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Estabelecer o preco de
Analisar o preco venda de maneira
da concorréncia, estratégica, de acordo
na sua formacao com o plano de
de preco, negocios da empresa.

também inter-
fere no seu posi-
cionamento no
mercado.

PASS0 10

Adote uma metodologia de
calculo que mais se adequa com
sua estratégia de mercado. D

PASSO 7

Um produto
nao pode ter
qualquer preco

A meta é vende.r \/
o com lucrativi-
PASSO 2

Uma forma simples para se
chegar ao preco de venda é
através da analise dos custos.
Porém, é importante ressaltar a
importancia da analise da con-
corréncia e do publico alvo.

dade.

 Formar preco néo signifi-
ca apenas aplicar formu-
las corretas, mas também
analisar acbes estratégi-
cas que possibilitem
praticar os melhores
precos, avaliando a reali-
dade de cada produto,
do mercado que atua,
B © Preso ) condicbes da concorrén-
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PV = Preco de Venda

CTU = Custo Total Unitario = Custos Fixos + Custos Variaveis

Quantidade Produzida

MD = Margem Desejada - 0 quanto pretende ganhar
em cada unidade produzida(exemplo: 30% = 0,30)
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A combinacao




