimente gratuitamente agora!
empresas. Com ele vocé controla seu financeiro,
suas vendas, seu estoque, e emite nota fiscal
eletrénica sem complicagc&o e a um preco justo:
a partir de R$ 24,90/més. Além disso, nosso
atendimento de primeira esta disponivel

para te ajudar gratuitamente por telefone,

O 0 &

e-mail e chat.
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