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Precificar esta diretamente conectado a:
Preco de Venda
Financas
Marketing
Comercial
Relacionamento

Objetivo e maximizar lucro e
aumentar volume

E preciso ter visdo integrada de
finangas e negocios.
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B 0 que e mais importante,
faturamento ou lucro?

Resposta: LUCRO

Objetivo da Precificacao e
sempre maximizar lucro e
aumentar volume

E preciso ter visdo integrada de
financas e negocios.
https://www.hubdeservicos.net.br/
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O caminho é saber analisar
dados

O feeling e visao de mercado
também contam.

Precificacao deve impactar em:
Aumentar Numero Clientes

XAumentar Ticket Medio

Aumentar a Frequencia de Compra do
ClienteXX

Aumentar a Lucratividade
KO conjunto de acoes € que traz o
melhor resultado

https://www.hubdeservicos.net.br/



y
y,

™ PRECIFICAGAO NO VAREJO

SE SUA ATUAL MARGEM DE CONTRIBUICAO E:
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Tabela mostra a Margem de Contribuigao, o
percentual de desconto e o aumento de volume de
venda para compensar o desconto.

Margem de Contribuicao =

Receilta — Despesas e Custos Variaveis
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Qual o VALOR que seus clientes
dao aos seus produtos?

Qual a sua estrategia de pregos?

Produtos Geradores de Fluxo, Produtos Para
fazer Margem, Produtos de Muito Giro,
Produtos de Muito Valor.

https://www.hubdeservicos.net.br/
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Como Definir Preco de Venda?

Use a CURVA ABC

Antes de fazer mudanca de pre¢os, mega e anote:
Qual o volume de venda
Qual a lucratividade
Qual o custo
Qual o preco de venda

Use a CURVA ABC
Depois de fazer a mudanca de precos, meca e
anote:
Qual o volume de venda
Qual a lucratividade
Qual o custo
Qual o preco de venda

https://www.hubdeservicos.net.br/
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Compare o Antes com o Depois?

Acertou a estrategia? Repete e pense na
proxima

Errou a estrategia? Identifique o erro e
repita.

https://www.hubdeservicos.net.br/



™ PRECIFICACAO NO VAREJO

Como Definir Preco de Venda?

Ouvir cada colaborador. O que faz e
como contribui para definicao dos
precos

Como Definir Preco de Venda?

Ter varias e boas estrategias

https://www.hubdeservicos.net.br/
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Markup
ou
Margem?

Markup € um termo que define a
diferenca entre o custo e o preco de
venda.

Margem e o valor, ou percentual, que

sobra das vendas, menos o custo direto
variavel e as despesas variavelis.

https://www.hubdeservicos.net.br/
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1- Precificagao Normal

Segue o markup do departamento

2- Precificacao Promocao
Negociado com o fornecedor em funcao

de um custo menor ou divulgagao
EX: leve 3 pague 2

https://www.hubdeservicos.net.br/
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3- Precificacao Reversa

Comece do lucro necessario para
manter a empresa para entao
conseguir chegar no preco de

venda correto

4- Curva ABC

Crie sua CURVA ABC, classifique-a para
entender qual as melhores estrategias

https://www.hubdeservicos.net.br/



5- Precificacao Concorrencia

Para combater o concorrente

Analise de SWOT para se conhecer
melhor

6- Precificacao Psicologica

Para convencer o cliente.
Ex: RS9,97

https://www.hubdeservicos.net.br/
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7- Precificacao Sazonal

Para produtos sazonais

8- Precificacao Inovadora

Produtos novos no mercado, sem
referencia para comparacao

https://www.hubdeservicos.net.br/
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9- Precificacao Penetracao

Preco baixo para entrar no mercado

10- Precificacao Combo

Agrego produtos em um pacote COMBO

https://www.hubdeservicos.net.br/
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11- Importante comunicar
adequadamente ao seu cliente, os
precos dos produtos, seja na loja

ou no on-line. Etiquetas, placas,
folders, mensagens

12- PRECOS por Philip Kotler

ALTO, para gerar lucro para empresa, ao passo que para seu
consumidor, nao pode ser tao elevado, pois pode leva-lo a
restricao do produto e até mesmo a desistencia da compra.

BAIXO, para que tenha atrativos de venda e nao pode ser
muito baixo, pois os consumidores tendem a depreciar o
produto, cujo valor esta abaixo da faixa meédia de precos.
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13- Entenda muito bem a diferenca
entre Preco e Valor

14- Leigh Cauldwell

e O preco deve ser baseado no valor para o cliente, nao no
que ele custa para voce;

e Os precos devem ser tangiveis para que seus clientes
vejam e sintam o que recebem pelo que pagam,;

e Se voceé deseja alterar seus precos, deve reformular o
produto;

e A diferenciacao de precos é o principal facilitador do lucro;

e A comunicacgao de precos molda a percepc¢ao de valor do
cliente;

e Voce deve estar preparado para perder algumas vendas
para aumentar os lucros.

https://www.hubdeservicos.net.br/
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15- ANCORAGEM
Qual a melhor forma de vender uma
mugcarela de R$38,90?
Basta coloca-la perto de uma
mugcarela de RS 52,90

16- PRECIFICAGAO DINAMICA

Padaria, vende hoje o pao doce de ontem, mas
porque nao vende durante o mesmo dia?

https://www.hubdeservicos.net.br/
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17- Estrategia Cross Selling e
Upselling

Upselling consiste em oferecer para os consumidores produtos
similares aos que eles desejam comprar, com a ideia de melhorar
sua experiencia e cobrar mais por isso. batata frita pequena for
RS 5,00, a média for RS 8,00 e a grande for RS 12,00,

Cross selling, a ideia é fazer o cliente consumir mais por meio de
uma vantagem adicional, porém, a abordagem é feita de modo
diferente. Nesse caso, sao oferecidos elementos complementares
que melhoram a experiéncia do usuario e permitem vender um
numero maior dos itens disponiveis. podemos citar os combos
com batata, hamburguer e refrigerante,
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Em estudo recente da McKinsey, declarou que:

Se reduzir 1% nas despesas cresce 2,7% no lucro
Se aumentar 1% no volume cresce 3,7% no lucro
Se aumentar 1% no preco cresce 11% no lucro
0 preco formado corretamente é essencial para gerar receita
Estima-se que 30% das decisoes de precos falham em
entregar os melhores pregos

Os pilares da precificacao sao:

Medicao, estratéegia, execucao e
medicao.
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Segundo Rogério Aversa, diretor da Dunnhumby, “vale dizer
que o melhor nao é ganhar a guerra de pregos, mas, sim, a
guerra da percepgao de pregos. Essa percepcao é formada

com poucos itens da cesta de compras, cujos pre¢os o
consumidor conhece e aos quais é mais sensivel.”

Conhecimento que geram ara ‘ecorrentes no dia-a-dia
do varejo. Treinamentos paraapoi quij e transferéncia
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Quer conhecer detalhadamente cada estratégia
de precificacao?

Quer implantar as estratégias na sua loja?

Faca contato comigo
(31)99669-2521 (whatsapp)
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