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Na hora de formar o preco muitos empreendedores se questionam quais sdo
todos os aspectos que devem ser considerados. As vezes acabam esquecendo
de alguns itens, que irdo impactar diretamente no lucro obtido.

Tudo o que vocé esquece de colocar na formacdo do meu preco de venda saira
do seu bolso, ou seja, se vocé achava que teria 10% de lucro na venda e
esquece de colocar valor do frete, vocé néo tera a porcentagem que gostaria.

O preco de venda ideal deve ser aquele que cobre todos os gastos (varidveis e
fixos) e ainda gere lucro. Pensando nisso, listamos 10 fatores essenciais que
devem ser vistos na formacao de preco de venda.

Se vocé vende seu produto ou servico e aceita pagamento em cartado de crédito/débito, as taxas
cobradas pelas operadoras de cartdo devem ser consideradas na formacao do seu preco. E uma
despesa variavel que muitos empreendedores acabam esquecendo de acrescentar no valor do
seu produto/servico.

Os impostos pagos também devem ser considerados na formacdo do preco de venda, caso
contrario isso saird do seu proprio bolso.

A comissao e frete sdo despesas varidveis, ou seja, que variam conforme o volume de vendas.
Caso vocé tenha vendedores ou representantes do seu produto/servico e paga comissao, é
importante que essa despesa seja incluida no preco. Se a sua empresa oferece frete dos produtos
esse também é um valor que deve ser considerado.
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VALOR DA HORA TRABALHADA

Faca uma estimativa de horas que vocé gasta para completar o servico ou produzir uma mercadoria. Divida
o seu salario pelo nimero de horas trabalhadas por més, multiplique pelas horas gastas para aquela
operacio e inclua esse valor como um custo de producao.

PR LABORE

E importante que o empreendedor calcule qual sera sua retirada mensal, o seu pré labore.

Mesmo que vocé seja prestador de servicos, ou fabricante de mercadorias, como MEI, vocé acaba realizan-
do uma série de outras atividades de gestdo da empresa que ndo podem ser desconsideradas. Entao,
estipule um salario que sera pago a vocé por todas as atividades que realiza dentro da empresa.

DEPRECIACAO

E uma despesa fixa, muitas vezes negligenciada pelos empreendedores. E a despesa ocasionada pela perda
do valor dos bens (ativos imobilizados), pelo seu uso ou obsolescéncia, como por exemplo maquinas, veicu-
los, méveis, imdveis ou instalagdes. Ao longo do tempo, com a obsolescéncia natural ou desgaste com uso, os
ativos vao perdendo valor e é preciso considerar essa despesa na formacao do seu preco de venda para que
vocé tenha capacidade financeira para atualizar ou comprar novos bens para substituir os antigos.

CUSTOS DE AQUISICAO/PRODUCAO

Na industria, consideramos como custo de producdo a mao de obra direta de producio, matéria prima,
embalagens, aluguel do “galpao de producio’, etc.

Em uma atividade de comércio, sdo os gastos (Custos e Despesas) com a aquisicdo das mercadorias (valores
com fornecedor, impostos sobre compras nao recuperaveis, fretes, entre outros).

Para prestacao de servicos consideramos o custo com mao de obra direta, materiais e insumos utilizados na
prestacao de servico, entre outros.

OUTRAS DESPESAS FIXAS

As despesas fixas sdo aquelas que independem das suas vendas. Vendendo ou ndo vendendo, produzindo ou
nao produzindo, vocé tera que paga-las. Alguns exemplos sao: aluguel, dgua, luz, materiais de escritério e
limpeza, seguro, taxas bancarias, etc. Cada empresa pode ter diferentes despesas fixas. Avalie quais sdo as
da sua empresa.

MARGEM DE LUCRO

E a porcentagem adicionada ao preco final, que a empresa ganhara “livre” quando realizar a venda do produ-
to ou servico. E importante para a formacao do seu capital de giro e reinvestimento na sua empresa.



VALOR

O valor de determinado bem ou servico é algo intangivel. E a satisfacdo, beneficios, vantagens que o produto ou servico
podem proporcionar ao cliente. Primeiro precisamos nos conscientizar que, “Preco é o que se paga por um produto e
valor é o que o consumidor leva para casa.” Depois que, nos conscientizamos disso fica facil agregar valor ao seu produ-
to/mercadoria/servico. Devemos levar em consideracado na formacao/estruturacdo do preco de venda dois limitadores:
mercado e custo. O meu preco nao podera ficar menor que o meu custo, pois terei prejuizo e fiscalmente ndo posso
efetuar a venda com esse valor. E o segundo limitador serd o mercado, ou seja, os valores dos meus concorrentes para
o produto/mercadoria/servico que sao iguais aos meus. Por que o meu cliente pagard um valor maior pelo meu produ
to/mercadoria/servico em relacdo ao preco do meu(s) concorrente(s)? A resposta para um valor maior pode ser: Eu

estou entregando preco ou valor?

Conhecendo os principais aspectos que formam o preco de venda ideal, utilize a estrutura e aplique no seu negécio. Em cada quadrante,
levante as informacdes da sua empresa e veja como ficaria o preco do seu produto/servico.

CUSTOS

Mao de obra,
matéria prima,
aquisicao

de mercadoria
etc.

DESPESAS

FIXAS

Aluguel,
agua,
energia,
material de
escritoério,
pré labore,
salérios,
depreciacdo
etc.

DESPESAS

VARIAVEIS

Comissoes,
fretes,

taxa de cartdo
etc.

% em cima
dos valores
anteriores
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A FAMILIA SUPERMEI CRESCEU!

Desde sua inscricdo como MEI até seu crescimento para microempresa, vocé podera contar com a orientacao do
SEBRAE-SP para concretizar seus planos.

Sao trés cursos elaborados especialmente para te orientar no caminho do sucesso:

SUPER e SUPER e

MEI ORGANIZE MElI PRONTO

sesrat SEU NEGOCIO sesrae PARA CRESCER

Peca mais informacoes no atendimento.

0800 570 0800
(11) 97629-9269

SE B RA E E www.sebraesp.com.br

s P a /sebraespsaopaulo
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