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O preco é a ferramenta que mais
produz impacto na lucratividade
de um negdcio, tanto para
aumentar quanto para reduzir a
margem, e refere-se ao valor que
0 consumidor esta disposto a
pagar por um determinado
produto ou servico.
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d Y A precificacao deve propor um valor que esteja de acordo com os
PREQO i ) objetivos da organizagdo, com o publico-alvo almejado e com a
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T e posicao da marca
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Figura 1. O processo de precificacao.

Fonte: Churchill e Peter (2013 apud GOES, 2016, documento on-line).




O que sao CUSTOS?
DESPESAS?
LUCRO?



Metodologias de precificagcao
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Margem de contribuicao Markup Pesquisa de precos
diferenca entre as vendas levantamento dos precos
e seus custos e despesas praticados pelos

variaveis concorrentes
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Estrategia orientada Estrategia orientada Estrategia orientada
parao lucro para as vendas para o mercado

Retorno-alvo; Custos; Volume de vendas, Igualar ou diferenciar
Percentual de vendas; Faturamento; 0 preco da concorréncia;

Margem de contribuicao; Participacao de mercado Analise da demanda;

Markup Benchmarking



O markup trata-se de uma ferramenta que
analisa os custos de producao, distribuicao,
comercializacao e divulgacao do produto.

Para calcular o markup, € necessario
identificar os percentuais relativos a
despesas variaveis para cada produto,
identificar os percentuais relativos a
despesas fixas para cada produto e definir
0 lucro que se busca obter para cada
produto.
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Para o Marketing @ importante levar em

“4p1 consideracao que o preco nao é definido
b/ 44 apenas pelos custos e pela margem de
' lucro, mas também pelo modo como é
| visto no mercadao.
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= qualidades equivalentes a outras opcoes
= ‘ disponiveis tem um custo elevado devido
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wu adiferenciacio e a experiéncia de



comportamento de comprado g B
consumidor, que envolve fatores sociais, =—=———5
culturais, psicolégicos e pessoais.
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Para definir o preco adequado de um <=8
produto, é necessario considerar a . |
qualidade, esses fatores mencionados e &=
outros, como custo, concorrencia, valor
agregado e demanda.




CUSTO

valores totais
gue se gasta
para produzir o
produto.

DESPESAS
sao gastos
essenciais para o
funcionamento
do negocio

VARIAVEIS DA
PRECIFICACAO

CONCORRENCIA VALOR
AGREGADO

utilizada como
uma referéncia
para se definir o
preco que sera

valor que o
cliente percebe
com relacao ao

: produto, a
aplicado ao
quanto atende
produto. .
as suas

necessidades

DEMANDA

€ a procura pelo
produto. Reflete
o valorque o
consumidor esta
disposto a pagar
por determinado
produto ou
Servico



1.Precificacao competitiva;

2.Freemium; &

3.Skimming; @

4.Preco de custo acrescido; 5
5.Precificacao baseada em valor;

7 estratégias de precificacao para ter sucesso nas vendas ~

Vocé conhece as estratégias de precificacdo? Elas sao fundamentais para 6- Prego de penetragaO; 9

definir adequadamente o preco de um produto. Saiba mais no artigo!

7.Precificacao baseada em psicologia.




