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agora sem preco bom

nao havera

negocio.

Ser competitivo em preco é seu

grande desafio daqui para frente,
mas conseguir um volume de
vendas que supere os gastos,
sera sua primeira vitoria.
Veja mais detalhes aqui.
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preco bom nao
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abri minha empresa! e agora?

Ser
competi-
tivo em
preco é
seu

grande
desafio
daqui para
frente.

Mas conseguir um volume de vendas que
supere gastos sera sua primeira vitoria.

Observe bem, o dinheiro que vocé gastou, na forma de “investimento” para montar
sua empresa, tem que voltar para vocé na forma de lucro mensal. Sendo, montar seu
negdcio ndo tera valido a pena. O prego de venda que praticar em seus produtos ou
servicos é que vai gerar para sua empresa o lucro necessario. E o que chamamos de
RETORNO DO INVESTIMENTO. Da mesma forma, tudo que sua empresa gastar
mensalmente, para produzir produtos ou servi¢os, ou para revender se for um
comércio, € mesmo o que gasta na sua gestdo, com o pagamento de funcionarios,
aluguéis, impostos, etc, tem que retornar para a empresa através do pagamento dos
clientes. E o que chamamos no SEBRAE-SP como cobertura de custo, ou
COMPENSAGAO DOS GASTOS da operacdo da empresa. ;:;

0.0 ,@-.-.:::"
:::@\:@ Q-----.
SRON
RETORNO DO COMPENSAGCAO
INVESTIMENTO DOS GASTOS
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e agora sem preco bom nao havera negocio. @

Vocé dispbe de dois instrumentos para conseguir o RETORNO DO INVESTIMENTO
e a COMPENSAGAO DOS GASTOS da operacédo da empresa. Séo eles:

VAVA

20 34 2%

VOLUME
DE VENDAS
eo

SNE ® ©0

E simples, mas muitas das empresas que fracassam nos dois primeiros anos de
vida, é porque nao conseguiram praticar preco compensador e nem obter volume de
vendas suficiente. Se fosse possivel priorizar as questdes mais importantes na
gestéo de uma empresa, nés do Sebrae-SP afirmariamos que PRECO e VOLUME
assumem posigao prioritaria na cabega do empresario.

Veja por que: Se praticar um Se nao conseguir volume de venda que valha
preco que néo for compensador, a pena, ndo conseguira cobrir o total de
recebera menos do que paga, custos, e, consequentemente, ndo havera
acumulara prejuizos e o geragao de lucros, o que inviabiliza
fracasso sera inevitavel. qualquer negoécio.

Por isto neste fasciculo 2 da série ABRI MINHA EMPRESA! E AGORA? o Sebrae-SP aborda estes dois
assuntos, ndo pretendendo esgota-los, mas provocando reflexdes interessantes para o momento de
consolidagéo de sua empresa.

E = o) - 1= R o 5



abri minha empresa! e agora?

As perguntas que vocé e n6s do SEBRAE-SP fazemos agora é:

Como conseguir prego Como conseguir
compensador para 0s seus volume de vendas
produtos ou servigos? que valha a pena?

As respostas ndo seguem um padrio e variam de empresa para empresa, mas vao
aqui algumas dicas muito Uteis para vocé:

Avalie se o prego de venda € compensador a partir do conceito
PRECO DE VENDA BASICO X PRECO DE MERCADO.

2 Implante uma eficiente gestao de custos de suas operagdes.
Calcule o volume de vendas ideal. Essa projecédo deve ser
3 condizente com o tamanho de sua empresa e das possibilidades

do mercado em que vocé atua.

B oo ereiseereesesessssessessssssssmmesEsEmssEEssssmasssEEsssssesssres sebrae-sp



e agora sem preco bom nao havera negocio.

Vamos entender melhor cada uma dessas dicas:

1 - PRECO DE VENDA COMPENSADOR
Em mercados competitivos como o que enfrentamos no segmento das micro e

pequenas empresas, € importante que trabalhemos com um conceito envolvendo

2 (dois) tipos de Preco de Venda:

PRECO DE
VENDA BASICO

Bom para sua empresa

O “Preco de Venda Basico” € aquele
minimo que sua empresa pode
praticar para garantir a total
cobertura de custos e geracéao de
“margem de lucro” que compense o
investimento feito.

PRECO DE

VENDA DO
MERCADO

O “Preco de Venda do Mercado”

€ aquele que seus clientes
aceitam pagar, semelhante ao
preco praticado pela concorréncia.
Sempre sera o prego que sua
empresa deve praticar.

¢ s AQUI ESTA O SEGREDO:

Se 0 PREGCO DE VENDA BASICO (bom para sua empresa) for MAIOR que o

PREGO DE VENDA DO MERCADO, sua empresa NAO E competitiva e vocé, ao

ser obrigado a aceitar o “Preco do Mercado”, (sendo ndo conseguira vender)
estara gerando PREJUIZO para sua empresa.

ET=T o ] 1= o



abri minha empresa! e agora?

%

ﬁ PRECO DE
PRECO DE VENDA DO
VENDA BASICO MERCADO

Bom para sua empresa MAIOR QUE

Se 0 PRECO DE VENDA
BASICO (bom para sua ﬁ

empresa) for IGUAL ao

PREGCO DE VENDA DO PRECO DE PRECO DE
MERCADO, sua VENDA BASICO VENDA DO
empresa estara em Bom para sua empresa MERCADO
situagao fragil, de risco.
Pois, qualquer alteragéo
fora do previsto, como
reajuste do seu aluguel, ou

de qualquer outro custo, deixara
vocé em situacao de
desvantagem com relagdo aos
seus concorrentes, o que pode
fragilizar muito sua empresa.

 SEM
 COMPET!-
TIVIDADE
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e agora sem preco bom nao havera negocio. @

Mas, se o ﬁ

PRECO

DE VENDA PREQO,DE \

BASICO (bom VENDA BASICO PREGO DE
para sua Bom para sua empresa VENDA DO
empresa) for MERCADO
MENOR que o

PREGO DE VENDA :

DO MERCADO, Il

sua empresa
E COMPETITIVA

e Vocé, ao aceitar o
“Preco do Mercado”,
estara gerando lucro
e enfrentando a
concorréncia de forma
segura e confortavel.

Portanto, a melhor alternativa E GARANTIR que seu PRECO DE VENDA BASICO
seja sempre MENOR que o PRECO DE VENDA DO MERCADO que vocé venha a
praticar. COMO ISSO PODE SER FEITO? - VEJA A SEGUIR:

2 - UMA EFICIENTE GESTAO DOS CUSTOS

E necessario que todas as decisdes que vocé tomar em sua empresa, sejam
subordinadas ao dominio que vocé precisa ter de seus custos.

E bom lembrar que uma sucesséo de boas decisdes leva sua empresa ao sucesso.
Mas até mesmo uma sé decisdo equivocada pode inviabilizar sua empresa.

L= o) - 1= R o 9



abri minha empresa! e agora?

Observe que o PREGO DE VENDA BASICO é resultado de quatro componentes:

CUSTO DIRETO DESPESAS COMERCIAIS
custo direto do produto ou servigo ‘ 'impostos, contribuigées e comissoes

PREGO DE VENDA BASICO

COBERTURADE  JIMI§ MARGEM DE

DESPESAS FIXAS

aluguel, agua, telefone, salarios, etc

LUCRO DESEJADA

Para que seu PREGO DE VENDA BASICO seja sempre inferior ao preco que o mercado
aceita pagar, ou, para que o PRECO DE VENDA que vocé conseguir praticar com seus
clientes, seja sempre superior ao preco bom para sua empresa, € necessario que vocé
domine perfeitamente todas as variaveis envolvendo estes quatro componentes.

Nos proximos fasciculos da série ABRI MINHA EMPRESA! E AGORA? que enviaremos gratuitamente para vocé,
trataremos destas questdes mais detalhadamente. Mas n&o se esquega: para recebe-los vocé deve fazer a adeséo pelo
0800 570 0800, ligagao gratuita de 22 a 62 das 8h as 20h ou pelo nosso site www.sebraesp.com.br.

E rapido, facil e, voltamos a reforgar, totalmente gratuito.

3 - VOLUME DE VENDAS QUE VALHA A PENA

A questdo aqui €, mesmo que o preco de venda que conseguir praticar no mercado
for bastante favoravel para sua empresa, se n&o conseguir um volume de
faturamento condizente, certamente sua empresa estara com problemas. Pois o
lucro que realmente interessa ndo é de uma unidade vendida, mas aquele
acumulado em um periodo de vendas, apds cobrir todos os custos e despesas.
E necessario que vocé saiba qual volume de vendas & ideal para o tamanho de
sua empresa. Nos fasciculos seguintes trataremos mais detalhadamente

destas questdes.

L7 sebrae-sp
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IMPORTANTE: Lembre-se que esse € o ultimo \ PI\RARECEF,NTE
fasciculo que vocé recebe sem fazer a adeséo. VRN TR
Entre no www.sebraesp.com.br ou ligue para \
0800 570 0800 e continue recebendo a série

ABRI MINHA EMPRESA! E AGORA?
Inteiramente gratis.

Confira no J—
fasciculo n®° 3

resulta de

e Como priorizar as decisoes
importantes da sua empresa.

¢ Que informacOes sao importantes
para manter o negdcio no rumo.

e Objetivos, metas. Como dimensionar
e com quem compartilhar?

A série ABRI MINHA EMPRESA! E AGORA? ndo pode ser encontrada em bancas, livrarias ou qualquer outro
ponto do circuito comercial. Ela é distribuida gratuitamente pelo SEBRAE-SP.

Aprender € sempre um bom negécio. Ndo desperdice esta oportunidade. Informe ja seu interesse, e
receba os demais fasciculos, para seu estudo e dos seus funcionarios.

Projeto gréfico e ilustragbes
Francisco Ferreira

Assessoria de Marketing do SEBRAE-SP

Impressdo
Fit Digital
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0800 570 0800

De segunda a sexta, das 8h as 20h - ligagdo gratuita.

ouvidoria@sebraesp.com.br
www.sebraesp.com.br
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