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A  FOCUS  –  Consultoria  e  Assessoria 

Empreendedora,  Gestora  de  Projetos,  nasce  em 

2015  no  Escritório  de  Projetos  da  Universidade 

Estácio  de  Sá  –  Campus  Alcântara  do  curso  de 

Administração, com objetivo de desenvolver micro 

e 

pequenos 

negócios, 

empresários 

e 

empreendedores com o Knowhow de cada um de 

seus sócios que é um mix entre o conhecimento 

acadêmico  com  a  experiencia  no  mercado. 

Levando  a  cultura  de  ações  e  pensamentos 

estratégicos 

para 

o 

fortalecimentos 

das 

organizações, tão importante no desenvolvimento 

econômico, geração de renda e emprego para as 

cidades. 




A  UCEL  –  Universidade  Corporativa  de 

Empreendedores e Lideres, é uma organização da 

FOCUS,  com  o  mesmo  objetivo  mas  com 

metodologia  distinta.  Através  de  cursos, 

trinamento  e  palestras,  busca  otimizar  e 

desenvolver  as  pessoas,  para  que  possam 

competir  de  forma  seria  e  comprometida  no 

mercado onde seus negócios se encontram. 
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INTRODUÇÃO 


A razão da escolha deste tema se deve ao fato de que a 

Precificação  é  um  fator  determinante  no  sucesso  de  seu 

produto/serviço,  identificar  se  os  gestores  dos  micro  e 

pequenos  negócios  sabem  precificar  seus  produtos  e/ou 

serviços, pois, nada tem mais impacto no negócio do que o 

preço. Se ele for alto demais pode espantar os clientes. Se 

for  baixo  pode  comprometer  a  saúde  financeira  da 

empresa. Preço é fator estratégico, em qualquer negócio, 

quando  o  gestor  necessita  desenvolver  seus  preços  de 

vendas dos produtos e/ou serviços, é o momento de utilizar 

a  precificação  estratégica,  e  o  passo  inicial,  é  montar 

sistemas  gerenciais  de  custeio,  de  precificação  e  de 

informações estratégicas. 

Descrevendo  os  benefícios  da  precificação,  detectando 

seus  erros  e  acertos,  conceituando-a  e  destacando 

algumas formas de faze-la, visto que a precificação não é a 

penas  atribuir  preço  aos  produtos  e/ou  serviços,  ela  vai 

muito  além  disso,  sendo  utilizada  como  estratégia  de 

posicionamento de mercado e como estratégia de barreiras 

dele,  o  empreendedor  que  dá  atenção  à  gestão  de 

qualidade na formação do preço, destaca-se no dinamismo 

e  na  volatilidade  do  mercado.  É  maximizar  lucros  e 

minimizar despesa, ajustando custos e ofertar qualidade e 

preço, para que o cliente compre pelo valor que o serviço 

e/ou  produto  possui.  Existem  inúmeros  fatores  que 

influenciam  o  preço  e  principalmente  o  valor  final,  aqui, 

neste estudo, é explanado alguns fatores mais relevantes 

para  os  empreendedores,  entendendo  que  para  cada 
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segmento poderá existir mais ou menos fatores, mas que 

não  deixam  de  ser  extremamente  importante  para  o 

negócio entender e desenvolver está que é uma das mais 

importantes estratégias para qualquer negócio. Este estudo 

pretende  preencher  esta  lacuna,  embora  se  tenha 

consciência de que não se esgotará o assunto, mas apenas 

se  instigará  novas  e  mais  aprofundadas  pesquisas  neste 

campo de conhecimento. 

Feito através de uma pesquisa exploratória e bibliográfica, 

pois procurou identificar os benefícios que a Precificação 

traz  ao  gestor  de  micro  e  pequenos  negócios  e  buscou 

relatos e informações na literatura, artigos, sites científicos 

e bibliografia em geral de escritores renomados. 

Também de campo, pois fez-se necessário a observação 

de fatos exatamente como ocorrem no real que auxiliará no 

embasamento  do  estudo.  Dedutiva  e  qualitativa,  pois,  se 

parte do geral para o particular, visando descobrir verdades 

não  explicitadas  e  estimulando  os  entrevistados  a 

pensarem  livremente  sobre  o  tema.  Fazendo  emergir 

aspectos subjetivos e atingir motivações não explícitas, ou 

mesmo conscientes, de maneira espontânea. 

Utilizando da observação com uma das técnicas de coleta 

de dados, que não consistindo em apenas ver ou ouvir, mas 

também  em  examinar  fatos  ou  fenômenos  do  estudo. 

Sendo elemento básico de investigação científica, utilizado 

nesta pesquisa de campo como abordagem e tratamento 

dos dados coletados qualitativamente.  

Limitando a pesquisa aos gestores dos micro e pequenos 

negócios  situados  na  cidade  de  São  Gonçalo,  Rio  de 

Janeiro no ano de 2018.  
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CAPITULO I 


O QUE É PRECIFICAÇÃO?  ERROS E 

ACERTOS EM SUA APLICAÇÃO. 

FORMAS DE PRECIFICAR.  



A PRECIFICAÇÃO 


É uma tática, uma estratégia para se calcular e atribuir os 

preços de venda e/ou de prestação de serviços, de forma 

competitiva.  A  forma  como  se  constrói  pode,  junto  com 

outras  estratégias,  manter  ou  derrubar  o  negócio  no 

mercado  dinâmico  e  competitivo  em  que  vivemos. 

Precificar  faz  parte  do  sistema  integrado  da  empresa, 

independentemente  do  tamanho,  que  varia,  somente,  a 

complexidade. Através do preço podemos descobrir o que 

o  cliente  espera  de  um  produto  e/ou  de  um  serviço  e, 

consequentemente quanto ele está disposto a pagar.  



COMO PRECIFICAR? 


Alguns  fatores  devem  ser  considerados  na  hora  de 

estabelecer os preços, entre eles: o sacrifício monetário, o 

mercado,  o  consumidor,  o  valor  agregado,  o  cliente,  o 

lucro, o payback e o governo. 


O  sacrifício  monetário  é  o  que  engloba  todos  os 

componentes  necessários,  custo  e  despesas,  diretos  e 
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indiretos, fixos e variáveis, para a fabricação dos produtos, 

desde matéria-prima a impostos, enfim tudo que engloba a 

supply chain, ou seja, por toda a cadeia de suprimento. 

É necessário analisar o mercado para contrapor os preços 

dos  produtos  e/ou  serviços,  aos  da  concorrência, 

sobretudo porque os concorrentes podem forçar a seguir 

o  seu  preço  implementando  assim  uma  barreira  de 

mercado focada na prática da precificação, de acordo com 

a dinâmica de mercado. 

O consumidor, é sempre importante levar em conta aquilo 

que o cliente está disposto a pagar. Fazendo uma pesquisa 

de mercado, avaliando o cenário econômico e conhecendo 

o  perfil  do  seu  público-alvo,  também  seus  hábitos  de 

consumo, poder aquisitivo e suas necessidades reais. 

Para  o  valor  agregado,  o  produto  deve  atender  às 

necessidades e desejos do seu consumidor, satisfazendo-

o, estabelecendo-se um elo entre o cliente e a mercadoria 

que pode e deve ser valorizado. Por meio desta ligação, o 

cliente  percebe  o  valor  que  este  serviço  e/ou  produto 

possui e não como mais ou menos caro. 

O lucro geralmente aplicado em porcentagem, é a margem 

que se espera obter acima de todos custos e despesas para 

a venda do produto e/ou para a prestação do serviço. 

Payback  é  uma  estratégia,  um  indicador  usado  nas 

empresas  para  calcular  o  período  de  retorno  de  seu 

investimento. 

O  governo  que  influencia  com  leis,  impostos,  taxas, 

tributos, regulamentações entre outros. 


Pode-se utilizar de algumas formas para calcular o preço 

de um produto e/ou serviço como o Mark-up,  que é uma 
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análise dos custos inerentes à produção, comercialização, 

distribuição  e  divulgação  do  produto,  que  acrescente 

posteriormente a margem de lucro que se pretende atingir. 

É o método mais básico e seguro para definição de preços, 

sendo o mais utilizado e recomendado para os gestores de 

micro e pequenos negócios. 

O Preço-teto, que primeiro, identifica-se o  preço máximo 

que  o  mercado  está  disposto  a  pagar  pelo  produto;  em 

seguida,  faz-se  os  ajustes  necessários  para  garantir 

menores custos e maior produtividade e lucro.    


É a Percepção de valor, que leva em  conta a noção dos 

clientes em relação ao preço praticado. Quando for avaliar 

o preço, os clientes consideram os descontos, prazos, taxa 

de juros, serviços adicionais, atributos da marca etc. Esta é 

a  metodologia  de  precificação  bem  interessante,  pois 

permite remunerar todo o esforço feito para agregação de 

valores ao produto. 


ERROS NA PRECIFICAÇÃO 


O  empreendedor,  geralmente,  comete  erros  danosos  ao 

seu negócio, não sabe o que é custo e o que é despesa, 

não  tem  um  sistema  para  ajudar  na  contabilidade  das 

vendas/  prestações  de  serviços,  busca  informações  com 

pessoas sem conhecimento no assunto. 

O  gestor  do  micro  e  pequeno  negócio  está  habituado  a 

"toca-los"  de  uma  forma  bem  característica  que  é  o 

"fazejamento" onde eles respondem, quando respondem, 

ao  mercado  e  seus  clientes  sem  um  preparo,  sem  um 
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planejamento  básico,  sem  o  mínimo  de  conhecimento 

sobre seu próprio negócio. 

O gestor não sabendo o que é custo e despesa não saberá 

o que se deve "cortar" para deixar seu preço competitivo e 

com qualidade. 

Baseiam seu preço sobre o da concorrência, "meu pão é 4 

por R$1 por que meu concorrente vende por este preço". 

Quando  se  deparam  em  uma  situação  onde  não  veem 

retorno,  aumentam  os  preços  sem  ter  conhecimento  de 

como fazer, conseguem perder a falsa competitividade que 

tinham. Acumulando produtos no estoque, aumentando as 

perdas e o custo dele. Diminuindo o giro de caixa. 

Uma  entropia  comum  nos  empreendedores  artesãos  é 

precificar o valor de seu produto 3x (três vezes) o valor que 

custou  para  fazê-lo.  É  comum  ver  "youtubers"  passando 

essa regrinha. 

Bem,  no  final  de  tudo  não  tem  como  trabalhar  o  valor 

agregado destes produtos. 

. 
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CAPITULO II 


PRECIFICAÇÃO COMO BARREIRA DE 

MERCADO.  


PRECIFICAÇÃO COMO BARREIRA DE MERCADO 


Barreiras  de  Mercado,  aqui  mencionada,  também 

conhecidas  como  barreiras  de  entrada  faz  parte  das 

chamadas 5 forças competitivas de Michael Porter, usadas 

para  se  fazer  o  planejamento  estratégico  dos  negócios. 

Pensar  em  barreira  é  pensar  em  obstáculos  criados  no 

mercado  onde  impede-se  a  entrada,  a  saída  ou  o 

crescimento do concorrente. 

Temos  como  5  forças:  rivalidade  entre  concorrentes, 

barreiras  à  entrada  de  concorrentes,  poder  de  barganha 

dos compradores, poder de barganha dos fornecedores e 

ameaças de produto ou bens substitutos. 


 Rivalidade  entre  concorrentes  - Esta 

 força  é  considerada  como  a  mais 

 significativa  das  cinco  forças.  Nesta 

 dimensão,  deve-se  considerar  a 

 atividade 

 e 

 agressividade 

 dos 

 concorrentes  diretos.  Aqueles  que 

 vendem  um  mesmo  produto  num 

 mesmo  mercado  que  a  organização 

 em  questão.  (Serra,  Torres  &  Torres, 

 2004, s/p). 
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Com mercado cada vez mais dinâmico as empresas estão 

aumentando  o  seu  mix  de  produtos  e  serviços 

segmentando-os implementando a cauda longa, assim os 

números são cada vez maiores de empresas concorrentes 

e  produtos  similares,  tendendo  a  maior  rivalidade  entre 

essas  empresas.  Isso  significa  muitas  empresas 

competindo pelo dinheiro e poder de compra dos mesmos 

clientes. 

Fazer apenas propaganda e baixar preços, sem ao menos 

saber  a  estrutura  da  precificação  supracitada,  acaba-se 

atraindo clientes e prestando serviços deficientes, abrindo 

uma lacuna que será preenchida por um concorrente, isso 

não  é  a  estratégia  adequada,  mas  é  o  que  se  vê  com 

frequência  no  mercado.  Por  outro  lado,  desenvolver 

estratégias  capazes  de  gerar  diferenciais  competitivos, 

com preço, valor agregado, no atendimento e prestação de 

serviços  de  alta  qualidade,  é  um  bom  caminho  para  o 

sucesso nessa guerra ferrenha. 

Quando  se  tem  o  controle  estratégico  da  estrutura  da 

precificação de seus produtos e/ou serviços, cria-se uma 

barreira  onde  o  concorrente  que  queira  se  instalar  no 

mesmo segmento de mercado, não conseguirá entrar com 

eficiência, caso entre terá uma vida muito curta, pois terá 

que  fazer  pelo  menos  a  mesma  coisa  que  o  outro  para 

começar. Força o concorrente a trabalhar na mesma faixa 

de preço que a sua, mesmo ele não possuindo a mesma 

estrutura de custos e despesas.  Segundo o autor. 


 Barreiras  à  entrada  de  concorrentes 

 - Além  de  ser  necessário  observar  as 

 atividades das empresas concorrentes, 
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 a  ameaça  da  entrada  de  novos 

 participantes  depende  das  barreiras 

 existentes contra sua entrada, além do 

 poder  de  reação  das  organizações  já 

 constituídas.  Estas  barreiras  são  os 

 fatores 

 que 

 atrapalham 

 o 

 aparecimento de novas empresas para 

 concorrerem  em  determinado  setor. 

 Algumas  das  principais  barreiras  são: 

 Economia 

 de 

 Escala; 

 Capital 

 Necessário;  Acesso  aos  canais  de 

 distribuição. (2004, s/p). 


A  ameaça  de  novos  concorrentes  depende  de  barreiras 

existentes à sua entrada, existem várias, mas o objeto deste 

estudo abordaremos o preço praticado por elas, auxiliando 

com  o  poder  de  reação  das  empresas  já  instaladas.  A 

verdade é que o mercado moderno está sempre aberto às 

empresas  que  queiram  se  instalar,  mas  o  empreendedor 

deve atentar as mudanças e a força do seu segmento. E 

isso se torna uma eterna ameaça para as empresas que já 

estão em atividade por mais tempo, mas ajuda quando se 

tem  um  conhecimento  básico  de  seus  recursos,  os 

entrantes e as saídas, como perdas e desgastes. 

Alguns  fatores  favorecem  a  entrada  de  novos 

concorrentes,  tornando  a  ameaça  alta,  tais  como:  pouca 

diferenciação dos produtos, quando não consegue fazer o 

cliente ver o valor e ele só consegue ver o preço; economia 

de  escala  baixa;  necessidade  de  baixo  capital  para  o 

investimento;  baixos  custos  de  troca  dos  produtos  pelos 
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clientes;  subsídios  do  governo;  acesso  aos  canais  de 

distribuição existentes e receptivos etc. Afirma ainda que: 


 Poder  de  barganha  dos  compradores 

 - Pode  ser  traduzido  como  a 

 capacidade  de  barganha  dos  clientes 

 para com as empresas
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