
Aula 25 3 Precificação e Estratégias de 
Venda
O Valor do Seu Design: Transformando Ideias em Lucro Sustentável

Bem-vindos à Aula 25 do nosso curso! Você já dedicou horas incontáveis a esboços, protótipos e à busca pela 
forma perfeita, pela funcionalidade ideal. A paixão pelo design é o motor que nos impulsiona, mas, no mundo real, 
essa paixão precisa encontrar um caminho para se sustentar e prosperar. É aqui que muitos designers talentosos 
se deparam com um desafio crucial: como transformar uma peça de mobiliário excepcional em um negócio viável?

Esta aula é o seu guia para desmistificar o lado financeiro do design. Não se trata apenas de colocar um preço em 
um produto; é sobre entender o valor que você cria, posicioná-lo estrategicamente no mercado e garantir que seu 
trabalho seja recompensado de forma justa e sustentável. Ao final desta jornada, você será capaz de calcular os 
custos de seus produtos com confiança, escolher os métodos de precificação mais adequados e definir as 
melhores estratégias para levar suas criações até o consumidor certo.

Navegaremos por conceitos essenciais, desde a anatomia dos custos de um produto 3 diretos e indiretos 3 até os 
diferentes métodos de precificação, como aqueles baseados em custo, valor e concorrência. Em seguida, 
exploraremos os canais de venda, desde a conexão direta com o consumidor até o varejo e o vasto universo 
online. Prepare-se para ver seu design não apenas como arte, mas como um ativo valioso em um mercado 
dinâmico e em constante evolução, onde tendências como a sustentabilidade e a fabricação digital moldam novas 
oportunidades.



O Ponto de Partida: Entendendo o Custo do 
Seu Produto

Pergunta fundamental: Quanto custou para produzir sua peça de mobiliário? Muitos designers focam 
apenas nos materiais óbvios, mas ignorar os custos é como navegar sem bússola.

Imagine que você acabou de finalizar o protótipo de uma cadeira que é a síntese perfeita de design biofílico e 
ergonomia. Ela é linda, confortável e inovadora. Mas, antes de pensar em vendê-la, surge a pergunta fundamental: 
quanto custou para produzi-la? Muitos designers, imersos no processo criativo, subestimam a complexidade de 
responder a essa questão, focando apenas nos materiais óbvios. No entanto, ignorar os custos é como tentar 
navegar sem bússola: você pode chegar a algum lugar, mas dificilmente será o destino desejado.

Calcular o custo de um produto não é uma tarefa burocrática, mas uma ferramenta estratégica poderosa. É o 
alicerce sobre o qual toda a sua estratégia de precificação e venda será construída. Sem essa clareza, você corre 
o risco de vender seu trabalho por um preço que não cobre suas despesas, ou pior, que não remunera 
adequadamente seu tempo e talento. É o primeiro passo para garantir que sua paixão pelo design se traduza em 
um negócio próspero e duradouro.

Analogia: Pense no processo de calcular o custo como montar uma receita de bolo. Você não pode 
simplesmente jogar os ingredientes na tigela e esperar que o bolo saia perfeito. Cada ingrediente tem seu valor, 
e a forma como você os combina e os assa também tem um custo.

Da mesma forma, cada componente, cada hora de trabalho, cada parafuso e cada gota de cola contribuem para o 
custo final da sua peça de mobiliário. Ignorar qualquer um desses "ingredientes" pode resultar em um "bolo" que, 
embora bonito, não é financeiramente sustentável.



Desvendando os Custos: Diretos, Indiretos e 
a Mão Invisível

Custos Diretos
Facilmente rastreáveis e atribuíveis a um produto 
específico

Madeira certificada

Parafusos de aço reciclado

Tecido orgânico do estofamento

Custos Indiretos
Difíceis de atribuir a um único produto, mas 
essenciais para a operação

Aluguel do espaço

Conta de luz

Software de modelagem 3D

Para realmente entender o custo de sua cadeira biofílica, precisamos categorizar as despesas. Existem os custos 
diretos, que são aqueles facilmente rastreáveis e atribuíveis a um produto específico. Pense na madeira certificada 
que você usou, nos parafusos de aço reciclado, no tecido orgânico do estofamento. Se você não produzisse 
aquela cadeira, esses materiais não seriam comprados. Eles são a espinha dorsal do custo de fabricação e são 
relativamente simples de identificar e somar.

Mas a história não termina aqui. Há também os custos indiretos, que são mais difíceis de atribuir a um único 
produto, mas são essenciais para a operação do seu ateliê ou fábrica. O aluguel do espaço, a conta de luz, o 
salário do seu assistente que lixa várias peças diferentes, o software de modelagem 3D que você usa para todos 
os seus projetos 3 tudo isso entra na conta. Esses custos são como o ar que você respira no seu ateliê: invisíveis, 
mas absolutamente vitais para que a produção aconteça.

Conectando com as tendências, a escolha de materiais ecológicos, embora possa ter um custo direto inicial mais 
alto, pode gerar um valor indireto em termos de marketing e posicionamento de marca, alinhando-se à economia 
circular. Da mesma forma, investir em tecnologia de fabricação digital pode reduzir custos indiretos de mão de 
obra a longo prazo, otimizando o processo. A chave é não apenas somar, mas compreender a natureza de cada 
despesa para ter uma visão completa da saúde financeira do seu produto.



A Arte de Precificar: Além do Custo 3 
Métodos Essenciais
01

Precificação baseada em 
custo
A mais direta: custos + margem de 
lucro

02

Precificação baseada em 
valor
Foca no que o cliente está disposto 
a pagar

03

Precificação baseada na 
concorrência
Olha para o que seus rivais estão 
fazendo

Agora que você domina a arte de calcular os custos, surge a próxima grande questão: como transformar esse 
número em um preço de venda que seja justo para o cliente, lucrativo para você e competitivo no mercado? Definir 
o preço não é uma ciência exata, mas uma combinação de análise, estratégia e um pouco de arte. É o ponto onde 
o valor percebido pelo cliente encontra a sua necessidade de sustentabilidade financeira.

Muitos designers caem na armadilha de apenas adicionar uma margem de lucro aos custos, sem considerar outros 
fatores cruciais. Isso é como um chef que precifica um prato apenas pelo custo dos ingredientes, ignorando o 
ambiente do restaurante, a reputação do chef e a experiência gastronômica que ele oferece. O preço é uma 
mensagem que você envia ao mercado sobre o valor do seu trabalho, e essa mensagem precisa ser 
cuidadosamente elaborada.

Existem três abordagens principais para a precificação, cada uma com suas vantagens e cenários ideais. A 
primeira é a precificação baseada em custo, a mais direta. A segunda é a precificação baseada em valor, que 
foca no que o cliente está disposto a pagar. E a terceira é a precificação baseada na concorrência, que olha para 
o que seus rivais estão fazendo. Entender essas lentes diferentes é fundamental para posicionar seu produto de 
forma inteligente.



Precificação Baseada em Custo e Valor: 
Duas Lentes para o Mercado
Precificação Baseada em Custo

A precificação baseada em custo é o ponto de partida 
lógico. Depois de calcular todos os seus custos 
(diretos e indiretos), você adiciona uma margem de 
lucro desejada.

Exemplo: Se sua cadeira custa R$ 500 para ser 
produzida e você quer uma margem de 100%, o preço 
de venda seria R$ 1.000.

Este método é simples e garante que você cubra suas 
despesas, mas pode não refletir o valor real do seu 
design no mercado ou a demanda do cliente.

Precificação Baseada em Valor

A precificação baseada em valor inverte a lógica. Em 
vez de começar com seus custos, você começa com o 
cliente. Quanto o seu público-alvo valoriza sua cadeira 
de design biofílico?

Exemplo: Um cliente pode estar disposto a pagar R$ 
3.000 por uma peça exclusiva que ele vê como um 
investimento em seu estilo de vida e na sua saúde, 
mesmo que o custo de produção seja R$ 500.

A escolha entre esses métodos, ou a combinação deles, depende muito do seu produto e do seu posicionamento. 
Para um produto mais utilitário e de massa, a precificação baseada em custo pode ser mais eficaz. Para uma peça 
de design autoral, com foco em sustentabilidade e exclusividade, a precificação baseada em valor permite 
capturar o prêmio que seu diferencial oferece.



Precificação Baseada na Concorrência e 
Estratégias Híbridas

Método de Precificação Âmbito/Aplicação Base/Origem

Precificação Baseada 
em Custo

Produtos com custos 
bem definidos, 
produção em escala

Soma de todos os custos (diretos + indiretos) + 
margem de lucro

Precificação Baseada 
em Valor

Produtos únicos, de alto 
design, com forte apelo 
emocional ou funcional

Valor percebido pelo cliente, benefícios únicos, 
posicionamento de marca

Precificação Baseada 
na Concorrência

Mercados competitivos, 
produtos com 
diferenciação moderada

Preços praticados por concorrentes diretos e 
indiretos

O terceiro método fundamental é a precificação baseada na concorrência. Aqui, o foco está em analisar os preços 
praticados por seus concorrentes diretos e indiretos. Se você está lançando uma nova linha de mesas de centro, é 
crucial saber por quanto outras marcas de design com propostas semelhantes estão vendendo as suas. Você pode 
optar por precificar abaixo da concorrência para ganhar mercado (estratégia de penetração), igualar os preços 
para ser percebido como uma alternativa viável, ou precificar acima para sinalizar exclusividade e qualidade 
superior (estratégia premium).

Este método é particularmente útil em mercados saturados ou quando seu produto não possui um diferencial tão 
marcante que justifique uma precificação puramente baseada em valor. No entanto, ele tem suas armadilhas: 
precificar muito baixo pode desvalorizar seu produto e sua marca, enquanto precificar muito alto sem justificativa 
pode afastar clientes. É como um novo smartphone entrando no mercado: ele precisa se posicionar em relação aos 
gigantes, seja por preço, por funcionalidades inovadoras ou por um nicho específico.

Na prática, a maioria das empresas utiliza estratégias híbridas, combinando elementos de todos os métodos. Um 
designer pode começar com o custo para garantir a margem mínima, depois ajustar o preço com base no valor 
percebido e, finalmente, fazer pequenos ajustes considerando a concorrência. Essa abordagem flexível permite 
que você se adapte às dinâmicas do mercado, às tendências (como a demanda por produtos de economia circular) 
e ao feedback dos clientes, mantendo a sustentabilidade do seu negócio.



O Caminho até o Cliente: Canais de Venda 
no Design de Mobiliário
Com o produto pronto e o preço definido, a próxima etapa crucial é decidir como ele chegará às mãos do seu 
cliente. Onde o seu público-alvo busca e compra mobiliário? A escolha dos canais de venda é tão estratégica 
quanto o design do produto em si, pois ela define não apenas o volume de vendas, mas também a percepção da 
sua marca, a experiência do cliente e a sua capacidade de escala.

Analogia: Imagine que você é um artista talentoso que acabou de pintar uma obra-prima. Você pode vendê-la 
diretamente do seu ateliê, expô-la em uma galeria de arte renomada ou disponibilizá-la em uma plataforma 
online. Cada caminho tem suas particularidades, seus custos e seus benefícios.

No design de mobiliário, a lógica é a mesma: o canal de venda é a ponte entre a sua criação e o consumidor final.

Venda Direta ao 
Consumidor
Conexão direta, controle total 
da experiência

Varejo Tradicional
Alcance e escala através de 
parceiros

Vendas Online
Universo digital com alcance 
global

Nesta aula, focaremos em três categorias principais de canais de venda: a venda direta ao consumidor, o varejo 
tradicional e o crescente universo das vendas online. Cada um oferece oportunidades distintas e desafios 
específicos, e a escolha ideal muitas vezes envolve uma combinação estratégica que se alinha com o seu modelo 
de negócio, seu público e as tendências atuais do mercado, como a busca por experiências de compra 
personalizadas e a conveniência digital.



Venda Direta e Varejo: Construindo 
Relacionamentos e Escala
Venda Direta ao Consumidor (DTC)

Vantagens:

Controle total sobre a experiência do cliente

Margem de lucro integral

Relacionamento próximo com o cliente

Feedback direto

Autenticidade na comunicação

Ideal para: Peças de design autoral, edições limitadas, 
produtos que exigem explicação detalhada sobre 
diferenciais sustentáveis.

Varejo Tradicional

Vantagens:

Alcance e escala ampliados

Exposição a público maior

Sem necessidade de infraestrutura própria

Credibilidade do parceiro

Desvantagens:

Compartilhamento da margem de lucro

Menor controle sobre apresentação

A venda direta ao consumidor (DTC - Direct-to-Consumer) é quando você vende seu produto diretamente, sem 
intermediários. Isso pode ser feito através do seu próprio ateliê, em feiras de design, showrooms exclusivos ou até 
mesmo por meio de vendas personalizadas. A grande vantagem aqui é o controle total sobre a experiência do 
cliente e a margem de lucro. Você constrói um relacionamento mais próximo com quem compra, recebe feedback 
direto e pode contar a história do seu design de forma autêntica. É ideal para peças de design autoral, edições 
limitadas ou produtos que exigem uma explicação mais detalhada sobre seus diferenciais, como o uso de materiais 
de economia circular.

Por outro lado, o varejo tradicional envolve vender seus produtos através de lojas físicas de terceiros, como lojas 
de mobiliário, galerias de design ou grandes redes. A principal vantagem é o alcance e a escala. Seu produto pode 
ser exposto a um público muito maior do que você conseguiria sozinho, sem a necessidade de investir em sua 
própria infraestrutura de vendas. No entanto, você compartilha a margem de lucro com o varejista e tem menos 
controle sobre como seu produto é apresentado e vendido. É uma estratégia eficaz para expandir sua marca e 
alcançar diferentes segmentos de mercado, mas exige uma boa negociação e alinhamento com os valores do 
parceiro.

Ambos os canais têm seu lugar e podem ser complementares. Um designer pode começar com vendas diretas 
para construir uma base de clientes e uma reputação, e depois expandir para o varejo para aumentar a visibilidade 
e o volume de vendas. A chave é entender qual canal melhor serve aos seus objetivos de negócio e à proposta de 
valor do seu design.



O Poder do Digital: Vendas Online e o Futuro 
do Design

Alcance Global
Sua vitrine digital funciona 
24/7, acessível a milhões de 
pessoas ao redor do mundo, 
quebrando barreiras 
geográficas.

Dados e Insights
Ferramentas de análise 
fornecem insights valiosos 
sobre comportamento do 
consumidor e performance 
de vendas.

Personalização
Permite comunicar a história 
do design, mostrar 
processos de fabricação e 
destacar aspectos 
sustentáveis.

O universo das vendas online revolucionou a forma como produtos de design são comercializados, e sua 
importância só cresce, especialmente com as tendências de fabricação digital e personalização. Vender online 
pode significar ter sua própria loja virtual (e-commerce), usar marketplaces especializados em design (como Etsy 
ou plataformas de design de mobiliário), ou até mesmo explorar o social commerce através de redes sociais. A 
grande vantagem é o alcance global e a conveniência para o cliente, que pode comprar sua peça de mobiliário a 
qualquer hora, de qualquer lugar.

A venda online permite que designers independentes compitam com grandes marcas, oferecendo produtos 
nichados e exclusivos. É um canal poderoso para comunicar a história por trás do seu design, mostrar o processo 
de fabricação (especialmente se envolver tecnologia digital) e destacar os aspectos de sustentabilidade. Além 
disso, as plataformas digitais oferecem ferramentas de análise de dados que podem fornecer insights valiosos 
sobre o comportamento do consumidor, ajudando a refinar suas estratégias de marketing e vendas.

Desafios do Online: O sucesso online exige investimento em marketing digital, fotos de alta qualidade, 
descrições detalhadas e sistema eficiente de logística e atendimento ao cliente.

Pense em sua loja online como uma vitrine digital 24 horas por dia, 7 dias por semana, acessível a milhões de 
pessoas. No entanto, o sucesso online exige um bom investimento em marketing digital, fotos de alta qualidade, 
descrições detalhadas e um sistema eficiente de logística e atendimento ao cliente. A integração de elementos de 
design biofílico e a comunicação clara sobre o ciclo de vida do produto (economia circular) podem ser diferenciais 
importantes no ambiente digital, atraindo consumidores conscientes e engajados.



Integrando Tendências: Design para o 
Futuro e o Mercado

Sustentabilidade
Materiais reciclados e processos eco-friendly 
justificam preços premium e atraem consumidores 
conscientes.

Economia Circular
Design para desmontagem (DfD) cria novos fluxos 
de receita através de serviços de reparo e take-
back.

Design Biofílico
Promove bem-estar e agrega valor intangível que 
pode ser comunicado e precificado.

Fabricação Digital
Otimiza custos de produção, permite 
personalização e maior eficiência operacional.

As tendências que mencionamos no início 3 sustentabilidade, economia circular, design biofílico e fabricação 
digital 3 não são apenas conceitos estéticos; elas são poderosos motores de valor e diferenciação no mercado. 
Integrá-las em sua estratégia de precificação e vendas é fundamental para o sucesso em 2025 e além. Um produto 
que incorpora design para desmontagem (DfD) ou que utiliza materiais reciclados não apenas atende a uma 
demanda crescente por consumo consciente, mas também pode justificar um preço premium e atrair um público 
engajado.

A fabricação digital, por exemplo, pode otimizar custos de produção, permitindo maior personalização e eficiência, 
o que impacta diretamente a precificação. O design biofílico, ao promover bem-estar, agrega um valor intangível 
que pode ser comunicado e precificado. A chave é não apenas criar produtos inovadores, mas saber como 
comunicar esse valor e escolher os canais que melhor amplificam sua mensagem.

Conectar seu design à economia circular, por exemplo, pode significar oferecer serviços de reparo ou take-back, 
criando um novo fluxo de receita e fortalecendo a lealdade do cliente. Isso transforma a venda de um produto em 
um relacionamento de longo prazo, onde o valor se estende para além da transação inicial. A precificação e as 
estratégias de venda, portanto, não são apenas sobre números, mas sobre construir uma marca com propósito e 
impacto.



Desafios e Oportunidades: Navegando no 
Mercado de Design
Desafios

Flutuação dos custos de matéria-prima

Concorrência de produtos importados

Necessidade de se destacar em mercado saturado

Complexidade da cadeia de suprimentos

Oportunidades

Demanda por produtos autênticos

Crescimento do mercado sustentável

Valorização do design diferenciado

Tecnologias que otimizam processos

O mercado de design de mobiliário é dinâmico e competitivo. Os desafios incluem a flutuação dos custos de 
matéria-prima, a concorrência de produtos importados e a necessidade de se destacar em um mar de opções. No 
entanto, cada desafio é também uma oportunidade. A busca por produtos autênticos, sustentáveis e com design 
diferenciado nunca foi tão forte.

Diferencial Competitivo: A capacidade de calcular seus custos com precisão, precificar seus produtos de 
forma estratégica e escolher os canais de venda mais eficazes são habilidades que o diferenciarão.

A capacidade de calcular seus custos com precisão, precificar seus produtos de forma estratégica e escolher os 
canais de venda mais eficazes são habilidades que o diferenciarão. Elas permitem que você não apenas sobreviva, 
mas prospere, transformando sua paixão em um negócio rentável e com propósito. Lembre-se, um bom design não 
é apenas bonito; ele é também inteligente financeiramente.

A jornada do designer vai muito além da prancheta. Ela envolve entender o mercado, o cliente e, crucialmente, o 
valor econômico do seu trabalho. Ao dominar a precificação e as estratégias de venda, você estará equipando-se 
com as ferramentas necessárias para construir uma carreira sólida e impactante no mundo do design de produto.



Consolidação: Sua Estratégia de Mercado 
em Ação
Chegamos ao fim de uma jornada essencial para qualquer designer que busca transformar sua paixão em um 
negócio sustentável. Vimos que calcular o custo de um produto é o alicerce, desvendando despesas diretas e 
indiretas. Exploramos os métodos de precificação 3 baseados em custo, valor e concorrência 3 como lentes 
estratégicas para posicionar seu design no mercado. E, finalmente, navegamos pelos canais de venda, do contato 
direto ao varejo e ao vasto universo online, cada um com suas particularidades e oportunidades.

Em prática:

Sempre comece calculando todos os seus custos, sem exceção.

Não tenha medo de precificar pelo valor que seu design único oferece.

Analise a concorrência, mas não se limite a ela; use-a como referência.

Escolha canais de venda que amplifiquem a história e o valor da sua marca.

Integre as tendências de sustentabilidade e tecnologia em sua estratégia de mercado.



Autoavaliação
1 Qual das seguintes opções representa um custo 

indireto na produção de uma cadeira de design?

a) A madeira utilizada na estrutura da cadeira.
b) O salário do designer que projetou a cadeira.
c) A cola e os parafusos específicos para a 
montagem.
d) O aluguel do galpão onde a fábrica de 
mobiliário está instalada.

2 Um designer que decide precificar sua nova linha 
de luminárias de mesa com base no que seus 
concorrentes diretos estão cobrando, ajustando 
ligeiramente para baixo para ganhar mercado, 
está utilizando qual método de precificação?

a) Precificação baseada em custo.
b) Precificação baseada em valor.
c) Precificação baseada na concorrência.
d) Precificação dinâmica.

3 Qual a principal vantagem da venda direta ao 
consumidor (DTC) para um pequeno ateliê de 
mobiliário autoral?

a) Maior alcance de mercado sem esforço de 
marketing.
b) Menor controle sobre a experiência do cliente.
c) Margem de lucro total e relacionamento direto 
com o cliente.
d) Redução significativa dos custos de produção.

4 A incorporação de princípios de economia 
circular no design de mobiliário, como o design 
para desmontagem (DfD) e o uso de materiais 
reciclados, pode impactar a precificação e as 
estratégias de venda de que forma?

a) Apenas aumenta os custos, tornando o 
produto menos competitivo.
b) Permite justificar um preço premium e atrai um 
público-alvo consciente.
c) Limita os canais de venda a apenas o varejo 
tradicional.
d) Não tem impacto relevante na estratégia de 
precificação ou venda.

Questão Discursiva:

Explique como a tendência de fabricação digital pode influenciar tanto o cálculo de custos quanto a escolha dos 
canais de venda para um designer de mobiliário em 2025.



Gabarito

1

d) O aluguel do galpão onde a fábrica de mobiliário 
está instalada.

2

c) Precificação baseada na concorrência.

3

c) Margem de lucro total e relacionamento direto 
com o cliente.

4

b) Permite justificar um preço premium e atrai um 
público-alvo consciente.

Resposta Sugerida para a Questão Discursiva:

A fabricação digital pode otimizar o cálculo de custos ao permitir a produção sob demanda e a personalização 
em massa, reduzindo desperdícios de material e custos de estoque. Isso pode levar a uma precificação mais 
competitiva ou a um preço premium para produtos customizados. Nos canais de venda, a fabricação digital 
facilita a venda online, pois permite ao cliente visualizar e configurar produtos antes da produção, 
impulsionando e-commerce e vendas diretas com experiências de compra altamente personalizadas.



Próxima Aula
Aula 26 3 Propriedade Intelectual: Protegendo seu Design

Na Aula 26 3 Propriedade Intelectual: Protegendo seu Design, exploraremos como salvaguardar suas criações e 
garantir que seu trabalho inovador seja legalmente protegido.

Recursos Adicionais

Livro "A Estratégia do Oceano Azul": Para pensar em diferenciação e valor.

Artigos da Harvard Business Review sobre precificação: Para aprofundar em estratégias de mercado.

Plataformas de e-commerce como Shopify ou WooCommerce: Para explorar a criação de sua própria loja 
online.

NOTA IMPORTANTE: As informações regulatórias/legais/técnicas desta aula estão atualizadas até 2025. 
Consulte sempre fontes oficiais para verificar alterações.


