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Quem
SOMOoOS

Na Cora, enxergamos as pessoas por tras de

cada pequeno negdcio. Entendemos os seus
anseios e queremos apoiar os seus sonhos. E
por isso que nos comprometemos a oferecer
produtos e servicos financeiros que o0s
pequenos e médios empreendedores sempre
mereceram, mas nunca tiveram acesso.

Nesse sentido, estamos aqui para reduzir a
sobrecargadetrabalhocausadapeloacumulo
de funcdes e libertad-lo de servicos financeiros
onerosos e defasados, que fazem parte da
complexidade que aindustriafinanceiraimpods
oS pequenos por muitos anos.

Voltar para o menu

A Cora € uma Conta Digital criada

por empreendedores e para
empreendedores, projetada para
eliminar a burocracia, as taxas abusivas
e facilitar a administracéo das finangas
dos pequenos e médios negocios.

Acreditamos que asvisées sonhadoras dessads
pessoas podem estabelecer uma economia
sauddavel e favorecer o crescimento financeiro
do pais. Mas, para isso, & preciso que quem
empreende tenha a sua disposicdo servigos
financeiros criados para favorecé-lo, e ndo
somente para garantir o lucro das instituicoes
financeiras.

NOs cansamos de burocracias, taxas abusivas
e processos lentos. O nosso propdsito € apoiar
e simplificar a vida financeira das pessoas

empreendedoras no Brasil.

Conheca mais sobre a Conta Cora
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Introducao

Compreender o conceito

e aplicar a precificagdo
correta em seu produto ou
servico € fundamental para

a sustentabilidade do seu
negocio. Sem isso, vocé ndo
apenas perde competitividade,
como também se arrisca
financeiramente.

Me responda o seguinte: baseado nos precos
que sua empresa pratica hoje, o qudo alinhada
ela estd com o mercado? Agora, olhando para
o seu fluxo de caixa, o qudo financeiramente

sauddavel ele se encontra?

Se vocé teve dificuldade para responder
essas questdes ou encontrou respostas pouco
promissoras,estdnahoradereveraetapainicial
do seu processo de vendas, a precificacdo.

Nesta fase, muitas pessods empreendedorads
ainda ndo tém uma contabilidade estruturada
e também ndo contam com o suporte profis-
sional de um contador. Foi exatamente assim
que Caio e Luiza comecaram a sud marcenad-
ria. Os dois s6cios passaram por algumas di-
ficuldades para conseguir fazer o seu nego6cio
sobreviver ao primeiro e uma das causas foi a
precificacdo incorreta de seus produtos.

Mas ndo se preocupe. NOSSOS personagens
conseguiram colocar as contas em ordem

Voltar para o menu

seguindoasdicasquereunimosparavocéneste
ebook. Vamos utilizar a histoéria dos dois para
ilustrar os conceitos e facilitar a compreensdo
dos processos. Dessa forma, assim como eles,
vocé também poderd organizar o financeiro da
sua empresa, compor corretamente os precos,
manter os pagamentos em dia e ainda ter uma
lboa margem de lucro.

Neste guia, vamos te conduzir por todos os
pontos envolvendo o processo de precificacdo
parad que A sud empresa cresga ano apos
ano. Além disso, no final do conteddo, vocé
ainda encontrard algumas sugestbes de
ferramentas gratuitas para simplificar a sua
gestdo financeira.

Vamos
Nessa?
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O que &
precificagcdo?

De uma forma direta, precificacdo é a agéo
de colocar preco em algum produto ou
servico. Entretanto, a composicéio de precgo
ndo &€ um palpite. Trata-se de um processo
estratégico que envolve um conjunto de
andlises: financeira, de mercado e marketing
do negocio.

Quando conduzida corretamente, a precifica-
¢do se torna um ponto de equilibrio entre pre-
co, valor e margem de lucro. Mas vale dizer que
essa composicdo ndo é estatica. Os precos do
seu produto ou servigco devem sempre priorizar
Os objetivos comerciais da empresa dentro de
um monitoramento constante das mudancas
mercadoldgicas.

Nesse sentido, fazer os cdlculos corretos é indis-
pensavel e listamos aqui algumas vantagens
de se realizar vendas pelo preco certo.

N NN N 2

Voltar para o menu

Maximizacdo os lucros da sua empresa:
Sem uma composicdo de precos bem elaborada, os riscos de prejuizo sdo bem elevados;

Aumento das vendas:
Com o preco correto, suad empresa se torna muito mais competitiva no mercado;

Otimizagdo do planejamento financeiro:
Dessa forma vocé tem uma perspectiva mais certa sobre o futuro da empresa;

Melhora da proje¢éio bancaria:
Sevocétem controle sobre os custos reais daempresa, consegue investir mais seguramente;

Compreensdo das flutuacées do mercado:
Em caso de crise, vocé conseguird langar novos valores sem ter prejuizo;

Entendimento mais claro dos gastos da sua empresa:
Vocé saberd o que estd pesando demais no seu orgamento e pode buscar saidas para isso;

Melhor previsibilidade de movimentagées:
ISso permite realizar promogdes e descontos com mais assertividade - como a do estoque.
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N&o pule essa parte mais tedrica, mesmo que ela
pare¢ca um pouco tediosa. Entender cada um desses
pontos & a garantia de que os esfor¢gos colocados
na empresa retornardo os resultados esperados.
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Voltar para o menu

A diferenca
entre Preco
e Valor

Preco Valor

De acordo com o diciondrio, preco &€ a J& quando se trata de valor, estamos falando

Preco e valor séo dois “quantidade monetdria que se atribui a troca do custo agregado ds vantagens, beneficios
] por um bem ou servigo”. Ou sejq, trata-se do e caracteristicas exclusivas que aquele objeto

conceitos que andam . .

custo agregado de um produto ou servigco que de compra oferece ao seu consumidor. O valor
juntos quando o assunto € a serd negociado com um cliente. estd intimamente ligado ao publico-alvo e aos
precificagdo. As defini¢oes, Dessa forma, podemos dizer que o preco é uma objetivos da empresa.
inclusive, costumam ser composicdo de cdlculos que considera:

confundidas e muita gente

utiliza as duas palavras como —> o0s gastos com compra de matéria

sindbnimos, mas elas ndo sdo. prima e produgéo:

% Os custos da empresa para se manter
funcionando;
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Voltar para o menu

Para que vocé compreenda melhor a ideia

Vamos utilizar como exemplo um produto
de colecionador. A composicéo de preco do
objeto em questdéo pode ser até baixa, mas
o custo de venda aumenta por conta do seu
valor agregado, que é inestimavel para o
consumidor. Nesse exemplo, o item pode ser
um carro antigo, um artigo raro, uma obra de
arte ou um item altamente exclusivo.

Em 2020, um par de ténis da Apple, datado
dos anos 90, foi levado a leildo. O item, criado
exclusivamente parafunciondriosdaempresaq,
estava levemente desgastado, mas dadinda
assim foi arrematado por US $ 9.687 (quase
R$ 49 mil). Os participantes do leildo fizeram
seus lances baseados no valor do ténis, e ndo
No seu preco.

Mas nem €& preciso ir até grandes leil6es
para ver isso acontecendo, basta prestar
atencdo em marcas famosas. Quando eu
e vocé compramos algum produto da Nike,
por exemplo, ndo estamos apenas pagando
pelos custos de producéo daquele item. NOs
também pagamos pelo status que a marca
nos oferece. Perceba que o valor é diferente
para cada pessoqa, mas ele sempre estad
presente.

Dessa forma, entendemos que prego € o
que se paga em transagdes financeiras e é
mais tangivel, pois pode ser encontrado em
nUmeros.Poroutrolado,ovalorestdatreladoao
beneficio oferecido por aquilo que estd sendo
adquirido e por isso estd ligado a percepcdo
dos consumidores.
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Custo de
aqguisi¢do

O custo de aquisicéio nada mais é do
que uma média de todos os precos
pagos paraque um produtoouservigo
exista. Portanto, dentre as pecgas
principais que compdéem este valor
nUamero é possivel destacar:

impostos nacionais néo recuperaveis;

Impostos internacionais e de importacdo,
para os de produtos estrangeiros;

custos de transporte;

seguro;

N 2 2 2\ 2

mManuseio.

Dentro da planilha de precificagcdo o custo
de aquisicdo aparece dividido entre custo de
venda e custo de compra e a soma desses
itens é indispensavel para obter a precificagcdo
correta.

Ao observar o custo de aquisicdo como um
todo formado por essas duas partes vocé
inclui todos os custos “invisiveis” que precisam
ser agregados na venda, sem deixar nenhum
nUmero de fora.

AV
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Despesas
fixas X
Despesas
variaveis

Despesas fixas

Portanto, as despesas fixas, como o nome jd
sugere, sdo todas as contas ad serem pagas
mensalmente pelaempresasem que osvalores
sejam alterados. Elas ndo tém relacdo direta
com a producdo do produto vendido ou custo
do servigo prestado. Isso significa que seus
valores ndo serdo dlterados se o volume de
vendas for maior ou menor. Estdo inclusos na
lista o aluguel do espago (escritério ou ponto
comercial), internet, telefonia, funciondrios, etc.

Esses dois conceitos sdo bem
faceis de entender pois se
parecem muito com custos. A
diferenca é que as despesas
estdio mais ligadas a empresaq,
e ndo ao produto ou servico.

Despesas varidaveis

J& as despesas varidveis sdo aquelas que ndo
possuem uma previsdo absoluta de gastos,
OIS O consumo varia MmMés d més. A alteracdo
dos valores também estd ligada ao volume de
producdo e venda. Nesta lista estdo as contas
como luz, dgua, gds, alimentacdo, transporte,
compra de materiais de limpezaq, etc.

Voltar para o menu

Vale ressaltar que é sempre possivel fazer uma
previs@o das despesas varidveis tendo como
base o histdrico dos meses anteriores.

Dessa forma, para que o seu negdcio seja
sustentdvel, &€ necessario manter o controle das
despesas. Somente com uma boa organizagcdo
é possivel manter o fluxo de caixa saudavel.

Sua administracdo terd uma visdo clara das
movimentagdes do caixa somente se prestar
bastante atencdo a esses detalhes.

No final deste e-book, separamos
uma lista de ferramentas gratuitas
que poderdo ajudar nessa tarefa.

Acessar as Ferramentas gI‘CItUitCIS
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Voltar para o menu

Ponto de equilibrio

Até aqui, nossas definicées deram a entender que o objetivo principal da precificagdo
é atingir um ponto de equilibrio, no qual custos se igualam a receita. Esse sem davida
€ um principio basico de todo empreendimento, mas para que o negdocio prospere
por varios anos de atividade é preciso que ele tenha lucratividade.

Em outras palavras, a empresa atingiu o ponto
de equilibrio, quando ela conseguiu igualar os
custos d receita. Este € exatamente o momento
no qual o negdcio setornasustentdvel e passaa
terlucro efetivamente. Trata-se do faturamento
MIiNiMo que uma empresa necessita para se
manter funcionando. A partir desse ponto, todo
faturamento passa a ser lucro.

Atingir o ponto de equilibrio &€ uma das metas
inicidis de qualquer pessoa empreendedoraq,

mas ele ndo pode ser o Unico objetivo. Para
conseguir se sustentar a longo prazo, uma
empresa precisad ndo dpenas arcar com seus
custos, mas também gerar renda para os seus
responsaveis.

De qualguer modo, é crucial que vocé saiba
qual éoseupontode equilibrio. Assim, & possivel
regular o termdémetro de vendas ao longo do
més para garantir o pagamento em dia dos
COMPromMissos.
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Entdo vamos
falar de lucro?

Assim, chegamos na Gltima etapa teéricado
processo de precificagdo. Este costuma ser
a parte mais dificil de todo o processo, pois
o cdlculo & encarado como obstaculo pelas
pessoas empreendedoras, jd que o ajuste da
margem de lucro é que vai garantir o tempo
de retorno dos investimentos.

Por definicdo, o lucro & a diferenca entre o que
vocé fatura com a venda do produto ou servigo
e o custo que ele teve para ser executado (custo
de aquisicdo, contas fixas e varidveis, etc).

Portanto, para que uma empresa tenha lucro
nos negadcios, é preciso ainda reduzir da receita

total, os custos de manutencdo, que vdo desde
asaquisi¢cdes,até o pagamentodefunciondrios.

E por isso que precisamos calcular a margem
de lucro. Esse indicador € encontrado por meio
da diferenc¢a entre o lucro bruto e a receita total
da empresa.

Para ilustrar a aplicagcdo da formula margem
de lucro = lucro bruto [ receitas totais, vamos
considerar o faturamento da marcenaria de
Caio e Luiza. Em determinado més, a empresa
obteve R$ 25 mil de faturamento e um total de
R$ 7 mil em custos.

Voltar para o menu

Primeiro, calculamos o lucro, que é o
valor gerado de receita, menos o valor
de custos. Sendo assim:

A partir desse resultado, podemos
aplicar a féormula da margem de lucro:

A margem de lucro & sempre expressa
em porcentagem, entdo basta
multiplicar o resultado por 100 para
encontrar o valor final
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Precificagdo na

ponta do lapis

Espero que vocé tenha chegado até
aqui com uma nog¢do clara de todos
os pontos a serem considerados no
seu processo de precificagdo. Um
segredo para fazer essa construcéo
funcionar é pensar em cada
aspecto separadamente e ter em
mdaos todas as movimentacéo que

impactam o fluxo de caixa.

Mas um ponto extremamente importante e que
precisamos deixar claro € que ndo existe uma
formula magica para precificacdo dos seus
produtos ou servicos.

Embora asférmulas paracalcularalgunscustos
sejam as mesmas, os modelos de negécios

e ds necessidades das empresas mudam.
Consequentemente, d composic¢do dos valores
também mudara.

Dessa forma, utilize esses pardmetros como
guia e tenha uma noc¢do clara da realidade
da sua empresa e do contexto no qual ela estd
inserida.

Voltar para o menu

Além disso, a precificacdo de produtos é
bastante diferente de servigos. Na pratica, por
exemplo, € um pouco mais complexo fazer a
precificacdo de um servico, j0 que 0 processo
leva em conta fatores imateriais, como tempo
e esforco.

Quando se tem um bem que pode ser pesado,
medido e estocado, compor o preco de venda
dele &€ bem mais facil, jd que é algo palpavel.
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Voltar para o menu ﬁ

Reunimos aqui as trés -|

estratégias de precificacdo Faca o controle de custos

mMais comuns para e despesas

prOd utos e um gUiCI PArd O maior erro dos donos de negbcios é ndo ter

precificagdo de servigos 'sso organizado. Separe os gastos pessoais dos

gastos da empresa e lance em sua planilha
todos os valores de entrada e saida do fluxo
de caixa.

Mas antes de partir

Despesas consideradas irrisdrias por serem

pdara os CélCUlOS, vamos “poucos centavos”, podem fazer uma
. grande diferenca no montante se forem
rqupltUk]r as eta qu desconsideradas. Lembre-se: de grdo em grdo,
obrigatérias que VOCé deve agalinhaenche o papo.Os prejuizos podemndo
dparecer nos primeiros meses, mas certamente

ter na pontCI do |é|pis, surgirdo no longo prazo.

Ebook Precificagdo na pratica: o guia completo para acertar os cdlculos
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Entenda e defina a sua margem de lucro

Nadadechutesnestemomento.Comodissemos,
O seu preco ndo deve apenas garantir que os
custos sejam pagos. Toda e qualquer politicade
precos leva em consideragdo diversos fatores
para garantir a sobrevivéncia de um negocio .

Portanto, analise a sua concorréncia para ter
uma nocdo clara dos precos praticados no
seu mercado. Considere a percepcdo dos seus
clientes sobre a sua marca para determinar a
disposicdo que eles tém em pagar pelo produto
Ou servico gque vocé oferece.

Ndo existe uma margem de lucro ideal. Como
j0 mencionamos, cada empresa pPossui
necessidades e objetivos diferentes. Margens
delucromuitoaltastemum potencialderetorno
mais rapido, mas pode assustar os clientes.

Assim, a escolha do percentual deve levar
em consideracdo a realidade do seu negodcio.
Alguns contadores apontam que, em médiq,
aplicam-se os seguintes valores de o lucro:

— 30% a 20% para servicos
— 10% a 20% para comércio

—> 7% a12% para industria

Em resumo, vocé ndo deve pensar em pregos
muitobaixos,quecomprometemamanutencdo
e sustentabilidade da empresa. Mas também
ndo deve pensar em precos tdo altos que
afastem todos os clientes.

Voltar para o menu

Né&o ighore o mercado

Reforcando o ultimo tépico, utilize o mercado
como seu termdmetro. Seus pregcos devem ser
compativeiscomasexigénciasmercadologicas.

Existem diversas outras empresas atuando no
mesmo ramo, portanto, suas ofertas precisam
ser competitivas. Porém, evite ao maximo
fazer guerras de precos. E claro que existir@o
momentos emque, porestratégia, vocéreduzird
os valores de venda, masisso deve ser pensado
estrategicamente e sem prejudicar a empresa.
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Voltar para o menu

Precificando produtos:
0os 3 modelos mais comuns

Esta € a forma mais comum de precificacdo A formula é a seguinte:

do mercado. Basicamente, a margem sobre Margem sobre o custo= Valor do produto

O custo consiste em calcular o custo final de + lucro da empresa em ndmero real

um produto e adicionar a margem de lucro
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pretendida por voce. Utilizando o exemplo da marcenaria de o
Essa lista de custos sé@o apenas relacionados Caio e Luiza, o custo total de producao de o
ao produto, e ndo & empresa. Portanto, o lucro uma mesa & R$200. Se os socios quiserem 5
obtido com as vendas ainda precisard cobrir lucrar100% com essa vendaq, a conta a ser o

) S -

as despesas para entdo serencontrado o lucro feita é: o

I o

MCII‘gem liquido. Margem sobre o custo = 200 + 200 (100% S
O

bl“ Nesse modelo, os riscos sdo bem mais baixos do valor de custo) =

. . ~ p )

SO eo e a visualizagcdo das suas margens de lucros & =
Custo mais concreta. O valor finalda mesa serd de R$ 400. Nesse %
cendrio, o lucro bruto obtido &€ R$200. 8
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Markup

O modelo de precificacdo por Markup é feito
com base no custo de produc¢do do produto
Ou servigo. Isso implica na média de todos os
vadlores que vocé gastou para ter o produto
final, como compra de insumos, maquindrios,
funciondrios, transporte, etc. Esse valor & entéo
multiplicado pelo custo total do produto para
que o preco final seja encontrado.

Para fazer a precificagcdo por Markup,
precisaremos considerar:

— Despesas fixas (DF)
— Despesas variaveis (DV)
— Margem de lucro (ML)

— Custo de produgdo (CP)

Para calcular o Markup, usamos a seguinte
formula:;

100 / [100 - (despesas varidveis + despesas
fixas + margem de lucro) ]

Voltar para o menu

Vamos utilizar o mesmo exemplo da mesaq,
mas antes, como a margem de lucro é obtida
em porcentagem, as despesas fixas e varidveis
também precisam ser convertidas para esse
formato.

Isso significa que serd necessdario identificar
e atribuir um percentual de cada uma desses
itens para cada unidade de produto ou servico
a ser vendido.

Namarcenaria,comoocustototalde producdo
€ R$200, Caio e Bruna chegaram aos seguintes

ndmeros:
— Custo de producéo (CP) = R$ 200
— Despesas fixas (DF) = 15% sobre a venda
—> Despesas variaveis (DV) = 12% sobre
a venda
— Margem de lucro (ML) = 18%
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O primeiro passo € incluir os hameros na
formula: Primeiro calculamos o Markup:

Markup =100 / [100 - (despesas varidveis +
despesas fixas + margem de lucro) ]

100 / [100 - (12 + 15 +18)]

100/[100 - 45]
100/55
Markup = 1,82

Com o valor do Markup, basta multiplica-lo
pelo custo de producdo. Dessa formai:

Preco de venda = Markup x custo de produgdo
Preco de venda = 1,82 x 200
Preco de venda = R$ 364

Voltar para o menu

Vale dizer que o markup € um método rdapido
de precificacdo, mas ele pode acabar ndo
sendo assim téo eficaz. Esse método requer
um conhecimento profundo das margens para
definir um fator markup ideal.

No nosso exemplo, o lucro da marcenaria com
avendadamesafoideR$164, masesse nimero
ndo representa o lucro liquido. Por isso, preste
bastante atencdo ao utilizar o markup.
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Margem de
contribuicdo

Por fim, a terceira forma

de precificacdo é feita pela
margem de contribuigédo.
Muito semelhante ao markup,
esse método também leva em
consideracdo os custos fixos

e varidveis do produto para
determinagdo do preco final.

Assim como nd margem sobre o custo, d
composicdo de precos aqui tem menos
riscos e dad uma grande visibilidade em
relacdo a concorréncia. Dessa forma, vocé
consegue mexer NO seu preco para ganhar
competitividade.

Resumidamente, a precificagdo por margem
de contribuicdo é o valor que “sobra” do seu
preco de venda, apds a reducdo dos custos
de compra e de venda, também chamados
de dos custos fixos e varidveis.

Como o nome sugere, o valor resultante serd o
lucro bruto da venda e deverd ser usado para
pagar os custos e despesas da empresa, por
iIsso margem de contribuicdo.

A férmula &€ bem simples:

Margem de contribui¢céo = valor das vendas
— (custos variaveis + despesas variaveis)

Além disso, também & possivel calcular o
percentual de margem de contribuicdo, nesse
caso a formula a ser usada é:

Voltar para o menu

Margem de contribuicdo (%) = (Valor de
vendas - Custos e Despesas varidveis) [ Valor
de venda

Vamos imaginar que o lucro esperado por
Cdaio e Luiza com a venda de uma estante seja
R$230. O custo total desse produto é R$180,
temos a seguinte formula:

Margem de contribuicdo = valor das vendas
— (custos variéveis + despesas variaveis)

230 = valor de vendas - 180

valor de vendas = 410

No exemplo, os R$230 obtidos com a venda
vd@o contribuir para custear o funcionamento
da empresa. Esses custos ndo sdo diluidos
na precificagcdo porque podem acabar
encarecendo o preco de venda e tornando o
produto pouco competitivonomercado.E claro
que essa situacdo varia muito de empresa
para empresaq, por isso é importante que vocé
tenha clareza do seu cendrio de atuacéo.
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Outras
aplicacoes da
margem de
contribuig¢do

[

E interessante observar que a margem de
contribuicdondo precisaseraplicadasomente
aos produtos. No método de precificagao
anterior utilizamos a margem de contribui¢cdo
unitaria, mas também é possivel realizar o
cdlculo para a empresa, a chamada margem
de contribuig¢do total.

Esse valor serd referente ao total de vendas
da empresa dentro de um periodo e estard
diretamente ligado ao lucro bruto. Ou sejqg, o
lucro real que a pessoa empreendedora tem,
pois j0 contém os respectivos descontos de
custos e despesas.

A margem de contribuicdo €& importante
indicador financeiro, pois & capaz de indicar
se o faturamento da empresa estd positivo
ou negativo. Quando o indicador estiver

Voltar para o menu

negativo isso significa que a empresa ndo
estd conseguindo arcar com todos os custos
varidveis da venda. Ou sejq, os custos variaveis
da venda sdo maiores do que os precos de
venda praticados.

Independentemente de qual modelo de
precificac@o vocé escolher, éimportante terem
mente que o preco do seu produto ou servigco
deve considerar, basicamente, trés fatores:
custosde compraq,custosdevendaetributacdo.

Um exemplo de margem de contribuicdo
negativa pode ver visto nos primeiros pregos
praticados por Caio e Luiza em sua marcenaria.
O custo de produgcdo de uma cadeira € R$45 e
ele aplicaram um markup de 1,5 para encontrar
o preco de venda. O resultado foi R$67,50 por
cadeira.
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Os dois imaginavam que estavam lucrando Margem de contribui¢cdo = Pre¢o de venda -

50% do custo unitdario da cadeira, mas na
verdade eles estavam perdendo capital
a cada venda. Olhando para os nameros
detalhadamente, perceberam custos que
estavam sendo ighorados:

Custos varidveis

—> Margem de contribuicdo = 67,50 — (45 + 5 +
(0,12¥67,50) + (0,03*67,50) + (0,16*67,50))

—> Margem de contribuig@o = 67,50 - (45 + 5 +

81+ 2,02 +10,8)

—> Frete: R$5,00 -
—> Margem de contribuig@o = 67,50 - 70,92

— Tributacdo: 12% o
— Margemde contribui¢éo =R$-3,420u-5,07%

— Taxa da maquininha de cartéo: 3%
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—> Comisséo do marketplace: 16% .
Os sécios estavam pagando para vender

seus produtos e a cada cadeira vendida,

~

Aorealizaras contas com aférmula damargem
de contribuic¢do, eles encontraram o seguinte

resultado:

a marcenaria perdia R$3,42 de seu proprio
caixa. Para reverter essa situacdo, Caio e Luiza
revisaram toda a sua tabela de custos para
recalcular as margens de custos em cada um
de seus produtos.
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Precificacdo
de servigos

A precificagdo acaba sendo um obstéculo
um pouco maior para prestadores de servigo
porque € mais complexo colocar preco em
algo que ndo é palpéavel como um produto.
No entanto, é perfeitamente possivel se vocé
considerar alguns pontos de partidas.

Os prestadores de servigo podem criar uma
tabela a partir de alguns pontos:

precificacdo por hora de trabalho;

precificacdofixaportipodeservicoprestado;

V4 J

precificac@o varidvel, considerando pontos
como tamanho da empresqa, volume de
trabalho, etc;

— precificacdo por éxito, na qual vocé ganha
porcentagens de lucro sobre o retorno do
cliente.

FYre
AN

N&o da para dizer qual & a forma mais seguraq,
jd que depende muito da sua perspectiva de
trabalho. No entanto, a precificacdo por hora e
por tipo de servico sGo as mais comuns.

A formula de Markup ajuda muito a definir o
preco de venda de um servico, jG que engloba
as despesas da empresa e a margem de lucro
desejada.

Definido o preco da hora trabalhada

Essa € uma féormula bem simples de ser feita
e compreendida. Vocé precisa definir quanto
é o saldrio ideal, sempre considerando a sua
qualificacdo e a média do mercado. Esse
valor serd dividido pela quantidade de horas
trabalhadas em um més.

Voltar para o menu

Para te ajudar a compreender melhor esse
processo, NnGo vamos usdr a marcenarid, mas
sim Luiza para entender como isso funciona.
Luiza é arquiteta e além de ajudar Caio com
a confeccdo dos moveis, ela também deseja
projetos de reforma e construgdo.

O saldrio médio praticado pelo mercado &€ R$5
mil. Para calcular a hora de trabalho de Luizq,
vamos considerar uma jornada de trabalho de
8 horas por dia durante uma semanad comercial
(de segunda até sexta -feira).

O saldrio total deve ser dividido pelo total de
horas mensais. Na conta, estamos falando de:

5.000 / 160 (horas trabalhadas no més)
= R$ 31,25.
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Sobreesseresultado, Luizaaindaaindaadiciona
porcentagens referente ds despesas fixas e
variaveis, a depender do tipo de projeto para o
qual ela estd sendo contratada.

Criando uma tabela de
prestacdo de servigos

Com o cdlculo de hora trabalhada definido, a
criagcdo de uma tabela de servigcos acontece
quase gque automaticamente. Para Luiza, o
cdlculo das horas trabalhadas serve como
base para ela determinar o quanto cobrara por
seus projetos.

Se vocé trabalha com outros tipos de servico,
como instalacdes elétricas, design grafico,

Voltar para o menu

redac¢do ou consultoria juridica, é possivel criar
uma lista com todos os servigos prestados, e
detalhar o que estd incluso em cada um deles.

ApOs esse processo, basta simular uma média
de horas gastas para a execucdo e definir um
valor padrdo para atender os seus clientes.

A Unica desvantagem da tabela de servico é
a necessidade de monitoramento constante.
Como o mercado oscila muito, vocé precisa
acompanhar as variagdes para adaptar os
seus valores, de forma que ndo perca dinheiro
e nem afaste clientes.

Paraprestadoresde servicoqueestdoiniciando,
a tabela € uma boa maneira de trazer um
retorno financeiro mais rapido e pratico.
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OS precos da
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Definindo os precos

Existem diversas formas de precificar o seu
produto ou servico, mas independente de
qual férmula vocé escolher, &€ importante
estabelecer metas de venda. Essa estimativa
te ajuda a entender quantos itens precisam ser
vendidos para que a sua empresa fique no azul.

Além disso, o volume de vendas também
permite que vocé ofereca descontos ou faga
campanhas sdzonais sem comprometer d
saude financeira do fluxo de caixa.

Sabemos que a precificacdo € um processo
completo, mas mantenha a calma. Organize
cada uma das etapas separadamente e refaca
os cdlculos quantas vezes forem necessarias.
Atualize os dados constantemente e nunca tire
os olhos do mercado.

da sua empresa

Explore os diferenciais da sua marca para
deixar evidente os valores que vocé entrega
para os consumidores. Lembre-se de que o
fortalecimento de uma empresa demanda
tempo, mas vocé certamente alcancard os
resultados esperados se tiver planejamento e
organizacdo.

Além da planilha de precificacdo, separamos
também algumas outras ferramentas gratuitas
que com certezda serdo uma mdo na roda para
o seu dia adia. Ndo deixe de baixar os materiais
e também conferir os artigos do nosso blog.

Esperamos que vocé aproveite
nossas recomendacoes.
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Ferramentas
gratuitas para
a sua gestao
financeira
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Planilha Fluxo Planilha de Planilha de Scriptde
de Caixa Precificagdo Controle Cobrancga

Leia também:
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Para conhecer mais novidades sobre a Cora e acessar mais conteudos como este, visite

o Blog da Cora. Fique bem informmado sobre empreendedorismo, finang¢as, gestdo e muito mais! tElereklzg e e
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