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Atividades

Observe o texto e aos olhos dos temas desta unidade e responda as
questoes:

“A CACAU SHOW fabrica muito mais do que chocolates e deliciosas

trufas. O que produz sao pequenas dw de_carinho que
fazem as pessoas se sentirem lembradas e amadas. A marca se esforga

'\_,—_

a0 maximo para que o0 maior numero de pessoas possa fazer um doce
gesto capaz de provocar sorrisos, abragos e beijos”.
— \

—
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Atividades

01. Vocé acredita que para uma empresa que fabrica “pequenas
demonstracoes de carinho” ao invés de chocolates, a embalagem
seja um fator relevante, ou seja, uma embalagem bonita agrega
valor ao produto?_—

02. Na sua opiniao, os chocolates da cacau show tem potencial para
ter um pre¢o maior que os chocolates tradicionais que sao vendidos
em supermercados? -

03. Na sua opiniao, seria uma boa ideia vender produtos da cacau
show no supermercado? Porque?

Custos e Formacgao de Precos
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Atividades Solucgao

“A CACAU SHOW fabrica muito mais do que chocolates e deliciosas trufas. O que
produz sdo pequenas demonstracdes de carinho que fazem as pessoas se sentirem
lembradas e amadas. A marca se esforca ao maximo para gue o maior numero de
pessoas possa fazer um doce gesto capaz de provocar sorrisos, abracos e beijos”.

Estas questdes sao opinides proprias, assim as respostas mostram apenas
direcionamentos de raciocinio de acordo com o que foi abordado nesta unidade. -

01. Vocé acredita que para uma empresa que fabrica “pequenas demonstracdes de
carinho” ao invés de chocolates, a embalagem seja um fator relevante, ou seja,
uma embalagem bonita agrega valor ao produto?

1. Sim, para um produto que tem como principal objetivo ser ”umf]_de’m_/onstra_cﬁp

e carinho” precisa ter uma embalagem bonita e apresentavel,
_—— — —_—

Custos e Formagao de Precos




S

Atividades Solucgao

“A CACAU SHOW fabrica muito mais do que chocolates e deliciosas trufas.
O que produz sao pequenas demonstracoes de carinho que fazem as
pessoas se sentirem lembradas e amadas. A marca se esforca ao maximo
para que o0 maior numero de pessoas possa fazer um doce gesto capaz de
provocar sorrisos, abracos e beijos”.

02. Na sua opiniao, os chocolates da cacau show tem potencial para ter um
preco maior que o0s chocolates tradicionais que sao vendidos em
supermercados?

} 02. Sim, a forma de como o produto é apresentado tem muito potencial
para que tenha um valor maior do que os chocolates de supermercados. _

Porque os chocolates de supermercado sao apenas “chocolates” _

E os chocolates @acau $\0w sao apresentados como “demonstracao de
carinho” e isso agrega valor ao produto. _-

Custos e Formagao de Precos




Atividades Solucgao

“A CACAU SHOW fabrica muito mais do que chocolates e
deliciosas trufas. O que produz sao pequenas demonstracoes de
carinho que fazem as pessoas se sentirem lembradas e amadas. A
marca se esforca ao maximo para que o maior numero de pessoas
possa fazer um doce gesto capaz de provocar sorrisos, abracos e
beijos”.

03. Na sua opiniao, seria uma boa ideia vender produtos da cacau
show no supermercado? Porque?

03. As lojas proprias da marca demonstram exclusividade,
evidenciando que “pessoas especiais” merecem produtos
exclusivos de lojas especiais.; Por isso talvez pelo proposto da
marca nao seria interessante ter o produto em supermercados. ,
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ATIVIDADE - RETORNO DO INVESTIMENTO

Imagine que uma empresa tenha as seguintes

informacoes anuais:

Despesas

RS 38.600,00 ,

Capital Empregado

RS 420.000,00

r

Retorno Esperado

RS 40% ao ano |

Custo dos Bens ou Servicos

RS 350.000,00

/
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ATIVIDADE - RETORNO DO INVESTIMENTO

O sécio dessa empresa quer calcular o fator multiplicador do
preco de venda dos seus produtos baseado no retorno do
investimento, como ele nao sabia como fazer esse calculo,
convidou vocé para fazé-lo.

a) Calcule o fator multiplicador para os precos dos produtos,
baseados no método de retorno do investimento. .

b) Nesse cenario qual é o lucro almejado pelo sécio da
empresa? -

c) Preencha a tabela, abaixo mostrando o planejamento das
vendas e lucro esperado da empresa.
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Processo de decisao do consumidor

De acordo com Kotler (2009) a decisdao do consumidor
comprar o que vocé vende baseia-se em um processo de 6
etapas enunciado a seguir:

Custos e Formacgao de Precos
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Processo de decisao do

consumidor

12 ETAPA

E o reconhecimento de sua necessidade ou de seu problema. Em outras palavras, a
diferenca entre aquilo que ele quer para si mesmo e o que percebe de sua situacao
atual.

28 ETAPA

E a busca ou a coleta de informacdes que o ajude a encontrar aquilo que satisfaca a
necessidade detectada. As vezes é uma busca passiva, ou seja, ele se limita a receber
informagdes, como por exemplo, as que recebidas por meio de propaganda. Em
outras ocasides, trata-se de uma busca ativa, ou seja, ele percorre lojas, consulta
seus amigos ou pesquisa na Internet.

32 ETAPA

Ele avalia as op¢des disponiveis no mercado em fun¢ao da importancia que da a
certos atributos ou beneficios do produto que deseja comprar.

428 ETAPA

E o momento da compra propriamente dita, e alguns dos fatores que influenciam
nesse estagio sdo: a facilidade e a rapidez para efetuar a transa¢ao, quer seja em uma
loja convencional ou na Internet.

52 ETAPA

E a do consumo ou uso do produto, que pode produzir satisfacdo ou insatisfacdo. A
satisfacdao promovera a fidelidade, enquanto a insatisfacao, a busca de um produto
diferente.

62 ETAPA

Esta ligada ao potencial de "desinvestimento"” do consumidor (ele foge de vocé, da
sua empresa de seu produto ou servi¢o) diante de problemas ambientais ou sociais
gue envolvam a empresa e seus produtos
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Formacao de preco

e Alguns pontos de vistas

— Precos sao determinados pelo mercado:
® concorréncia
e cliente

— Precos sao determinados por calculos econémicos:

e custos fixos
e margem de contribuicao etc.

*OBS.: em todas elas a eficacia é
guestionada! Por que?

¢
&
Value Price '
demudings 4 C

)
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Formacao de preco: uma pratica questionada

* Se baseada no mercado
— Nao gera a margem de contribuicao desejada.
— Pode desestimular a continuidade do negécio.

* Se baseada em calculos
— Erro na identificacao dos custos dos produtos.
— Precos altos.

OBS.: o fator financeiro € importante! .

Custos e Formagao de Precos



Aspectos Inerentes a Formacao de Preco

Abordagens para formacao de precos

1) Baseada em custos Foco dos profissionais
financeiros!

2) Baseada na percepgao de valor » Foco dos profissionais
de marketing!

3) Baseada na concorréncia  wemd | Meio termo. Adotado oor
varios empresarios!

Importante considerar que nao ha um sistema uUnico para
formacao de precos, mas que as caracteristicas de diversos deles
devem ser levadas em consideracao.
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Estratégias de Precos

Além de preco de venda, os micros e pequenos empresarios
precisam estar atentos as estratégias que sao utilizadas pelas

empresas para conquistar o mercado, dentre as quais destacam-se
as seguintes a segui:
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ESTRATEGIAS DE PRECOS DISTINTOS
DIFERENTES PRECOS PARA DIFERENTES COMPRADORES:

Precos diferenciados para mercados diferentes devido ao
excesso de estoque. Pretende-se desovar os estogues num
mercado secundario com precos reduzidos.

DESCONTO EM UM
SEGUNDO MERCADO

A desnatacao envolve a fixacdo de um preco relativamente alto
DESNATACAO na vida de um produto. Ex: Micro, Kit gas, etc. O preco é
sistematicamente reduzido a medida que o tempo passa.

Descontos periodicos sao os previsiveis, como os realizados

DESCONTO : A : ..
. pelas companhias telefonicas. Ex: Oi nos finais de semana,
PERIODICO E _ aA ~ :
A Embratel idem, etc. Os descontos randdmicos sdo oferecidos
RANDOMICO

ocasionalmente. Ex: Montadoras de veiculos.
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ESTRATEGIAS DE PRECOS DISTINTOS
ESTRATEGIAS DE PRECOS COMPETITIVOS

IGUALANDO A  |A organizacao estabelece precos iguais aos de seus

ESTRATEGIA DA |competidores, mudando a competicdo para outras areas. Ex:
COMPETICAO  |Qualidade do produto.

Colocando o preco abaixo da concorréncia fara com que os
COTAR POR BAIXO : : : . :
estoques girem mais e este giro recuperara a margem perdida.
DO PRECO DA , . . . _ _
~ Esta estratégia derruba a concorréncia. Ex: Lojas Americanas
COMPETICAO . ..
com as ofertas relampagos de pecas intimas.
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ESTRATEGIAS DE PRECOS DISTINTOS
ESTRATEGIAS DE PRECOS COMPETITIVOS

LIDERES DE PRECOS E
SEGUIDORES

Organizacdes com grande fatias no mercado determinam o
nivel de prego, devido a qualidade, tradicao, etc. Organizagdes
mais fracas, concorrentes, o seguirao.

PRECO DE
PENETRACAO

Colocag¢ao de um produto novo no mercado com um preco
baixo com a intencao de ganhar mercado. Mais tarde, o preco
tende a aumentar. Ex: FIAT UNO

PRECO PREDATORIO

Sao precos estabelecidos, teoricamente, por tradigao. Podem
até dificultar a entrada de concorrentes devido a margem de
lucro estar atrelada ao mercado. Ex: Pregco do cafezinho (Pé-
duro ), Preco do Jornal, etc.

PRECO
INFLACIONARIO

Com a inflacao, a empresa aumenta o preco dos produtos e
depois passa a usar falsos descontos para atrair os
compradores. Ex: Mercado atual.
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ESTRATEGIAS DE PRECIFICACAO POR LINHA DE PRODUTO
MAXIMIZAR OS LUCROS PARA O TOTAL DOS PRODUTOS DA LINHA
E NAO DIFERENCIA-LOS

E a estratégia de colocar um determinado aparelho a um preco
baixo, porém, para que funcione, necessita de acessdrios e
estes compensam a falta de lucro no aparelho basico. Ex:
Aparelho de barba Mack Il da Gillete.

PRECO CATIVO

E o método de atrair clientes para compras de itens de baixo
PRECO ISCA E PRECO

o preco com a intengdo de que ele compra os outros com pregos

mais elevados. EX: Ofertas relampagos das Lojas Americanas.

PRECO PACOTE E

MULTIPLAS E quando o preco de uma unidade sai mais cara do que o
UNIDADES DE conjunto todo.
PRECOS

Custos e Formacao de Precos



