Metodologia
estratégica de precos

0 método de precificacdo precisa ser bem estudado e sempre que
possivel testado no mercado para que a empresa assegure a sua
rentabilidade mas nao perca a competitividade. A assertividade
desta equacdo é vital para que a empresa conquiste mercado e
remunere adequadamente o investimento. Nos slides a seguir
seguem alguns conceitos uteis para o exito da pratica de precgos.




Na precificacao importante avaliar:

>Clientes: Estes influenciam o preco a medida que promovem a demanda por um produt@ ou Servico.
Por conta disso, as empresas precisam sempre avaliar as decisoes de precificacao a partir da otica
dos clientes. Isto significa formar o preco a partir do que o cliente esta disposto a pagar. Essa otica €
extremamente subjetiva e de dificil mensuracao, pois pressupoe uma pesquisa de mercado com
usuarios e ou consumidores.

>Concorrentes: E necessario que as empresas estejam atentas as acoes de seus concorrentes. Os
mesmos produtos em outros concorrentes e até mesmo produtos alternativos ou substitutos podem
afetar a demanda por produtos e servicos da empresa. Por conta disso, a otica dos concorrentes e
uma possibilidade para formacao do preco de venda, onde a empresa procura formar o preco de seus
produtos e servicos a partir dos precos praticados pelos concorrentes.

>Custos: Os custos influenciam a oferta de produtos e servicos, pois quanto mais baixo for o cus
relacao aos precos pagos pelo cliente, maior sera a capacidade de fornecimento por parte da
empresa. Gestores que entendem o custo de seus produtos e servicos sao capazes de estab
precos atrativos e obter retornos operacionais desejaveis. Nesta otica a empresa forma o
partir dos custos, adicionando uma margem de ganho desejada pela empresa.



Estratégia de preco - Com Base em custos

Atencao nos custos: Ter sob controle os custos diretos como
exemplo custos dos materiais, custos de transformacéo,
estocagem, financeiros dos produtos e servi¢cos alocados de
forma correta em cada produto acrescido do Mark-Up e
custos fixos bem diluidos sob a receita sao os principios
basicos para que a empresa obtenha resultados positivos.

Aplicavel a Empresas
Empresas competitivas que conhecem bem o mercadoe a
capacidade de gerar as vendas




Estrategia de preco - Com base em
competitividade

Estratégia em relagc&o a concorréncia: antes de definir um preco é
Importante verificar como sua empresa pode se posicionar diante dos
concorrentes. Avalie bem o quanto pode ser praticado em funcao de
marca, diferenciais perceptiveis no mercado, nivel de qualidade dos
produtos e de confiabilidade de entregas e base de clientes ja
fidelizados. Criar um ranking de avaliacédo destes itens em relacao a
concorréncia é recomendavel. Precos baixos nao fidelizam clientes.
Diferenciais em relagcao a concorréncia fidelizam clientes.

Aplicavel para empresas
Empresas que tem posicionamento de mercado bem definido lastreado
nos diferenciais de produtos e servicos em relacao a concorréncia.
(posicao singular




Estratégia de preco - Com Base no mix
de produtos

» Estratégia de margens de contribuicao variadas e diferenciadas de
acordo com a competividade de cada produto do mix de compra
dos clientes podem favorecer a conquista de clientes e pedidos
quando se tem variedade de produtos suficientes para adotar esta

pratica
Aplicavel para Empresas

» Empresas com grande variedade de produtos e consolidadas no
mercado




Estrategia de preco - Com base em
oferta e procura

» Estrategia de aproveitar as oscilacoes de demanda variando os precos
com margens maiores em periodos de mercado aquecido e reduzindo
em periodos de demanda baixa (também valido para sazonalidade)

Aplicavel em Empresas

» Empresas de alto poder econébmico que podem absorver baixos
resultados ou até prejuizos em periodos em que o mercado se
apresenta super-ofertado.




Estratégia de precos - Com base em
compensacao em beneficios aos clientes

» Estratégia de conceder a cliente compensacao financeira ou em
produtos por volume de compra e ou exclusividade por
determinado periodo visando neutralizar a concorréncia.

Aplicavel em Empresas

» Empresas com forte vocacao e investimento em marketing de
resultados e forca de vendas prépria e competente.




Para obter mais informacoes sobre pratica de
precos estrategicos e competitividade
consulte
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