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Formacao de Precos

Objetivo da Aula: Ensinar aos alunos como calcular corretamente o preco de
venda de um produto ou servico, considerando todos os custos, despesas e
margem de lucro.
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A formacdo de precos € um dos fatores mais importantes para a
sustentabilidade de um negbcio. Se o preco for muito alto, o cliente pode
ndo comprar. Se for muito baixo, o negdcio pode n&o gerar lucro
suficiente.

O preco de um produto ou servigo deve ser calculado considerando:

e O custo total da producdo ou aquisi¢céio do produto.

o As despesas operacionais do negdcio (como aluguel, saldrios,
marketing).

A margem de lucro desejada.

Os precos praticados no mercado e a percepcdo de valor pelos
clientes.

Pergunta para reflexdo: Vocé sabe exatamente quanto custa para
produzir ou vender um produto no seu negocio?

racademy




COMPONENTES DO
PRECO DE VENDA

Para definir corretamente o preco de vendq, € essencial conhecer todos os
elementos envolvidos.
Os trés principais componentes do preco sdo:

Custo dos Produtos ou Servigos (CPV - Custo dos Produtos Vendidos)
e Matéria-prima utilizada na producdo
e Mdo de obra direta envolvida
e [ransporte e armazenamento

Despesas Fixas e Variaveis
e Fixas: Aluguel, energiq, saldrios, internet
e Variaveis: Custos de marketing, comissdes sobre vendas

Margem de Lucro Desejada
e O percentual que a empresa deseja ganhar sobre cada venda
e Pode variar conforme o setor e a concorréncia
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METODOS DE FORMAGAO DE PREGCOS
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Precificagéo Baseada nos Custos .o

Esse € o método mais seguro e tradicional. Nele, o preco de venda é calculado
somando todos os custos do produto e adicionando uma margem de lucro.

2 Formula:
PVenda=CustoTotal+(CustoTotalxMargemdeLucro)

Vantagens:

M Garante que os custos sejaom cobertos.
™ Facilita a projecdo de lucros.

¥ Simples e objetivo.

Desvantagens:
Nd&o considera a percepcdo do cliente sobre o valor do produto.
Pode levar a pregcos pouco competitivos.

? Exemplo Pratico — Agro Pulse (Venda de Tomates)
e Custo total de producdo de lkg de tomate: 40MT
e Margem de lucro desejada: 30%

J- Cdlculo do prec¢o de venda:
PV=40+(40%x30%)=40+12= 52/kg
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Precificagdo Baseada no Mercado -

Nesse método, o preco & definido com base nos precos praticados pelos concorrentes e na
demanda do mercado.

5. Quando usar esse método?

e Quando o mercado tem muitos concorrentes e os clientes comparam pregos antes de
comprar.

e Quando o negdcio precisa ser competitivo e conquistar clientes rapidamente.

e Quando a variacdo de preco pode influenciar diretamente as vendas.

Vantagens:
™ Ajuda a se manter competitivo no mercado.
M Pode atrair mais clientes ao oferecer precos alinhados ou abaixo da concorréncia.

Desvantagens:
Pode reduzir a margem de lucro se os pregcos do mercado forem muito baixos.
Nem sempre reflete os custos reais do produto.

Exemplo Prético - Mercearia C700 (Venda de Aglicar)
e O preco de mercado do quilo de agucar & 80MT.
e Se a mercearia definir o pregco em 85MT para ter mais lucro, os clientes podem preferir a
concorréncia.
Estratégia: Reduzir margem e vender por 79MT para atrair clientes.




Aw2ppop X

Precificagdo Baseada no Valor Percebido

Neste método, o preco é definido de acordo com a percepcdo de valor do cliente e os beneficios

que o produto oferece. \

J Quando usar esse método?
e Quando o produto possui um diferencial exclusivo.
e Quando a marca tem credibilidade e forte apelo emocional. ]
e Quando hd pouca concorréncia direta e os clientes pagam mais pela experiéncia.

Vantagens:

™ Permite cobrar precos mais altos.

™ Ajuda a posicionar a marca no mercado como premium.
¥ Gera mais lucro por unidade vendida.

Desvantagens:
Exige forte investimento em marketing para convencer os clientes.
Pode afastar consumidores que buscam apenas precos baixos.

® Exemplo Préatico — Mercearia C700 (Venda de Café Gourmet)
e A Mercearia comeca a vender café importado de alta qualidade.
e O custo do produto é 500MT/kg, mas um café comum custa 250MT/kg.
e Como o café gourmet tem um publico disposto a pagar mais, o preco é definido em 750MT/kg.
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Além dos custos, o preco deve ser competitivo e atraente para
os clientes. Algumas estratégias incluem:

¥ Preco de Penetragdo — Cobrar um valor menor para atrair
clientes e ganhar mercado.

¥ Preco Premium — Cobrar mais alto destacando qualidade e
exclusividade.

M Preco Psicologico — Utilizar valores como 49,99MT em vez de
50MT para parecer mais barato.

y academy

VNNV N



ERROS COMUNS NA FORMAGAO DE PREGOS
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