


SUMARIC

Introducao > 3

1. Valor para o negoc

'

odutos

2. Como avalic

3. Com

4. Como avaliar se

stratégias de precificacdo > 15

Sobre o Sebrae Ba







SEBRAE - BA - Como calcular o preco de vendas dos produtos da sua empresa?

O segredo para o sucesso de um negocio € saber precificar seus produtos ou
servicos corretamente. Determinar o pre¢co de venda correto pode melhorar as
suas vendas, criando as bases para que a sua empresa prospere. Por outro lado,
uma estratégia de precos equivocada podera criar situagdes de dificuldades até
insustentaveis para o seu negdcio.

Ha diferentes estratégias para precificar produtos ou servigos. No entanto, ndo
existe uma formula que funcione para todos os tipos de produtos, empresas ou
mercados. O preco envolve certos fatores-chave, incluindo identificar do publico-
alvo - suas preferéncias e atribuicdes de valor -, monitorar o preco de venda dos
concorrentes e entender a relagéo existente entre qualidade, custo, volume e preco.

Vocé pode adotar estratégias diferenciadas para precificar seus produtos. Mas quais

fatores devem ser considerados para determinar os pregcos? Como determinar se é
preciso aumentar ou diminuir o preco dos seus produtos ou servigos?

Antes de falarmos em preco, precisamos definir o que é valor no negdcio.
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e O que € valor no seu negdcio: quais os atributos que estimularam a abrir o
negoécio e podem ser transmitidos aos clientes e ao mercado?

e Se 0 preco traduz algum valor para o cliente: os precos dos produtos ou
servigos traduzem fielmente seu valor e o do negdcio para o mercado?

e Se 0 preco praticado gera valor para o negdcio: os pregos que praticados
e aceitos pelos clientes tém permitido gerar vendas e margens atraentes e
constantes para a valorizagdo do negocio?

O primeiro passo € deixar claro o que vocé deseja alcangar com sua estratégia
de precos. A sua empresa quer ganhar dinheiro £ é por isso que vOCé possui
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um negocio. Ganhar dinheiro significa gerar receita vendendo seus produtos por
determinados precos, de modo que, além de cobrir seus custos, a sua empresa
gere lucro e expanda.

O maior erro de muitas empresas € acreditar que o prego € o unico fator que
impulsiona as vendas. A qualidade do seu portfélio e sua capacidade de vender
também sao importantes; isso significa que é necessario contratar bons vendedores
e adotar uma estratégia de vendas eficiente.

O precode venda esta diretamente ligado as estratégias de precificagao e competigao
da empresa, em fungcdo de determinados momentos de venda e necessidade de
melhor liquidez, para expandir ou reposicionar no mercado frente a concorréncia.

Ao mesmo tempo, esteja ciente dos riscos que acompanham a tomada de decisdes
da politica de precos da sua empresa. Existem duas dificuldades principais:
determinar subpregos ou pregos excessivos.

Subprecos

Fixar o preco de seus produtos a um valor muito baixo pode ter um impacto
desastroso na sua empresa. O preco de um produto € um fator critico em qualquer
ponto do ciclo econdmico, mesmo em uma economia em recessao. Muitas empresas
diminuem os precgos tentando convencer o consumidor de que o seu produto é a
alternativa menos dispendiosa do mercado, mas, na maioria das vezes, seu produto
€ simplesmente percebido como "barato".

Estratégias de precificagdo e percepcéo de pregos baixos coincidem se a empresa
acertou no seu portfélio com produtos que atraiam os consumidores e permitam o
giro rapido em determinados periodos, conquistando pequenas margens de lucros
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de forma sucessiva em curtos periodos.

Lembre-se de que os consumidores querem sentir que recebem um valor e a
maioria ndo esta disposta a comprar de um vendedor que acredita ter menos valor
a oferecer. As empresas também precisam ter muito cuidado para que cubram seus
custos com o prego dos seus produtos. Reduzir os precos até o ponto em que vocé
nao esta lucrando com as vendas nao é interessante para uma empresa a longo
prazo.

Precos excessivos

Por outro lado, praticar um prego excessivo pode ser tao prejudicial quanto um
subpreco inadequado, pois o comprador sempre estara olhando o preco dos seus
concorrentes. O prego que excede o valor que um cliente deseja pagar também
pode diminuir as vendas. Muitos empresarios agem como tivessem que cobrir todas
as despesas da empresa com o preco de venda dos seus produtos.

Coloque-se no lugar do cliente e pense em qual prego vocé consideraria justo pagar
pelo seu servigo?

Existem varios motivos que o fizerem criar a sua empresa. Compreenda o que vocé
deseja do seu negdcio ao avaliar seus produtos. Além de maximizar os lucros, pode
ser importante maximizar @ compartilhamept® do seu produto no mercado, o que
ajudara a diminuir seus ¢ sultar no que os economistas chamam
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de "efeito de rede", ou seja, o valor do seu produto aumenta a medida que mais
pessoas 0 usam.

Um o6timo exemplo de um produto com efeito de rede é o sistema operacional
Windows da Microsoft. Quando mais pessoas comegaram a usa-lo em relagao aos
produtos concorrentes, mais desenvolvedores de software criaram aplicativos para
serem executados nessa plataforma.

Vocé também pode querer que seu produto seja conhecido por sua qualidade,
em vez do mais barato do mercado. Se essa for a sua estratégia, a sua empresa
pode querer vender seu produto por um prego mais alto para refletir sua qualidade.
Durante uma recessao, a sua empresa pode ter prioridades, como a sobrevivéncia,
entdo talvez seja necessario fixar o prego dos seus produtos abaixo do desejado
para recupera-la.

Existem muitos métodos para determinar o pre¢go de um produto, mas as empresas
de sucesso usam uma combinacao de ferramentas e sabem que o fator-chave para
uma estratégia de sucesso €é colocar o cliente em primeiro lugar.

Quanto mais vocé souber sobre o seu cliente, mais facil sera fornecer qualidades
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que ele valoriza e mais adequado a sua expectativa sera o valor cobrado por seus
produtos ou servigos.

Conheca seu cliente

Realizar uma pesquisa de mercado € essencial para conhecer seu cliente. Esse
tipo de pesquisa pode variar de pesquisas informais com a sua base de clientes
feitas por e-mail a projetos de pesquisa mais extensos e potencialmente mais caros
realizados por empresas de consultoria terceirizadas.

As empresas de pesquisa podem explorar seu mercado consumidor e segmentar
seus potenciais clientes de forma muito detalhada - por meio de dados demograficos,
pelo que eles compram e se eles sdo sensiveis a variagao de preco.

No entanto, se vocé nao tiver dinheiro disponivel para gastar em pesquisas de
mercado, pode apenas olhar para os consumidores em termos de grupos distintos
- 0 orcamento que tém disponivel, a conveniéncia que encontram no seu produto e
aqueles para quem o status faz diferenga. Em seguida, descubra em qual segmento
focar o preco do seu produto.

Conheca os custos da sua empresa

Um principio fundamental para a definicdo do preco de venda é que a sua empresa
precisa cobrir seus custos e, em seguida, gerar lucro. Isso significa que € preciso
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saber quanto custa seu produto. Também é preciso entender quantas unidades a
sua empresa precisa vender para gerar lucro, ultrapassando o ponto de equilibrio
no menor tempo possivel durante um periodo de vendas.

Lembre-se que o custo de um produto é mais do que o custo com a sua produgao.
Custos indiretos podem incluir custos fixos como aluguel, e custos variaveis, como
taxas de transporte ou de estoque. Vocé deve inclui-los na estimativa do custo do
seu produto.

Uma boa regra € fazer uma folha de calculo de todos os custos necessarios para
cobrir a fabricagdo de um produto durante um periodo, o que pode incluir:

o Os custos reais do produto, incluindo o custo da mercadoria a ser vendida ou
o custo dos insumos de produgao;
O custo da mao de obra e os custos de comercializagdo e venda desses
produtos;
O rateio das despesas operacionais necessarias para a continuidade do
negocio;
O salario como proprietario ou gerente do negdcio nas despesas
administrativas;
O retorno sobre o capital que vocé e outros proprietarios ou acionistas
investiram;
O capital necessario para expansao futura e substituicao de ativos fixos por
conta da depreciacgao.

Liste o valor em reais para cada item da sua planilha. O total encontrado deve
fornecer uma ideia da receita bruta que a sua empresa precisara gerar para garantir
que cubra todos esses custos.
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e Aumentar volume das vendas;

e Gerar escala para ter ganhos financeiros;

e Buscar retorno sobre investimento e melhores margens por produto;

e Gerar valor para o cliente;

e Avaliar como estado as relacdes entre os canais, fornecedor — distribuidor —
mercado;

e Entender como seus pregos se comportam frente aos dos concorrentes;

e Descobrir o seu preco esta sendo percebido pelo cliente e em relagao a
concorréncia.

Conheca a sua concorréncia

Também é util olhar para a concorréncia - afinal, o seu cliente fara comparagdes dos
seus produtos com outros disponiveis no mercado. Vocé pode usar os precos dos
produtos comparaveis aos seus como um indicador inicial. E importante observar
se o seu produto oferece algum valor; por exemplo, um servigo adicional ou alguma
qualidade superior percebida. Se assim for, vocé podera suportar um pre¢co mais
alto. Seja cauteloso sobre diferencas regionais e sempre considere seus custos.

Pode até valer a pena fazer uma comparacgao direta do prego do (s) seu (s) produto
(s) com o (s) produto (s) do seu concorrente. A chave aqui € comparar 0s pregos
liquidos e ndo apenas de venda. Essa informagéo pode ser obtida em estudos ou
reportagens. Faga anotagdes durante esse processo sobre como a sua empresa e
a concorréncia sao percebidas pelo mercado. Seja honesto em sua avaliacao.
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Saiba para onde o mercado esta se dirigido

Vocé nao precisa ser um adivinho, pois € possivel acompanhar os fatores externos
que afetardo a demanda por seu produto no futuro. Eles podem variar de algo tao
simples, como os padrdes climaticos, a fatores de longo prazo, como a criagao de
uma lei que pode afetar futuras vendas de seus produtos.

Também leve em consideragao seus concorrentes e suas agdes. Como sera que
um concorrente respondera a introducdo de um novo produto pela sua empresa no
mercado ao estabelecer uma guerra de precos?

Descubra como formar o prego

e A partir da estratégia e do posicionamento;

e Visdo interna, financeira e impacto dos custos;

e Visdo comercial e competitividade dos pregos;

e Valor posicionado para os clientes;

e Balancear custos, retorno, concorréncia e obter volume;

e Seguir a equacao Lucro = Prego X Volume - Custos;

e O maior preco a praticar € o que o cliente esta disposto a pagar;

e O menor é aquele que cobre todos os custos e remunere;

e Depende dos custos, disponibilidade dos clientes e dos movimentos da
concorréncia.

N

N
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Forme o preco de venda

Método direto

10,00 x (7%+25%+10%) = R$ 14,20 (errado)
10,00

Preco de venda = =R$ 17,24

100% - (7% + 25% + 10 %)

Lembre-se que os custos da mercadoria, outros custos fixos, taxas e lucro estao
contidos no preco de venda para serem deduzidos; por isso, devem ser embutidos
por um fator sobre um divisor.

Entenda como obter lucratividade

e Ganho em relacao as vendas;

e Financiar giro e expansao;

e Decorrente do volume vendido;

e Valor percebido permite maior lucratividade;

e Aumento de 2% a 5% sobre o preco de determinados produtos gera maior
lucratividade;

e Controle dos custos e aumento das vendas, aumentando substancialmente
os lucros;

e Esforco de vendas voltados para produtos mais lucrativos ou que tenham
maior giro.
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Estude precificacao e lucratividade
Situagdes momentaneas para precificacdo diferenciada:

e Movimentos da concorréncia;

e Tempo médio de giro do produto;

e Promocgao de estoques;

e Renovacgao do estoque;

e Necessidade de caixa a curto prazo.

Praticar pregos diferenciados, conforme a estratégia

e Preco minimo: cobranga de um preco que cobre os custos (renova estoques,
caixa);

e Preco de penetragédo: mais baixo em relagdo a concorréncia (langamento,
promogao, atragéo);

e Preco prémio: € maior que a concorréncia (diferencial);

e Preco de lideranga: tem um diferencial ou monopdlio (exclusividade, qualidade
superior).
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Vocé s6 pode avaliar os precos de todos os seus produtos com base em uma
marcacao de custo fixa. O preco do seu produto pode variar dependendo de uma
série de fatores, incluindo:

e O que o mercado esta disposto a pagar;

e Como a sua empresa e o seu produto sdo percebidos no mercado;
e Por quanto seus concorrentes vendem seus produtos ou servigos;
e Se o produto é frequentemente comprado;

e O volume estimado dos produtos que vocé pode vender.

Essa analise permite aumentar ou baixar os precos dos seus produtos. Além disso,
€ preciso entender o que ja esta funcionando. Analise a rentabilidade de seus
produtos para que vocé possa fazer mais do que funciona e parar de fazer o que
nao funciona.

E preciso descobrir quais dos seus produtos estdo gerando receita e quais estdo
fazendo a sua empresa perder dinheiro. Vocé pode se surpreender com a quantidade
de itens que fazem a sua empresa perder dinheiro e consertar isso 0 mais rapido
possivel.

Quando aumentar os pregos?

Vocé sempre deve testar novos precos, novas ofertas e novas combinagdes de
beneficios para ajuda-lo a vender mais do seu produto a um melhor prego. Teste
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novas ofertas a cada més. Aumente o preco e ofereca um bénus novo ou um servigo
especial para o cliente. Mega o0 aumento ou a diminuicdo das vendas e a renda
bruta gerada por essa alteragao.

E inevitavel: a sua empresa tera de aumentar os precos de tempos em tempos
como parte da gestdo do negdcio. Se vocé nunca aumentar seus precos, nao
permanecera no mercado por muito tempo. E preciso monitorar constantemente
seu prego e seu custo para que a sua empresa seja competitiva e gere lucro.

A melhor maneira de determinar se o seu produto teve seu prego corrigido de forma
correta é verificar o volume de vendas imediatamente apds essa alteragao. Isso pode
ser feito verificando o dinheiro em caixa e as vendas a crédito durante o periodo. Se
o aumento de precgo for muito significativo, os clientes reagirdo rapidamente.

Observar a concorréncia também pode ajudar: se vocé fez uma alteragcao positiva
nos pregos, 0s concorrentes provavelmente seguirdo o exemplo.

a

dh

Mas ha uma maneira certa e uma errada de aumentar os precos. Vocé nao deve
alienar sua base de clientes elevando os pregos de forma muito acentuada,
especialmente durante uma recessdo. Em vez de um aumento subito, tenha um
plano estratégico de dois a cinco anos, durante o qual vocé pode graduar seu
aumento de preco de 5 a 10%. A sua empresa nao deve aumentar um produto de
R$ 5 para R$ 15, pois isso representa 200% de aumento.
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O aumento de preco de um produto € mais facilmente aceito em tempos econémicos
estaveis. Na medida em que o custo subjacente a produg¢ao do produto aumenta, o
cliente esta preparado para aceitar o aumento do preco. Se o cliente perceber que
os custos da empresa estao baixando enquanto o pre¢o esta subindo, isso néo sera
bem recebido.

Quando reduzir os pregos?

Vocé pode perder seu publico-alvo reduzindo demais o pregco. Sempre € possivel
oferecer descontos ou oferecer algo de graca aos clientes para que eles possam
testar seu produto ou gerar trafego para sua loja ou site.

Geralmente, baixar os pregos ndo € uma boa pratica, a menos que vocé esteja
usando isso estrategicamente para ganhar uma cota de mercado ou se todos os
seus concorrentes estao reduzindo seus precos.

Uma alternativa para baixar o pregco € oferecer menos pelo mesmo preco, o0 que
efetivamente reduzira seus custos sem parecer reduzir o valor para o cliente. Os
restaurantes acham isso particularmente util em termos de tamanho de porgoes,
mas essa estratégia também pode ser avaliada para outros setores.
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Outro componente importante para avaliar o preco de um produto € monitorar
continuamente a sua lucratividade. E preciso saber com quanto cada produto que a
sua empresa vende contribui para o seu objetivo de ganhar dinheiro a cada més e
ao final de um periodo anual.

Aquiestaumresumo das praticas necessarias para ajuda-lo a precificar corretamente
seu produto ou servigo:

e Ouca seus clientes. Tente fazer isso regularmente, obtendo os feedbacks
sobre seus precos. Deixe-0s saber que a sua empresa se preocupa com o0 que
eles pensam,;

e Fique atento aos seus concorrentes. Se vocé néo pode se dar ao luxo de
contratar uma equipe de pesquisa de mercado, peca a seus funcionarios para
monitorar o que seus concorrentes estao fazendo;

e Tenha um plano de agao para os seus prec¢os que se estenda de trés a seis
meses;

e Vocé deve ser implacavel ao gerenciar o pregco do seu produto. Lembre-se
que a maneira como vocé define o preco dos produtos pode ser a diferenca
entre o sucesso ou o fracasso da sua empresa.
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Definir o preco dos seus produtos ou servigos pode ser um trabalho dificil,
especialmente porque a sua empresa enfrentara a concorréncia de outros varejistas
que podem oferecer ao mercado produtos similares aos seus.

E preciso entender uma coisa: ndo existe uma Unica maneira de definir o preco
de um produto, mas varias estratégias que uma empresa pode aplicar para cobrir
o preco de fabricacdo de um produto, atender as expectativas de valor do cliente,
ajustar a concorréncia e lucrar. A chave para o sucesso consiste em observar o
mercado, com as reagdes dos clientes e dos concorrentes, e experimentar.

Para saber mais, ndo hesite em contatar o Sebrae. Ficamos sempre felizes em
ajudar!
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