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RESUMO

Contexto: A precificagdo de produtos e servicos é de grande importancia
devido a tantas pessoas possuiram interesse em ter o proprio negdocio e nao
precisar mais trabalhar para outras pessoas. Objetivo: Este trabalho possui uma
pesquisa explicativa, onde busca repassar aos leitores formulas de realizar calculos
sobre produtos e servicos. Método: A pesquisa € baseada em interesse sobre o
crescimento de auténomos (registrados ou ndo) no periodo do COVID-19 diante das
dificuldades financeiras do pais. Resultado: Verificou-se que ndo existe muitos
dados sobre esse crescimento, o que dificultou no levantamento de porcentagem,
mas foi possivel exemplificar a forma como é feita os calculos para chegar no preco
ideal, sem que haja prejuizos e que os valores estejam dentro do valor compativel
de mercado. Conclusédo: Todos os gastos devem ser levados em consideracao,
desde o menor valor, uma vez que através desses valores sao feitos levantamentos

para se identificar o valor a ser colocado no produto ou servico.
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ABSTRACT

Context: The pricing of products and services is of great importance because
so many people are interested in having their own business and no longer need to
work for other people. Objective: This work has an explanatory research, which
seeks to pass on to readers formulas to perform calculations on products and
services. Method: The research is based on interest in the growth of self-employed
people (registered or not) in the period of COVID-19, given the country's financial
difficulties. Result: It was found that there is not much data on this growth, which
made the percentage survey difficult, but it was possible to illustrate how the
calculations are made to arrive at the ideal price, without any losses and that the
values are within the compatible market value. Conclusion: All expenses must be
taken into account, from the lowest value, since through these values, surveys are

made to identify the value to be placed on the product or service.

Keywords: Pricing; COVID-19; calculations; Financial crisis.
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INTRODUCAO

Trabalhar é algo muito necessario nos tempos de hoje, mas muita das vezes é
muito desgastante, estressante, depressivo, se tornando uma obrigagdo que faz
cada vez mais as pessoas percam o amor pelo trabalho realizado e fazendo com
gue elas queiram desenvolver algo que possam ser donos do proprio negécio, seu
préprio chefe(a). Mas sera que vale a pena essa mudanca brusca? Existe uma
preparacdo para tal mudanca? O que € preciso saber em primeiro momento? O
periodo 2020/2021 esta sendo um periodo muito dificil financeiramente para
diversas pessoas, devido ao COVID-19. Esse periodo tem levado muitas pessoas ao
desemprego e as vezes até a faléncia, com isso, cada vez mais as pessoas se
sentem incentivadas a tentar criar algo para ter sua fonte de renda prépria. O ramo
alimenticio mesmo, foi um dos que mais teve crescimento, devido a necessidade de
delivery devido ao pico de resguardo devido a transmisséo do virus.

Visando todos esses pontos, leva se consideracdo que para tomar partido sobre
um negaocio proprio, € necessario ter uma noc¢ao sobre qual sera o valor do produto
vendido, revendido, ou o servi¢co prestado. Dentro desse contexto pode-se dizer que
a pergunta inicial seria “qual seria o precgo ideal para o meu produto ou o servigo
prestado?”

Ter essa resposta é essencial, € preciso encontrar um valor que ndo seja tao
alto e que possa destacar perante a concorréncia, e a0 mesmo tempo possa ter um
retorno lucrativo. A partir dai vem a pergunta de partida para a pesquisa do artigo:
“Como calcular o pregco de venda do seu produto ou servico?” Para fazer esse
calculo é necessario que se tenha em mente tudo o que serd gasto e o preco de
tudo que sera necessario para que possa produzir esse produto ou servico.

O primeiro passo para comecar a fazer esse calculo é entender alguns conceitos
gue sempre estardo presentes, sendo 0s custos fixos, custos varaveis, gastos,
despesas, o valor do investimento, etc. Por exemplo, uma pessoa que decide abrir
uma loja de bolos terd que entender que custo fixo é todo gasto que néo altera o
valor conforme a produgéo. Exemplo: Salarios e aluguel. O custo variavel é tudo
aquilo que altera o valor conforme a quantidade da producdo. Ex: Farinha, energia
elétrica, ovo. Além dos insumos para a producdo deve ser levado em consideracao

a agua e o sabao que foram utilizados para lavar os utensilios e a forma, o tempo



gasto na producéo de cada bolo, desde o inicio até preparacdo até o produto estiver
devidamente acabado. Todos esses “pequenos’ detalhes devem ser levados em
consideracao, pois agregam o valor, principalmente depois de somados que formam
um valor significativo. Quando ja tiver todas essas informacgfes, devera achar um
ponto de equilibrio entre o valor de mercado e o valor de todos esses custos e
despesas. Assim, tera o seu valor ideal que possa ser competitivo no mercado e que
possa trazer lucro desejavel.

E necessario ter em mente que podem haver imprevistos nesse meio tempo, e
com isso € importante estar preparada para qualquer eventualidade, tanto com
tempo quanto com o financeiro. Pois se precisar, sera mais facil dominar a situacéo
e resolver o problema. O calculo dos produtos e servicos devem ser feitos
constantemente devido a variagdo dos produtos. Se levar em consideracdo o
periodo 2020/2021 em que se vive uma pandemia, 0s calculos precisam serem
revisados com muita constancia, pois todos os dias acontecem alteracfes nos
valores.

Todas as pessoas, tanto fisicas quanto as juridicas, quando trabalham por
conta prépria desejam alcancar o sucesso, tendo uma cartela boa de clientes,
lucros, estabilidade financeira, independéncia e liberdade, para poder fazer do
trabalho um prazer, pois sera feito com mais amor e dedicacdo. A questdo é que
com a alta no desemprego, o nimero de pessoas que comecaram a trabalhar por
conta propria foi muito grande, e consequentemente o namero de concorrentes
também teve uma alta, fazendo que cada vez mais as pessoas tenham um
conhecimento de como calcular tudo que se refere ao empreendimento e a oferecer
servigos de qualidade.

Visando ajudar aos leitores desse trabalho, serd apresentado férmulas de
calculo para facilitar o entendimento, serd apresentado um programa que faz o
calculo de preco dos produtos utilizados para fazer uma média de qual valor deve
ser cobrado e uma média de lucro. E necessario que toda pessoa que trabalha por
conta prépria saiba fazer esse tipo de calculo, pois ela é o ponto de partida para que
haja estabilidade financeira, e que o responsavel saiba como proceder em caso de
alguma eventualidade. Os célculos seréo realizados em todos 0s aspectos: agua,
luz, telefone, produtos comprados, utensilios de uso diario, descartaveis, etc.

Sera de grande valia esse aprendizado, tanto para aqueles que irdo ensinar,

guanto para aqueles que terdo vontade de aprender, pois no meio da troca de



informacBes sempre havera alguma experiéncia que podera ser repassado por
ambos os lados.

O trabalho mostrara o processo para a compreensao dos processos dos
custos e desenvolver os célculos do preco ideal, para que se possa ter a
maximizacao do lucro e se manter o mais competitivo possivel no mercado.

Com o intuito de esclarecer e apresentar métodos de resolucédo sobre uma
questdo social e econdmica, 0 presente estudo ter& como base de dados sites e
artigos cientificos através da pesquisa explicativa.



DESENVOLVIMENTO

A pandemia do COVID-19 trouxe muitas mudancas na vida das pessoas, e
mexeu com 0 psicolégico de todos, pois ninguém imaginava que essa pandemia
duraria tanto tempo, quase ninguém estava preparado financeiramente e
psicologicamente para tal mudanca. Devido as consequéncias provocadas pelo novo
Corona virus, diversas empresas e comeércios vem pelejando para se manterem
vivas. Diversos fatores estruturais e econémicos estdo impactando nas atividades e
nos resultados. Em alguns momentos, as atividades industriais, comerciais e
servicos sdo obrigados a paralisar totalmente suas atividades reduzindo ou até
mesmo deixando de faturar. Aspectos politicos e culturais contribuiram para que
esse problema se prolongasse ainda mais, o que piora cada vez mais.

No Brasil o nimero de pessoas que estdo perdendo o emprego e fechando
empresas nao para de crescer. Todos os dias, desde o inicio da pandemia é relatado
em jornais (impresso, televisdo), revistas, redes sociais, o quanto tem sido
complicado reverter a situacdo financeira do pais. Isso vem mexendo com o
psicolégico de muitas pessoas, pois a populacdo de baixa e média renda precisa
trabalhar para colocar comida em casa, pagar agua, luz, gas e coisas mais
necessarias para o funcionamento da casa, mas esta muito complicado controlar a
situacdo, pois as coisas ndao param de subir o preco. As contas esséncias (agua e
luz) vivem tendo aumento, produtos em supermercado entdo nem se fala, cada dia o
produto tem um preco novo. E quase impossivel controlar as despesas da casa, e
para completar o auxilio “oferecido” pelo governo, nao foi disponibilizado para todas
as familias que necessitam, mas foram disponibilizadas para muitas pessoas que
nao precisavam de metade do valor liberado para eles. Os impostos também néo
param de chegar, e a soma de tudo isso tira 0 sono de qualquer pessoa que precisa
por de comer em casa, € o famoso “vender o almogco pra comer a janta”. Nao ha
guem nao se desespere com essa situagao, e pra fechar o pacote com chave de
ouro ainda é preciso ter cuidado para ndo se contaminar com O Vvirus e nao
contaminar as pessoas proximas.

Com tantos problemas, a moeda nacional se desvalorizou, e em alguns
momentos fica oscilando, porém com desempenho nada satisfatorio. Quem pratica

das atividades de importacdo viu o0 preco das mercadorias externas cada vez



maiores. O mercado externo se aproveita dessa desvalorizacdo e consome mais
do mercado brasileiro, aumentando a procura sem que aumente a oferta causando
elevacdo nos precos dos produtos internos. O mercado j& vinha passando
mudancas e buscando por evolugdes. A necessidade de atualizar 0s processos e 0
aprimoramento da eficiéncia por resultados melhores cresceu com a chegada de
novas ferramentas. A pandemia contribuiu para impulsionar e acelerar essas
mudancgas.

A solucdo para a maioria que perdeu o emprego foi se reinventar, e tentar
buscar uma renda fazendo algo préprio. Trabalhar por conta prépria nunca foi téo
dificil como os tempos atuais, pois as pessoas nao tiveram tempo de se preparar e
se organizar para trabalhar por conta prépria, saber colocar preco em produtos,
saber lidar com a concorréncia, saber vender, publicar produtos, etc.

Diante de todos esses acontecimentos, optou por relatar um pouco de como
as pessoas tem feito nesse periodo para conseguir se manter no mercado
trabalhando como autdénomo formal/informal. Sabe-se que ha muitas dificuldades,
mas que estao conseguindo driblar os problemas para manter o alimento em casa e
as contas em dia. Trabalhar com alimentacdo requer muita atencdo devido ao
cuidado redobrado que é preciso ter com a higienizacdo correta de alimentos e
ferramentas de trabalho. Mas h&d uma atencdo maior em como calcular o preco de
todos os produtos utilizados na producdo para que se consiga chegar em um valor
ideal para cobrar de um produto, esse valor ideal ir4 fazer com que o produtor saiba
tirar o valor que gastou na producao para reembolso, o valor da méo de obra, o valor
de embalagens e etc. Todos os produtos devem ser relacionados na hora da

producao, para que o calculo seja feito de forma correta.

e Importéancia do Preco Ideal

O preco de um produto ou servico pode impactar diretamente na decisao de
um cliente. Clientes cautelosos costumam analisar diferentes estabelecimentos
antes de escolher qual serd o seu fornecedor. Por isso, deve se ter diligéncia na
hora da escolha do preco do produto. Esse preco ndo pode ser muito alto que,

espante os clientes e nem tao baixo que acabe gerando prejuizos.



Deve haver um equilibrio entre ambos, se fazendo sempre competitivo no
mercado e ao mesmo tempo tendo bons resultados financeiros. Para isso, ter
controle e conhecimento sdo fatores fundamentais para se alcangar o preco ideal.
S&o vérios fatores que devem ser levados em conta na hora do célculo, em alguns
casos até o centavo tem diferenca no resultado final. Nao se pode utilizar da intui¢c&o
ou escolhas indevidas. Ndo é incomum ver empresas negligentes que adotam
medidas sem ter cautela e acabam ndo conseguindo prosperar. Para ter uma base
do preco do produto ou servi¢co a ser ofertado, € preciso que haja parametros reais.
Os custos da empresa, a situacdo do mercado e 0s precos dos concorrentes Sao
fatores que devem ser levados em grande consideracgao, pois através deles pode-se
tirar uma base em como comecar os céalculos, o cruzamento dos dados obtidos por
esses fatores facilitara todos os demais processos. O Diretor Mauricio Cardoso
relata uma importante reflexdo sobre a importancia da precificacdo correta dos
produtos:

“O pregco pode alavancar as vendas ou praticamente deixar uma empresa
fora do mercado. Entender essa técnica de precificar e deixar ela alinhada com o dia
a dia e as estratégias da empresa é realmente uma arte para poucos. No E-
commerce devido a velocidade das mudancas de preco e de disponibilidade de
produtos substitutos, o monitoramento e a precificacdo se tornam ainda mais criticos
e importantes para se atingir os objetivos e comunicar a estratégia da empresa na
internet”, explica Mauricio Cardoso, Diretor Comercial da WebGlobal.

Existem inUmeras formas de fazer um calculo para ter uma média de lucro,
como é o exemplo do aplicativo Meu Preco Facilita (usado para calculos de
confeitaria). Esse aplicativo usa o valor original de cada produto usado. Atraves
desse valor é utilizado a fracdo do valor conforme a quantidade usada na receita,
esse calculo é feito com todos os ingredientes. Apds esses dados, o aplicativo
calcula o valor de Outras Despesas que equivale a 20% sobre o valor total, calcula o
valor da mao de obra (100% do valor total), o valor do lucro (100% do valor total),
embalagem, se necessario, e encargos se necessario. Apos isso, 0 aplicativo
informa o valor sugerido para a venda, assim quem fez a receita consegue tirar uma
base de qual valor deve cobrar no produto, o valor fracionado do produto e assim a
pessoa pode saber quanto ir4 lucrar, para ver se compensa ou nado vender esse

produto.


https://www.webprice.com.br/

e Elementos que compde o preco de venda

E importante sempre estar acompanhando o mercado e todas as suas
variagcdes, o preco ideal de hoje pode ndo ser o de amanha. Um servigo prestado
neste més, demandou mais tempo do que no més anterior. Isso deve ser levado em
consideracdo visto que este tempo poderia ser gasto em outro servico. Ou até
mesmo a elevacdo do valor dos materiais utilizados na prestacdo de servigco o das
matérias-primas usadas nos produtos. Por isso, € muito importante conceituar os

recursos que irdo compor o seu preco final.

e Custos

Os gastos utilizados na fabricacédo de produtos ou servicos de uma empresa,
sdo chamados de custos Todos os gastos ligados a operacdo da empresa entram
nesse quesito, ou seja, sao fundamentais para execucdo do servico ou para
preparacdo do produto acabado. Existem alguns subquesitos de custos que sao
classificados como:

Diretos — Os custos diretos sdo aqueles que estdo diretamente ligados a
fabricacdo do produto ou utilizado no servico. Ele ndo precisa de nenhum critério
para ser considerado, ja possui um valor ou proporcdo pré-definida. Exemplo: A
matéria-prima, pode ser definido quanto vai gastar para cada produto.

Indiretos — Os custos indiretos, ao contrario dos diretos, necessitam de um
rateio para serem identificados e apropriados aos produtos/servicos. Exemplo: A
energia elétrica consumida na producédo. Por ser uma unica conta mensal, € mais
complicado saber quanto foi gasto para cada produto.

Variaveis — Os custos variaveis sdo aqueles que variam de acordo com a
producédo, se forem produzidos menos, gastara menos, e se forem produzidas em
maior quantidade, também gastara em maior quantidade. Exemplo: A matéria-prima
e a energia elétrica variam de acordo com a quantidade a ser produzidas.

Fixos - Os custos fixos sdo aqueles gastos que nao alteram conforme a
producdo. Exemplo: Aluguel e salario, mesmo que a empresa ndo tenha feito
nenhuma venda ou servico e deixe de faturar, ainda devem se deve arcar com 0S

compromissos do aluguel e do salario.



e Despesas

As despesas sao gastos que nao geram retorno financeiro, mas que estao
ligadas a comodidade e a funcionalidade da empresa. As despesas nao estao
diretamente ligadas a atividade operacional da empresa, mas contribuem na

reducao das receitas.

e Preco

O preco € um termo utilizado para se definir quanto custa determinado
produto ou servico que € ou serd pretendido. O preco € de extrema importancia

econbmica, 0 mesmo servira de base de parametro para que s concretize uma troca.

e Lucro

O Lucro é representado por Lucro = Receita — (Custos + Despesas + Perdas),
ou seja, a diferenca entre o faturamento e todos os gastos que a empresa teve. E
muito importante que o faturamento sempre seja maior que os gastos e que o saldo
do lucro seja bem positivo, afinal o propdsito das empresas econdmicas € a
obtencédo de lucro, gerando assim um retorno e contribuindo para que crescam e

possam prosperar.

eMargem de Contribuic&o

Vender muito ndo significa necessariamente que esta lucrando, conhecer e a
analisar os dados é fundamental para que se tenha ciéncia dos resultados reais. A
margem de contribuicdo € um o6timo indicador econdmico-financeiro que permite
saber se as receitas séo suficientes para pagar as receitas e despesa fixas.

A margem de contribuicdo € representada pela formula MC =V — (CV + DV)

(valor das vendas — (Custos Variaveis + Despesas Variaveis)). A partir do resultado



dessa formula é capaz de saber se receita é capaz de quitar as despesas e custos
fixos. Caso a resposta for negativa, isso significa que a empresa estd dando
prejuizo e seréd necessaria uma reestruturagdo nas financgas.

Para realizar esse calculo € necessario o conhecimento do que séo os tipos
de custos e despesas, que foram descritos anteriormente. Sabendo disso, um
exemplo prético seria. Uma empresa vendeu 200 produtos a R$ 7,00 unidade, os
valores por unidade das despesas varaveis sdo de R$ 0,60 e dos custos sdo de R$
3,00. Sendo assim, ficariam da seguinte forma:

UNITARIO TOTAL
(+) Receita de vendas R$ 7,00 R$ 1.400,00
(-) Despesa Variaveis R$ 0,60 R$ 120,00
(-) Custos Variaveis R$ 3,00 R$ 600,00
(=) Margem de contribuicéo R$ 3,40 R$ 680,00
(%) Margem de contribuicéo 48,57% 48,57%

Através desses dados podemos observar que a margem de contribuicdo
corresponde a 48,57% do valor das vendas, quase metade s6 com custos e
despesas variaveis. Neste caso, se as despesas e custos fixos forem maiores que
51,43% da receita, a empresa estando dando prejuizo, que nédo € a intencdo de
nenhuma empresa.

Tendo essas informacbes em mente, podera ser feita as mudancas
necessarias para que a empresa possa alcancar o lucro desejavel. Esses dados
também podem ser o estopim para que se possa planejar promog¢des, metas de

vendas e ajustar precos que produtos que tenham uma margem indesejavel.

e Ponto de Equilibrio

O ponto de equilibrio é quando acontece a colisdo entre a margem de

contribuicdo e despesas fixas + custos fixos com resultado nulo, ou seja, quando os

dois tém o0 mesmo valor e a empresa nao da lucro nem prejuizo.



N&o ter prejuizo, ndo significa necessariamente que os resultados estdo bons.
Esta no ponto de equilibrio ndo é uma vantagem pois o ideal é que a empresa tenha
lucro. Por isso é muito importante que a margem de contribuicdo seja maior que as

despesas e custos fixos.

e Precificacao

Durante a pandemia aumentou-se exponencialmente a procura por mascaras
de protecdo facial. Um item simples que se tornou algo obrigatério para uso em
determinados locais, e que abriu oportunidade de se obter recursos através daquele
“novo” mercado.

A fabricacdo de mascaras abriu mercado tanto para servicos quanto para
produtos. A partir disso, sera exemplificado como se pode definir o preco pela

prestacéo de servico e da venda do produto.

Servico: Uma determinada pessoa ofereceu a outra que fizesse 2.000 mascaras,
ela forneceria todos os insumos para producdo e pagaria R$ 0,60 a cada mascara
entregada. Contudo, a prestadora de servico faria tudo em sua residéncia e
utilizando sua maquina prépria. Para o calculo dos custos foram adotados os
seguintes critérios.
e O valor médio da energia elétrica mensal € de R$ 200,00 e dividindo por 220
gue o nuamero total de horas trabalhadas mensalmente, resultaram em R$
0,91 a hora.
e O valor do custo da mao de obra mensal € de R$ 1.200,00 e divido por 200
horas resultam em R$ 5,45.
e Em uma hora de servigco sdo produzidas 8 mascaras, totalizando 250 horas
para a producéo de todas as 2.000 mascaras.
Todos os insumos ficaram por conta do contratante. Entdo a tabela de

calculos ficou da seguinte forma:



UNITARIO TOTAL

(+) Receita de servicos R$ 4,80 R$ 1.200,00
(-) Despesa Variaveis R$ 0,00 R$ 0,00

(-) Custos Variaveis R$ 6,36 R$ 1.590,00
(=) Margem de contribuicdo -R$ 1,56 -R$ 390,00
(-) Despesa Fixas R$ 0,00 R$ 0,00

(-) Custos Fixos R$ 0,00 R$ 0,00

= LUCRO -R$ 1,56 -R$ 390,00

Apés os célculos realizados, é possivel notar que o valor ofertado pelo servigco
nao é suficiente para cobrir os gastos e nao geraria lucro. Para que pudesse chegar
no ponto de equilibrio e pudesse equilibrar com o0s gastos com a receita, seria
necessario inverter o valor do prejuizo, para saldo positivo e somar com valor do da
receita. Sendo R$ 4,80 + R$ 1,56 resultando em R$ 6,36 por hora e chegando no
valor do ponto de equilibro. Qualquer valor acima de R$ 6,36 por hora, ou seja,

acima de R$ 0,80 geraria lucro para a prestadora de servigos.

Produto: Aproveitando a grande demanda por mascaras na pandemia, uma fabrica
recebeu proposta de compra de 12.000 mascards a R$ 4,00 cada de uma loja,
sendo feita a entrega de 4.000 mascaras por més, durante 3 meses.

Todos os gastos por mais simples que sejam devem compor o pre¢o de venda
dos produtos, como tributos, fretes e possiveis manuten¢des nos equipamentos.
Mas, para a producdo das mascaras para venda, foram adotados os seguintes
critérios:

* Dois funcionarios que operam na producdo com salarios de R$ 1.800,00 e
um do administrativo com salario de R$ 2.000,00. Juntas, elas produzem em média
18 mascaras por hora.

* 1,5 metro de tecidos produz 18 mascaras, e cada metro custa R$ 14,90. O

valor de do tecido para produzir uma mascara ficara em R$ 1,24.



» 30 centimetros de elastico produzem 1 mascara, e cada metro custa R$
0,70. O valor do elastico necessario para produzir cada mascara € de R$ 0,21.

» Serdo necessarios 30 cones de linha para toda a producédo, e cada cone
custa R$ 5,20. O valor das linhas para producdo de cada mascara é de R$ 0,02.

» O valor da energia elétrica média mensal € de R$ 430,00. O valor da energia
por hora é de R$ 1,95 e R$ 0,11 por mascara.

* Um pacote com 100 sacos plasticos para embalagem custa em torno de
R$25,11. O valor unitario fica em R$ 0,25.

» O valor mensal do aluguel é de R$ 1.000,00.

* Uma transportadora cobra R$ 360,00 pelo frete que é feito duas vezes ao

meés.
* Uma pessoa faz faxina 8 vezes por més a R$ 70,00 cada.
R$/Un
Custo Variavel Tecido R$ 1,24
Elastico R$ 0,21
Linha R$ 0,02
Energia elétrica R$ 0,11
Embalagem R$ 0,25
TOTAL R$ 1,83
Custo Fixo Salario producéo func.1 R$ 1.800,00
Salario producéo func.2 R$ 1.800,00
TOTAL R$ 3.600,00
Despesas fixas Salario administrativo R$ 2.000,00
Aluguel R$ 1.000,00
Frete R$ 720,00
Faxina R$ 560,00

TOTAL R$ 4.280,00



Apos os calculos foram apurados seguintes valores:

UNITARIO MENSAL TOTAL
(+) Receita de vendas R$ 4,00 R$ 16.000,00 R$ 48.000,00
(-) Despesa Variaveis R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
(-) Custos Variaveis R$ 1,83 R$ 7.320,00 R$ 21.960,00

(=) Margem de contribuicéo R$ 2,17 R$ 8.680,00 R$ 26.040,00

(-) Despesa Fixas R$ 4.280,00 R$ 4.280,00 R$ 12.840,00
(-) Custos Fixos R$ 3.600,00 R$ 3.600,00 R$ 10.800,00
= LUCRO -R$ 7.877,83 R$ 800,00 R$ 2.400,00

Vendendo as mascaras a 4 reais foi possivel pagar todos os gastos, porém a
margem de lucro obtida foi bem baixa. Nesse caso, o resultado obtido ficou com
saldo positivo, mas nao atendeu as expectativas, significando que ainda ndo € o
preco ideal para o produto.

Para que se possa obter um lucro satisfatorio, sera necessario determinar a
margem de lucro de acordo com seus interesses e soma-las com os gastos e assim
chegara no seu preco ideal. Basicamente a formula pode ser definida como Custos +
Despesas + Lucro = Preco de Venda.

Nesse caso, 0 valor dos gastos mensais representa 95% o valor da receita
mensal com o valor aceito atualmente. Supondo que a fabrica almeja um lucro de

15% sobre as vendas. Poderia ser usado a formula do Mark-up.

Preco de Venda = Custo Unitario / 100% - (%DV + %DF + % ML)

Para este exemplo serd usado os gastos mensais para a obtencdo da receita

mensal e depois sera feito um rateio para saber o valor unitario.



Preco de Venda = 100%

Custo Unitario = 7.320,00(CV) + 3.600,00 (CF) = 10.920,00
Despesa Variavel = 0

Despesa Fixa = 4.280,00 / Gasto total = 15.200 = 85%
Despesa Fixa = 23,93%

Margem de lucro = 15%

PV=10.920,00 / 100% - (23,93% + 15%)
PV = 10.920,00 / 100% - 38,93%

PV = 10.920,00 / 61,07%

PV = 17.881,12 / 4.000

PV = 4,47

Deste modo o lucro mensal ficaria em R$ 2.681,12 e o pre¢co de venda
satisfatorio ficaria em R$ 4,47. Com esse valor poderia cobrar todas 0s seus gastos

e ter ganho sobre as vendas. A planilha atualizada ficaria:

UNITARIO MENSAL TOTAL

(+) Receita de vendas R$4,47 R$17.881,12 R$ 53.643,36
(-) Despesa Variaveis R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
(-) Custos Variaveis R$ 1,83 R$ 7.320,00 R$ 21.960,00

(=) Margem de contribuicéo R$2,64 R$10.561,12 R$ 31.683,36

(-) Despesa Fixas R$ 4.280,00 R$4.280,00 R$ 12.840,00
(-) Custos Fixos R$ 3.600,00 R$ 3.600,00 R$ 10.800,00
= LUCRO -R$ 7.877,36 R$2.681,12 R$8.043,36

Além de todos esses calculos realizados, existem outros pontos e fatores a
serem observados no mercado que também podem contribuir com a formacgéo dos
precos.

e Observar qual o valor do produto no mercado, para que nao esteja vendendo

muito barato ou muito caro.



Buscar o fornecedor que tenham o0s insumos com o0s melhores custo-
beneficio.

A gualidade do produto conta com um diferencial.

Vendas com maiores volumes podem gerar diferenca na decisao do cliente ao
gerar desconto, desde que esteja dentro da margem de lucro.

Em alguns produtos, o peso da marca pode ter grande influéncia.



METODOLOGIA

A base para este trabalho foi realizada em cima de uma pesquisa
exploratdria, levando em consideracdo que ainda ndo se sabe muito sobre o tema
escolhido dentro do momento em que se esta vivendo. A pesquisa se qualifica no
modo qualitativo, ja que existem muitas varidveis que podem fazer com que o0s
dados informados venham a se modificar a qualquer momento. A pesquisa foi
realizada através da analise de documentos, aprofundando mais em jornais e sites
gue estdo sendo atualizados em grande constancia devido as mudancas diarias que
o impacto do COVID-19 tem causado. O trabalho tem por objetivo alcancar todos os
tipos de publico, compartilhando as informacdes que foram levantadas para que se
possa ajudar cada vez mais pessoas a terem um conhecimento sobre o que é e
como funciona a precificacao de produtos.

Leva-se em consideracdo que algumas informacdes sobre como esta sendo a
precificacdo no presente momento podem ficar vagas, pois optou-se por falar da

precificacdo dentro do momento vivido pelo COVID-19.

RELATORIO DO RESULTADO DA PESQUISA

Durante a realizacdo da pesquisa, notou-se que a explicagcdo do Mauricio
Cardoso (Diretor Comercial da WebGlobal) sobre a importancia da precificacédo
coincide sobre as informacgfes colocadas no trabalho sobre qual a importancia da
precificacdo, e onde ela é aplicada. E preciso estar sempre atualizado as mudancas
de mercado, pois a velocidade com que as coisas vém mudando traz sempre novas
atualizacdes que sdo de extrema importancia.

Houve éxito em relagdo ao objetivo desse trabalho, visto que foi possivel
explicar como séo feitos os célculos para se alcancar a precificacao ideal, levando
ao leitor uma reflexdo sobre como tem feito os célculos, e como podera aplicar 0os
novos ensinamentos para que haja maiores beneficios financeiros. E valido
ressalvar que a aplicacao desses calculos é feita de forma gradativa, sabendo o que

esta sendo feito, para que ndo haja confusdo visando mudancas urgentes.



CONCLUSAO

O intuito do trabalho apresentado foi mostrar para o0s leitores que o
conhecimento sobre a precificacdo de produtos € de extrema importancia para
qualquer pessoa que deseja trabalhar com vendas, seja ela de produtos ou de
servicos. A falta desse conhecimento pode ocasionar a grandes prejuizos. Mediante
a isso, foi trago alguns caminhos necessarios para conseguir chegar ao preco ideal
dos produtos ou servigcos antes de repassa-los ao consumidor final. Pode-se notar
gue o COVID-19 trouxe muitas incertezas a diversas pessoas, como também trouxe
muitos desempregos, e isso foi 0 que ocasionou a escolha do tema, j& que muitas
pessoas precisaram se reinventar para ndo passar necessidades financeiras.

Acredita-se que este trabalho sera de grande valia aos leitores, de uma forma
mais direcionada aos empreendedores e empresarios que ja se encontravam no
mercado de trabalho, mas ainda n&do tinham entendimento sobre a importancia em
ter o controle dos precos e o quanto isso pode impactar em seu lucro final. Pode n&o
parecer nada, mas alguns centavos de diferenca no preco de um produto podem
causar um prejuizo no saldo final, ou até mesmo contribuir para que o lucro seja
maior. A formacdo de um preco é tdo importante que pode ser fator diferencial de
algum concorrente e decisivo na escolha do cliente, desde que esteja devidamente
formulado.

O estudo mostrou como é feito o calculo da margem de contribuicdo e como
ela é importante nesse processo de formulagéo do preco. A margem de contribuicdo
€ a diferenca entre o preco de venda e 0s gastos variareis, com isso, a pessoa
sabera se o preco atual é o suficiente para cobrir 0s gastos fixos e se ocasionara em
lucro. A Margem de contribuicdo também é de grande ajuda na formacao de ofertas
e descontos. Quando se subtrai o valor da receita pelo valor dos gastos e resultam
em zero, significa que foi atingido o ponto de equilibrio. Nesse ponto a atividade
operacional ndo gera lucro e nem prejuizo. Porém, isso mostra a partir de quanto de
mercadoria precisa ser vendido para que possa comecar a se obter o lucro.

Para a formacdo do preco, conhecimentos em contabilidade de custos e
controladoria s@o essenciais. Pois todos os gastos devem englobar o preco do
produto ou servico. Desde uma simples limpeza e até mesmo em uma manutengao

ou reparo de item necessario para atividade operacional. Tendo esses



conhecimentos em mente fica mais facil organizar gastos e controla-los a medida
que va ocorrendo variagbes no mercado. Em resumo, a férmula basica para o
calculo da precificacdo é Custos + Despesas + Lucro = Preco de Venda. Com todas
as despesas e custos ja definidos e devidamente separados, é necessario que 0
lucro desejavel seja estabelecido e aplicado a formula e assim tera o valor do preco
ideal que sera utilizado no produto ou servi¢co que sera prestado.

Quando os calculos forem feitos e chegando em um valor que traga
satisfacdo e o lucro desejado, outros fatores podem ser observados e adicionado ao
preco. E sempre bom checar como andam 0s precos nos concorrentes e se 0S
precos calculados condizem com o mercado. Portanto é correto afirmar que fazer o
calculo para se obter o preco ideal é de extrema importancia e o melhor caminho
para se ter o controle das financas e colaborar para que a empresa ou pessoa
chegue a um lucro desejavel.

Diante de todos esses fatos, pode se afirmar que os objetivos principais deste
trabalho foram alcancados com éxito, visto que foi possivel passar as informacdes
necessarias aos leitores de forma clara e explicativa, levando a eles um
conhecimento de como pode ser feito esses calculos, e fazendo com que eles
entendam o porqué da importancia da precificacdo, sabendo categorizar cada item
utilizado, sabendo fazer troca de produtos por substitutos caso seja necessario e
conveniente. O conhecimento sobre a precificacdo é tdo importante quanto 0s

calculos.
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