S DICAS

PARA FAZER UMA
PRECIFICACAO DE PRODUTOS
INTELIGENTE




Criar uma empresa bem-sucedida depende de vdérias coisas, por
exemplo, a precificagcdo de produtos inteligente. Quando o preco é
baixo demais, pode afetar a margem de lucro do negécio. Por outro
lado, se for alto, prejudica a venda. Entéo, & preciso encontrar o ponto
ideal.Ele depende de algumas coisas, como os custos envolvidos, a
percepcdo de valor dos clientes e o preco praticado pelos
concorrentes. Também & possivel trabalhar com calculos mais
avancados, como o markup, que é aplicado sobre o custo do
produto.Nos tépicos seguintes, ganhamos profundidade no assunto.

Explicamos mais claramente os beneficios da precificacdo de produtos
e apresentamos 5 dicas Uteis ados negébcios. Acompanhe até o final
para saber mais!



OS PRINCIPAIS MOTIVOS PARA
INVESTIR EM FORMACAO DE PRECOS

Se vocé vende seus produtos sem um sistema para formagéo de precos,
corre dois principais riscos:

i) ele ficar mais caro que o ideal e desestimular seus compradores;
ii) ele ficar muito barato e sua empresa deixar "dinheiro na mesa“, ou mesmo
ter prejuizo.

Ainda mais importante é notar que, se o problema da formag¢éo de preco
durar por muito tempo, a empresa pode comprometer sua salde e
sobrevivéncia. Ndo serd possivel manté-la no mercado, seja porque ndéo
consegue vender bem, seja por gerar lucro a partir das suas vendas.

Tendo isso em vista, é preciso estudar sobre formag¢é@o de pregos e aplicar
suas melhores préaticas. Se isso é feito com seriedade e consisténcia, o
empreendimento pode contar com uma série de vantagens. Pontuamos as
principais, nos tépicos seguintes.

® POSSIBILITA UMA MELHOR MARGEM PARA NEGOCIAGAO
COM CONSUMIDORES

N&o é incomum que clientes queiram negociar prego. O problema é que,
se o preco ndo é bem construido, suas margens podem estar baixas, e até
pequenos descontos podem gerar prejuizo. Assim, a formagdo de preco
resulta em mais margem e seguranga para negociar.

® FACILITA A CRIAGAO DE PROMOGOES OU CONDICOES
ESPECIAIS DE VENDA

Por vezes, para vender, & preciso criar promogdes ou novas ofertas, como
um parcelamento mais longo. Sem conhecer bastante a composi¢éo do
preco, é dificil avaliar se a estratégia é realmente vidvel ou se pode
acentuar os prejuizos. Por outro lado, ao conhecer seus pregos, é possivel
criar promog¢des mais certeiras e atraentes, capazes de agregar valor ao
negdcio.



® POTENCIALIZA O LUCRO LIQUIDO DO EMPREENDIMENTO

Uma métrica financeira crucial é o lucro liquido. Quanto mais alto ele for,
melhor. Um prego bem definido pode resultar em mais lucro ao negécio,
afinal, antecipa todos os custos e as despesas, bem como a margem
liquida desejada. Assim, o empreendimento se torna mais sauddvel.Esses
sdo apenas alguns dos beneficios, mas existem vdrios outros.

E possivel, até mesmo, pensar em um efeito cascata, pois, na medida em
que o negécio se torna mais lucrativo e hdabil na negociagdo, consegue
aplicar sua competitividade e participagéo no mercado.

AS 5 MELHORES PRATICAS PARA
OTIMIZAR SUA FORMACAO DE PRECOS

A formacdo de pregos & um processo que exige estudo e dedicagdo. Néo
basta dizer isto vale R$ 27,95. E preciso entender a composicdo do preco, a
estratégia do seu negbcio e a margem liquida por trds de cada produto. Em
outras palavras, & fundamental que se tenha mais profundidade.Em
esséncia, a formagdo de pregos depende de trés principais coisas: seus
clientes, seus custos e seus competidores. Analisd-las é 2/3 do caminho. Mas
também é imprescindivel entender a estratégia do seu empreendimento e

como o prego se encaixa nela, entre outras coisas.

Algo importante & compreender que formagdo de prego ndo é algo
complexo. Mesmo as técnicas mais avancadas lidam apenas com as quatro
operacdes basicas (adicéo, subtragdo, multiplicacéo e diviséo). Portanto,
vocé ndo deve ter medo. Veja nossas 5 dicas, agora.

1.CONHECA OS CUSTOS E AS DESPESAS ENVOLVIDOS

Para vender qualquer produto, vocé tem custos e despesas. Sdo itens
necessdrios a aquisicéio ou manutencgéo do produto no seu estabelecimento,
até que ele seja vendido para o cliente final. Ao entender esses itens, fica
mais facil formular seu prego de venda.

Todo gasto necessdrio & aquisi¢éo ou produgdo do item vendido € chamado
de custo. Sendo assim, é algo que estd diretamente ligado ao seu produto.
Sem ele, o produto néo existiria. O valor pago ao seu fornecedor € o melhor e
mais simples exemplo de custo.Vocé também tem despesas.



Sdo gastos indiretos, mas necessdrios a comercializagdo ou
manuten¢cdo do seu produto. Despesas com marketing, vendas
e cumprimentos legais sGo bons exemplos. Se vocé considera
os custos e ndo as despesas, pode ter problemas.Portanto,
pegue um dos seus produtos — qualquer um, apenas como
exemplo — e avalie duas coisas: quais custos estdo
diretamente ligados a ele? E mais: quais despesas sdo
necessdrias para manté-lo, vendé-lo e/ou distribui-lo? E um
bom ponto de partida.

2. CONHECA A PERCEPCAO DE VALOR DOS SEUS CLIENTES

z

Uma coisa muito importante é a percepcdo de valor do cliente.
Em esséncia, € o quanto o consumidor acha que o seu produto
vale e estd disposto a pagar. Se o seu prego ndo estiver
dentro da percepcdo de valor do comprador, ele dificilmente
serd vendido. H& muitas formas de avaliar essa percepg¢do. A
mais simples é literalmente perguntar o quanto seus clientes
estdo dispostos a pagar. Outra opgcdo é verificar como a
variagdo dos pregcos aumenta ou diminui a demanda dos
clientes pelo seu produto, em certo periodo.

Algo importante é entender que vocé pode usar essa
percepcdo a seu favor e fazer com que seus clientes se
disponibilizem a pagar um pouco a mais. Uma marca
premium, uma embalagem atraente e um atendimento
personalizado elevam a nogdo de valor.




3. AVALIE SE SUA ESTRATEGIA E DE MARGEM OU GIRO

A diferenca entre o custo do seu produto e o pregco de venda é
chamada de margem. Sendo assim, se vocé compra algo por
R$50,00 e vende por R$100,00, tem uma margem de 50%. O
ponto é: qual € a margem ideal? Quanto maior, melhor? Isso
depende muito da sua estratégia.

Algumas empresas ganham na margem. Ou seja, elas
conseguem obter uma margem muito alta na venda de cada
produto, mesmo que isso signifique vender com pouca
frequéncia. As joalherias funcionam assim, e as
concessiondrias também.

O ganho estd na margem. Outras empresas ganham no giro do
produto (frequéncia de venda). Elas trabalham com uma
margem muito apertada, mas vendem com muita frequéncia e
ganham no acumulado.

Bons exemplos s@o postos de combustivel e redes de
supermercado. O ganho estd no giro.Avalie qual é a melhor
alternativa para a sua empresa — a margem, o giro ou um
misto dos dois (um meio-termo). Isso certamente vai
influenciar o pregco do seu produto, seja tornando-o maior ou
menor. E preciso ter clareza sobre onde estd seu ganho: na
margem ou no giro.




4. CONHECA SEUS PRINCIPAIS COMPETIDORES

Outra dica importante é: conheca seus competidores. Em
geral, tanto sua estratégia (margem ou giro) quanto a
percepcdo de valor dos seus clientes dependem da forma
como seus competidores atuam no mercado. Por isso, € muito
importante conhecé-los.

Seus principais competidores tém fundamentos semelhantes
aos da sua empresa. Ou seja, sGo mais ou menos homogéneos
em termos de tamanho, publico-alvo e raio de atuag¢do. Por
exemplo, se vocé possui um mercadinho de bairro, seus
principais competidores sédo outros mercadinhos, e ndo os
supermercados.

Avalie, entdo, qual é o preco praticado por competidores com
fundamentos iguais aos da sua empresa. Os produtos sdo
mais caros ou mais baratos? Costumam entrar em promogcgdo
ou ficam sempre naquele prego? Assim, vocé terd uma boa
base para decidir sobre precgos.



5. AVALIE A SENSIBILIDADE DOS SEUS CLIENTES AO PREGO

J&d falaomos da percepcdo de valor do cliente e agora vamos
tratar da sensibilidade aos pregcos. Alguns segmentos de
consumidores séo mais sensiveis aos pregos que outros. Entdo,
se sua empresa aumenta o prego de venda, a intencdo de
compra cai significativamente.O mercado de remédios, por
exemplo, costuma ser pouco sensivel.

Ainda que o preco do seu produto cres¢a, a demanda se
manterd praticamente a mesma — pois Ads pessoas precisam
medicar-se. O mercado de carne bovina, por sua vez, tem uma
elasticidade maior.

Se o pregco da carne de boi cresce, os clientes ligeiramente
recorrem a outro tipo de proteina animal.Entéo, ao precificar
seu produto, avalie o grau de sensibilidade dos clientes ao
preco. Isso serd util para futuros reajustes ou para praticar
pregcos um pouco mais distorcidos da média do mercado. Se a
sensibilidade é alta, sua precificagdo deve ser ainda mais
perspicaz.
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A PRECIFICACAO DE PRODUTOS COM O
MARKUP DIVISOR

Uma técnica um pouco mais avancada é o markup. E
basicamente um indice divisor aplicado ao custo do produto
para definir o preco ideal de venda. Ao encontrar o markup, a
definicdo de preco torna-se mais simplificada, padréo e
replicavel. A féormula do markup é:

MARKUP = ((PV - DT - LD) / 100)

Onde:
PV = preco de venda (em %);
DT = despesas totais (em %);

LD

lucro desejado (em %).

P z o,

a despesa total do produto vendido, menos o lucro desejado, e tudo isso
dividido por 100. O resultado dessa férmula serd um indice divisor, chamado
markup Para ficar mais facil: imagine que esté precificando uma camisa. Ela
custa R$ 55,00. Seu preco de venda é 100% (como explicado, sempre serd
100%), as despesas (com aluguel, méo de obra etc.) representam 35% do
preco, e o lucro liquido desejado é de 15%. Logo:

MARKUP = ((100 - 35 -15)/100) = 0,5

Entdo, basta dividir o custo da sua camisa pelo markup (sendo assim, R$
55,00/0,5) para encontrar o preco ideal de venda, que, nesse caso, &€ R$
110,00. Se despesas e lucro forem os mesmos para os demais produtos que
vocé vende, basta aplicar o mesmo indice markup.



Veja que agora vocé estd por dentro do assunto. Lembre-se
de que a precificagdo de produtos é algo crucial para a
salde da empresa, manutencdo de boas margens e
negociagdo com clientes. Entdo, avalie a percepgdéo de valor
dos seus clientes, os custos envolvidos e o que é praticado
pelos demais competidores, entre outras coisas. Somente
depois disso, defina seu prego de venda.

Gostou do nosso artigo e as informagdes foram vdalidas para
vocé? Aproveite para assinar nossa newsletter e receber as
novidades diretamente em seu e-mail!
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