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05 de agosto
8h horas | Sebrae
Av. Mato Grosso, 1661

Aumente seus resultados
com as técnicas de pricing

Determinar o prego dos produtos & um processo
estratégico, aproveite a oportunidade para preparar
sua equipe com quem entende do assunto

Palestrante: Stella Beluzzi
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Conceitos basicos de
( Precificagdo

b ol ol & db b ok & b b oAb & & b db A B

| 4 CONCEITOS IMPORTANTES:
Markup
Margem de Lucro
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Markup: Fator multiplicador
sobre o custo de compra Margem de Lucro: percentual

da venda antes das despesas

Margem Lucro Bruto:
PV: RS 1,50

PV - PC : RS 1,50- R$1,00
Margem: RS 0,50/ RS 1,50
Margem: 33,33%

Lucro Bruto: Preco menos custo do produto
Lucro Operacional: Lucro Bruto menos despesas
Lucro Liquido: Lucro Operacional menos impostos

_ Giro de Mercadoria
CMV: RS 90.000,00
que o produto gira Estoque Médio: RS 30.000,00

Giro: R$ 90.000,00/R$ 30.000,00
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Fatores que influenciam o preco de vendas:

Custo - baseado nos impostos e na negociacao

Concorréncia - parametro de como o mercado trabalha

Fatores que influenciam o preco de vendas:

Valor percebido

E subjetivo

E o valor que cliente acredita que o produto vale, considera beneficios
emocionais, funcionais e simboélicos

Ex: Vinho por R$100,00 numa embalagem sofisticada, de vinicola
conhecida, bem exposto, e outro por RS 40,00 com mesma qualidade
porém desconhecido, embalagem pouco sofisticada e mal exposto
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Fatores que influenciam o preco de vendas:
Valor agregado
E objetivo
Sao os beneficios reais incorporados as produto, qualidade, tecnologia,
| funcionalidades adicionais
| Mostra o que a empresa faz para aumentar o valor do produto
Aqui contam pontos:
Ambiente de loja, atendimento, exposicao, iluminacao, limpeza

-4 o«

Modelos de Precificacao
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Precificagdo Dinamica &
Promocgdes
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Ajuste de precos automatica ou manual:

- por dia da semana - Dia do Pao Francés

- por categoria - Segunda da Limpeza

- horario - ap6s as 18h00 desconto

- sazonalidade - ofertas em produtos de época
- comportamento do consumidor/ clima

- mudangas nos custos
- validade

- gestdo de encalhe
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Politicas de Preco
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O preco comunica a identidade da marca:

v/ Supermercado popular? Preco baixo e
competitivo

¥ Loja premium? Margem maior, foco em valor
percebido, experiéncia e sortimento exclusivo

v'Politica de Precos

Define quando, como e por que os precos dos produtos sao
revistos e alterados

Garante precos competitivos nos produtos chave

- Tolerancia nos pregos pesquisados da concorréncia, 5%, 10%
- Tolerancia nas promocdes anunciadas da concorréncia

- Quedas na demanda

- Perdas por validade

- Ajustes por sazonalidade
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vPolitica de Precos
Evita que:
- Produtos fiqguem com preco defasado

- Perda de margem por aumento de custo nao repassado

- Perda de margem por inércia
- O cliente perceba reajustes abruptos ou incoerentes

v Segmentacao do Mix com Estratégias de Preco Categoria
| Nem todo produto precisa ter a mesma margem

| pearle Frmle i b st e Fra g
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v'Determinacdo da margem alvo por categoria
Definir:
- Margem alvo por categoria
- Faixas de mark-up recomendadas por tipo de produto /categoria
- Politica de reajuste: quando e como aumentar precos
- Politica de promogao: % de produtos promocionais por semana
- Limite de desconto permitido por setor
Ex. Tabela de Margens

| Categoria Mg Min Mg Alvo Mg Max
Mercearia 18% 25% 30%

Bebidas 15% 22% 28%
Pereciveis 25% 35% 45%
Limpeza 25% 30% 35%

Perfumaria 20% 30% 40%

¥ «

Pesquisa de Precos
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Na sua cidade ou regidao quem determina os pregos?
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Pesquisa de combate a concorréncia

Escolha os produtos A da Curva ABC e pesquise:
Item A na sua curva
0O mais barato da cat

0 mais caro da cat

Pesquisa para tabloide

- Pesquise todos os itens que vao para o tabloide ou para
a midia social para nao prejudicar sua imagem

- Rotineiramente, semp montar um tabloide

Pesquise no Slt
praticando nas
mais alto.

5 que estao
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Como evitar a guerra de precos?

Destaque-se pelo valor, ndo pelo preco
v' Diferenciacao de valor em vez de concorréncia direta no preco

Investir na experiencia de compra do cliente: atendimento,
organizacdo da loja, servicos adicionais, entrega

Combata categoria nao produto

Oferecer produtos exclusivos ou diferenciados

Criar marca propria com precos competitivos e melhores margens
Invista em controladoria de loja

Revise custos e gestao de perdas

Melhore a negociacdo
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v Programas de fidelidade e beneficios

- Implementar programas de pontos, cashback ou descontos
personalizados

- Clube de descontos com beneficios para clientes frequentes

Ser competitive nao significa
ser oo

Significa oferecer qualidade e
SErviCos
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OBRIGADA !!!




