
Aula 27 3 Precificação Estratégica: Markup
Desvendando o Preço: A Arte e a Ciência por Trás do Markup

Você já se perguntou como uma peça de roupa, um acessório ou qualquer produto que você ama chega ao preço 
final que vê na etiqueta? Não é mágica, nem um número tirado do ar. Por trás de cada valor, existe uma estratégia 
cuidadosa, um cálculo que equilibra custos, valor percebido e, claro, o desejo de manter um negócio saudável e 
lucrativo. Entender essa dinâmica é fundamental, seja para lançar sua própria coleção ou para analisar a 
viabilidade de um projeto em qualquer empresa.

Nesta aula, vamos mergulhar no coração da precificação estratégica, focando em uma ferramenta poderosa: o 
Markup. Prepare-se para desmistificar os números e transformar a forma como você enxerga o valor dos 
produtos. Ao final desta jornada, você não apenas compreenderá o que é o markup e como calculá-lo, mas 
também será capaz de integrar despesas fixas, variáveis e impostos, definir sua margem de lucro desejada e, 
finalmente, formar o preço de venda ideal tanto para o atacado quanto para o varejo.

Nossa conversa de hoje é uma ponte essencial entre a criatividade do desenvolvimento de coleção e a realidade 
do mercado. Ela se conecta diretamente com o que você já sabe sobre planejamento e custos de produção, 
adicionando a camada estratégica que transforma um bom produto em um negócio de sucesso. Vamos explorar 
como cada decisão, desde a escolha do material sustentável até a tecnologia de prototipagem virtual, impacta o 
preço final e a percepção de valor pelo consumidor.



O Enigma do Preço: Mais que um Número, 
uma Estratégia
Imagine que você dedicou horas incontáveis para criar uma peça de vestuário única, talvez usando tecidos 
reciclados e um design inovador. Você investiu tempo, paixão e recursos. Agora, chega o momento crucial: quanto 
cobrar por ela? Essa não é uma pergunta simples de responder. Colocar um preço muito alto pode afastar clientes, 
enquanto um preço muito baixo pode desvalorizar seu trabalho e comprometer a sustentabilidade do seu negócio.

O Markup como Guia Estratégico: É aqui que o Markup entra em cena, não como um vilão que aumenta o 
preço, mas como um guia estratégico que assegura que todos os seus esforços sejam recompensados.

Ele é a ferramenta que nos permite traduzir todos os custos envolvidos na produção de um item 3 desde a linha e o 
botão até o aluguel do ateliê e o salário da equipe 3 em um preço de venda que não só cobre essas despesas, mas 
também gera o lucro necessário para o crescimento. Pense no markup como a "ponte" entre o custo de produção 
e o preço final ao consumidor, garantindo que você não caia em um abismo financeiro.

Mas, afinal, o que é esse tal de markup? Em sua essência, o markup é um índice multiplicador aplicado sobre o 
custo total de um produto para se chegar ao preço de venda. Ele é expresso em percentual e engloba todas as 
despesas (fixas e variáveis), impostos e a margem de lucro desejada. É a sua bússola financeira, indicando o 
caminho para um preço justo e lucrativo.



Desvendando o Markup: A Receita do Bolo 
Financeiro
Para entender o markup, pense na preparação de um bolo. Você compra os ingredientes (farinha, ovos, açúcar), 
que são seus custos diretos. Mas para o bolo existir, você também precisa do forno (energia elétrica), da batedeira 
(depreciação), do seu tempo (mão de obra) e do aluguel da cozinha onde ele é feito. Tudo isso são custos 
indiretos. O preço final do bolo não pode cobrir apenas os ingredientes, certo? Ele precisa cobrir tudo isso e ainda 
deixar um lucro para você continuar fazendo bolos.

Custos Diretos
Matéria-prima, mão de obra 
direta, embalagens

Custos Indiretos
Aluguel, energia, depreciação, 
salários administrativos

Markup
Fator multiplicador que engloba 
tudo + lucro

O markup funciona exatamente assim. Ele é um fator que você aplica sobre o custo total de um produto para 
chegar ao preço de venda. A fórmula básica, em sua forma mais simples, pode parecer complexa à primeira vista, 
mas vamos desmembrá-la. Ela considera que o preço de venda (PV) deve ser igual ao custo total (CT) dividido por 
um fator que engloba todas as despesas e o lucro. Esse fator é o que chamamos de Índice Markup.

A grande sacada do markup é que ele já incorpora, em um único número, a proporção de todas as despesas e do 
lucro em relação ao preço de venda. Isso significa que, uma vez calculado o seu índice de markup, basta 
multiplicar o custo de produção de qualquer item por esse índice para obter o preço de venda sugerido. É uma 
ferramenta de agilidade e padronização, especialmente útil quando você tem uma coleção com muitos itens e 
precisa precificar de forma consistente.



A Fórmula Mágica do Markup: Construindo o 
Preço Peça por Peça
Para calcular o markup de forma eficaz, precisamos primeiro entender seus componentes. A fórmula mais comum 
para o Fator Markup (ou Índice Markup) é:

Fator Markup =

 

1 2 (% Despesas Fixas+ % Despesas Vari veis+ % Impostos+ % Margem de Lucro)aÊ
1

Parece um bicho de sete cabeças? Não se preocupe, vamos simplificar. Cada porcentagem dentro dos parênteses 
representa a participação daquele item no preço de venda final. Por exemplo, se as despesas fixas representam 
10% do preço de venda, as variáveis 15%, os impostos 5% e você deseja 20% de lucro, a soma seria 50%. O "1" 
no numerador e o "1" subtraindo a soma no denominador servem para garantir que o resultado seja um 
multiplicador que, ao ser aplicado sobre o custo, já inclua todas essas parcelas.

Exemplo Prático: Camiseta de Algodão Orgânico

Custo de Produção: R$ 40,00

Despesas Fixas: 10% do PV

Despesas Variáveis: 15% do PV

Impostos: 5% do PV

Margem de Lucro: 20% do PV

01

Somar as Porcentagens
10% + 15% + 5% + 20% = 50% (ou 
0,50)

02

Aplicar na Fórmula
Fator Markup = 1 / (1 - 0,50) = 1 / 
0,50 = 2

03

Calcular Preço de Venda
PV = R$ 40,00 x 2 = R$ 80,00

Nesse cenário, ao vender a camiseta por R$ 80,00, você garante que R$ 40,00 cobrirão o custo direto, e os outros 
R$ 40,00 (que é 50% de R$ 80,00) serão distribuídos entre despesas fixas, variáveis, impostos e seu lucro.



Despesas Fixas: A Base Invisível do Seu 
Negócio
Ao precificar um produto, é fácil focar nos custos diretos, como o tecido ou a mão de obra. No entanto, existe uma 
camada de despesas que, embora não esteja diretamente ligada a cada peça produzida, é essencial para a 
existência do seu negócio. São as despesas fixas. Pense nelas como o alicerce de uma casa: você não as vê na 
superfície, mas sem elas, a estrutura não se sustenta.

Aluguel
Ateliê, escritório, espaço de trabalho

Salários Administrativos
Equipe que não está diretamente na produção

Contas Básicas
Luz, internet, telefone (parte fixa)

Softwares e Licenças
CLO3D, ferramentas de design, sistemas

Seguros
Proteção do negócio e equipamentos

Depreciação
Máquinas e equipamentos perdendo valor

Despesas fixas são aqueles gastos que não variam significativamente com o volume de produção ou vendas em 
um determinado período. Ou seja, você terá que pagá-las independentemente de produzir 10 ou 1000 peças. 
Exemplos clássicos incluem o aluguel do seu ateliê ou escritório, salários da equipe administrativa (que não está 
diretamente na produção), contas de luz e internet (parte fixa), seguros, licenças de softwares (como o CLO3D 
para prototipagem virtual, que otimiza custos a longo prazo) e a depreciação de máquinas e equipamentos.

A grande questão com as despesas fixas é como "diluí-las" em cada produto. Não podemos simplesmente somar o 
aluguel do mês a uma única peça. O segredo é estimar o volume de produção ou vendas e dividir o total das 
despesas fixas por esse volume, chegando a uma parcela por unidade. Essa parcela, então, será convertida em 
uma porcentagem do preço de venda, como vimos na fórmula do markup.



Calculando a Participação das Despesas 
Fixas no Markup
Para integrar as despesas fixas no cálculo do markup, precisamos transformá-las em uma porcentagem do preço 
de venda. O primeiro passo é somar todas as suas despesas fixas mensais. Por exemplo:

Despesa Fixa Valor Mensal

Aluguel R$ 2.000

Salários (administrativos) R$ 3.000

Contas de consumo (fixa) R$ 500

Licenças de software (ex: CLO3D) R$ 300

Outras R$ 200

Total de Despesas Fixas Mensais R$ 6.000

Agora, você precisa estimar o seu faturamento mensal esperado. Vamos supor que, com base em suas projeções 
de vendas, você espera faturar R$ 30.000 por mês.

A porcentagem das despesas fixas sobre o faturamento é:

%Despesas Fixas =  ×
Faturamento Mensal Esperado
Total de Despesas Fixas Mensais

100

%Despesas Fixas =  ×
R$30.000
R$6.000

100 = 20%

Importante: Este 20% é a parcela que as despesas fixas representam do seu faturamento, e é esse valor 
que você usará na fórmula do markup. É crucial que essa estimativa de faturamento seja realista, pois ela 
impacta diretamente o seu fator markup.

Se você subestimar o faturamento, seu markup será mais alto do que o necessário, e seus preços podem ficar 
menos competitivos. Por outro lado, superestimar pode levar a um markup baixo e, consequentemente, a prejuízos.

Acompanhar e ajustar essa porcentagem é um exercício contínuo. Ferramentas de IA para análise de dados podem 
ajudar a refinar essas projeções de vendas, tornando sua precificação ainda mais precisa e alinhada com as 
tendências de mercado e o consumo consciente.



Despesas Variáveis: Os Custos que Dançam 
com a Produção
Se as despesas fixas são o alicerce, as despesas variáveis são os tijolos e a argamassa que mudam de quantidade 
a cada nova construção. Elas são os gastos que variam diretamente em proporção ao volume de produção ou 
vendas. Quanto mais você produz ou vende, maiores serão suas despesas variáveis, e vice-versa.

Matéria-Prima
Tecidos

Aviamentos

Linhas

Botões e zíperes

Mão de Obra Direta
Salário por peça produzida

Horas de trabalho na confecção

Acabamentos especiais

Embalagens
Embalagens sustentáveis

Etiquetas

Sacolas

Material de proteção

Outros Custos
Comissões de vendas

Fretes

Taxas de cartão

No contexto de uma coleção de moda, as despesas variáveis são facilmente identificáveis. Elas incluem a matéria-
prima (tecido, aviamentos, linhas), a mão de obra direta (o salário pago por peça produzida ou por hora de trabalho 
na confecção), embalagens (especialmente se você investe em opções sustentáveis e de baixo impacto), 
comissões de vendas e fretes. A escolha por materiais orgânicos, reciclados ou a prática de upcycling, por 
exemplo, impacta diretamente o custo da matéria-prima, mas também pode agregar valor e justificar um preço final 
diferenciado, alinhado com as tendências de sustentabilidade e circularidade.

A gestão eficiente das despesas variáveis é vital. Pequenas otimizações aqui podem ter um grande impacto no 
custo final do produto e, consequentemente, na sua margem de lucro. Por exemplo, um design que busca o "zero-
waste" (redução de desperdício no corte) não só é sustentável, mas também diminui o custo de matéria-prima por 
peça, tornando o produto mais competitivo ou permitindo uma margem de lucro maior.



Integrando as Despesas Variáveis no 
Cálculo do Markup
Assim como as despesas fixas, as despesas variáveis precisam ser convertidas em uma porcentagem do preço de 
venda para serem incluídas na fórmula do markup. O processo é bastante similar, mas foca nos custos por 
unidade.

Primeiro, calcule o custo variável total por unidade. Por exemplo, para aquela camiseta de algodão orgânico:

R$ 20
Custo do Tecido

Por camiseta

R$ 5
Aviamentos
Linha, etiqueta

R$ 10
Mão de Obra Direta

Por camiseta

R$ 3
Embalagem 
Sustentável
Por camiseta

Total de Despesas Variáveis por Camiseta: R$ 38,00

Agora, precisamos saber qual porcentagem esses R$ 38,00 representam do preço de venda. Para isso, você pode 
usar o preço de venda que calculamos anteriormente (R$ 80,00) como referência inicial, ou fazer uma estimativa 
baseada no mercado.

%Despesas Vari veis =aÊ  ×
Pre  o de V enda Estimadoc\c

Total de Despesas Vari veis por UnidadeaÊ
100

%Despesas Vari veis =aÊ  ×
R$80, 00
R$38, 00

100 = 47, 5%

Este 47,5% é a porcentagem que as despesas variáveis representam do preço de venda. É importante notar que, 
em alguns casos, o custo variável direto por unidade é o que chamamos de Custo da Mercadoria Vendida (CMV), 
e ele é a base sobre a qual o markup é aplicado. Na fórmula do markup, as despesas variáveis são tratadas como 
uma parcela do preço de venda, assim como as despesas fixas. A precisão na identificação e quantificação desses 
custos é fundamental para um markup realista.



Impostos: O Peso Invisível no Preço Final
Nenhum negócio opera em um vácuo fiscal. Os impostos são uma realidade incontornável e representam uma 
parcela significativa do preço de venda de qualquer produto. Ignorá-los ou subestimá-los é um erro grave que 
pode levar a prejuízos e problemas legais. Pense nos impostos como o pedágio que você paga para usar as 
estradas: eles são uma parte necessária do caminho para levar seu produto ao consumidor.

No Brasil, a complexidade tributária é notória. Dependendo do regime fiscal da sua empresa (Simples Nacional, 
Lucro Presumido, Lucro Real), do tipo de produto e do local de venda, diferentes impostos incidirão sobre a sua 
operação. Os mais comuns incluem:

ICMS
Imposto sobre Circulação de Mercadorias e 
Serviços: Estadual, varia por estado e tipo de 
produto.

PIS e COFINS
Programa de Integração Social e Contribuição 
para o Financiamento da Seguridade Social: 
Federais, incidem sobre o faturamento.

ISS
Imposto sobre Serviços: Municipal, para 
empresas que prestam serviços.

IRPJ e CSLL
Imposto de Renda Pessoa Jurídica e Contribuição 
Social sobre o Lucro Líquido: Incidem sobre o 
lucro da empresa.

Para o cálculo do markup, focamos nos impostos que incidem diretamente sobre a venda do produto. No Simples 
Nacional, por exemplo, uma única alíquota já engloba vários desses impostos. É crucial consultar um contador para 
entender a sua realidade fiscal específica e garantir que a porcentagem de impostos no seu markup seja precisa.



Calculando a Participação dos Impostos no 
Markup
Para incluir os impostos na fórmula do markup, precisamos determinar a porcentagem que eles representam do 
preço de venda. Este cálculo pode ser mais direto se você estiver no Simples Nacional, onde a alíquota é aplicada 
sobre o faturamento bruto.

Vamos supor que, após consultar seu contador, você saiba que a alíquota média de impostos que incide sobre 
suas vendas é de 8%. Este valor já pode ser usado diretamente na fórmula do markup.

% Impostos = 8% (ou 0,08 em decimal)

É importante ressaltar que essa porcentagem pode variar dependendo do volume de faturamento (no Simples 
Nacional, as alíquotas aumentam conforme o faturamento cresce) e também se você vende para outros estados 
(diferenciais de alíquota de ICMS). A transparência na cadeia produtiva, uma tendência de 2025, não se refere 
apenas à origem dos materiais, mas também à clareza sobre como os custos, incluindo impostos, são gerenciados 
e comunicados, construindo confiança com o consumidor.

Regime Tributário Âmbito/Aplicação Base/Origem Exemplo (Impacto no 
Markup)

Simples Nacional Pequenas e Médias 
Empresas

Faturamento Bruto 
Anual

Alíquota única que já 
inclui vários impostos 
(ex: 8%)

Lucro Presumido Empresas com 
faturamento até R$ 78 
milhões/ano

Presunção de lucro 
sobre o faturamento

PIS, COFINS, IRPJ, CSLL 
calculados 
separadamente

Lucro Real Grandes Empresas ou 
setores específicos

Lucro líquido real 
apurado

PIS, COFINS, IRPJ, CSLL 
sobre o lucro efetivo

Sempre valide essas informações com um profissional contábil, pois a legislação tributária está em constante 
atualização.



A Margem de Lucro Desejada: O 
Combustível do Seu Crescimento
Depois de cobrir todas as despesas 3 fixas, variáveis e impostos 3 o que sobra é o lucro. Mas não pense no lucro 
como um "extra" ou um "luxo". A margem de lucro desejada é o oxigênio do seu negócio, o combustível que 
permite investir em inovação, expandir sua equipe, desenvolver novos produtos (talvez com foco em design para 
longevidade ou upcycling), e enfrentar imprevistos. Sem uma margem de lucro saudável, seu negócio não 
sobrevive a longo prazo.

Inovação
Investir em tecnologia e novos processos

Expansão da Equipe
Contratar talentos e melhorar salários

Novos Produtos
Desenvolver coleções e linhas

Reserva de Emergência
Enfrentar imprevistos e crises

Definir a margem de lucro não é apenas uma questão de "quanto eu quero ganhar". É uma decisão estratégica que 
reflete o posicionamento da sua marca, o valor percebido dos seus produtos e a competitividade do mercado. Uma 
marca de luxo, por exemplo, pode buscar uma margem de lucro maior devido ao seu branding, exclusividade e 
qualidade superior. Já uma marca de fast fashion pode operar com margens menores, compensando no volume de 
vendas.

A margem de lucro também deve considerar seus objetivos de crescimento. Você quer reinvestir em tecnologia 
(como softwares 3D ou IA para análise de tendências)? Quer expandir para novos mercados? Quer oferecer 
melhores salários e benefícios para sua equipe? Tudo isso é financiado pelo lucro. É a sua recompensa por assumir 
riscos e inovar.



Estratégias para Definir Sua Margem de 
Lucro
A definição da margem de lucro é um equilíbrio delicado entre o que o mercado aceita e o que seu negócio 
precisa. Não existe uma porcentagem "certa" universal; ela varia muito por setor, tipo de produto e estratégia de 
marca.

1 Valor Percebido
Se seus produtos têm um design exclusivo, são feitos com materiais sustentáveis de alta qualidade, ou 
contam uma história de consumo consciente (storytelling), você pode justificar uma margem maior.

2 Concorrência
Analise os preços dos seus concorrentes diretos. Você quer se posicionar como premium, médio ou 
econômico? Ferramentas de IA podem ajudar a analisar o mercado e identificar lacunas.

3 Objetivos Financeiros
Quanto você precisa para cobrir investimentos, formar uma reserva e remunerar os sócios?

4 Ciclo de Vida do Produto
Produtos inovadores ou recém-lançados podem ter margens mais altas inicialmente.

5 Volume de Vendas
Produtos com alto volume podem ter margens menores, enquanto produtos de nicho ou exclusivos podem 
ter margens maiores.

Voltando ao nosso exemplo da camiseta, se você deseja uma margem de lucro de 20% sobre o preço de venda, 
essa porcentagem será incluída diretamente na fórmula do markup.

% Margem de Lucro = 20% (ou 0,20 em decimal)

Ao somar todas as porcentagens (Despesas Fixas + Despesas Variáveis + Impostos + Margem de Lucro), você terá 
o denominador da sua fórmula de markup. É um processo iterativo: você pode ajustar sua margem de lucro 
desejada para ver como ela afeta o preço final e se ele permanece competitivo.



Formação do Preço de Venda: Atacado vs. 
Varejo
Com todos os componentes do markup em mãos, estamos prontos para formar o preço de venda. No entanto, a 
jornada do seu produto até o consumidor final pode ter diferentes rotas, e cada uma exige uma estratégia de 
precificação distinta. Estamos falando da diferença entre vender no atacado e no varejo. Pense nisso como duas 
estradas para o mesmo destino: ambas chegam lá, mas têm pedágios e velocidades diferentes.

Venda no Varejo

É a venda direta ao consumidor final. Aqui, o preço de 
venda precisa cobrir todos os seus custos (fixos, 
variáveis, impostos) e sua margem de lucro, além de 
considerar o valor percebido pelo cliente. Este é o 
preço que você coloca na sua loja online, no seu e-
commerce ou em um evento pop-up. O markup para 
varejo geralmente é mais alto, pois você está 
absorvendo todos os custos de marketing, 
atendimento ao cliente e estrutura de venda direta.

Venda no Atacado

É a venda para outros negócios (lojistas, boutiques) 
que, por sua vez, venderão para o consumidor final. 
Nesse modelo, o lojista precisa ter sua própria margem 
de lucro para cobrir seus custos operacionais. Isso 
significa que o preço que você vende no atacado 
precisa ser significativamente menor do que o preço 
de varejo, para que o lojista possa aplicar seu próprio 
markup e ainda assim oferecer um preço competitivo 
ao cliente final.



Calculando o Preço para Atacado e Varejo
A chave para precificar no atacado é entender que o lojista também aplicará um markup. Uma regra comum no 
mercado de moda é que o lojista aplica um markup de 2.0 a 2.5 sobre o preço de atacado que ele paga. Isso 
significa que o seu preço de atacado deve ser, no máximo, metade do preço de varejo que você espera que o 
lojista pratique.

Vamos retomar o exemplo da camiseta com custo de produção de R$ 40,00 e um Fator Markup de 2 para o varejo.

01

Preço de Venda no Varejo
Preço de Venda Varejo = Custo de 
Produção x Fator Markup Varejo

Preço de Venda Varejo = R$ 40,00 x 
2 = R$ 80,00

02

Preço de Venda no Atacado
Para o atacado, você precisa definir 
um novo Fator Markup que 
considere uma margem de lucro 
menor para você, pois o volume de 
vendas geralmente é maior e o 
lojista assumirá parte dos custos de 
venda.

03

Cálculo "De Trás Para 
Frente"
Se você quer que o lojista venda a 
camiseta por R$ 80,00 e ele aplica 
um markup de 2.2:

Preço de Atacado = R$ 80,00 / 2.2 j 
R$ 36,36

Atenção: Nesse caso, seu preço de atacado seria R$ 36,36. Perceba que este valor é menor que o seu 
custo de produção de R$ 40,00. Isso indica que o Fator Markup de 2 para o varejo é muito baixo se você 
também pretende vender no atacado com essa estrutura de custos.

Uma abordagem mais comum é definir um Fator Markup específico para o atacado, com uma margem de lucro 
menor. Por exemplo, se seu Fator Markup para atacado fosse 1.5:

Preço de Atacado = Custo de Produção x Fator Markup Atacado

Preço de Atacado = R$ 40,00 x 1.5 = R$ 60,00

Com um preço de atacado de R$ 60,00, se o lojista aplicar um markup de 2.2, ele venderia por R$ 132,00. Isso 
mostra a importância de alinhar suas expectativas de lucro e as do seu parceiro comercial. A transparência na 
cadeia produtiva, mencionada nas tendências, também se estende a essa relação comercial, garantindo que 
ambos os lados tenham margens justas.



O Markup como Seu Aliado Estratégico
Chegamos ao fim de nossa jornada sobre precificação estratégica e o poder do markup. Vimos que precificar não 
é apenas somar custos, mas uma arte que exige análise, estratégia e um olhar atento para o mercado e para o 
valor que sua marca oferece. O markup é a ferramenta que traduz essa complexidade em um número prático, 
garantindo que cada peça vendida contribua para a saúde financeira e o crescimento do seu negócio.

Lembre-se que a sustentabilidade e a circularidade, a tecnologia e a digitalização, e o consumo consciente e o 
storytelling não são apenas tendências; eles são elementos que agregam valor ao seu produto e podem justificar 
uma margem de lucro mais robusta, desde que comunicados de forma eficaz ao seu público. O markup é flexível e 
deve ser revisado periodicamente para se adaptar às mudanças nos custos, no mercado e nos seus objetivos.

Em Prática
Calcule seus custos fixos e variáveis com precisão

Entenda a carga tributária do seu negócio

Defina uma margem de lucro que sustente seus objetivos de crescimento

Adapte seu markup para diferentes canais de venda (atacado e varejo)

Use a tecnologia para otimizar processos e reduzir custos

Autoavaliação
Qual o principal objetivo de utilizar o Markup na precificação de produtos?1.

a) Apenas cobrir os custos de matéria-prima.

b) Garantir que o preço de venda seja o mais baixo possível.

c) Assegurar que o preço de venda cubra custos, despesas e gere lucro.

d) Determinar o preço de venda com base apenas na concorrência.

Um dos componentes que não varia diretamente com o volume de produção é:2.

a) Matéria-prima.

b) Mão de obra direta.

c) Aluguel do ateliê.

d) Embalagens.

Se o custo de produção de um item é R$ 50,00 e o Fator Markup calculado é 2.5, qual será o preço de venda?3.

a) R$ 100,00

b) R$ 125,00

c) R$ 20,00

d) R$ 75,00

Ao precificar para o atacado, qual a principal diferença em relação ao varejo?4.

a) O preço de atacado é sempre o mesmo do varejo.

b) O preço de atacado deve permitir que o lojista aplique seu próprio markup e obtenha lucro.

c) O preço de atacado não precisa cobrir os custos do produtor.

d) A margem de lucro do produtor é sempre maior no atacado.

Questão Discursiva: Explique como a incorporação de práticas de sustentabilidade (como uso de materiais 
reciclados ou design zero-waste) pode influenciar a definição da margem de lucro desejada em um produto de 
moda, considerando a percepção do consumidor e o posicionamento da marca.



Gabarito e Próximos Passos

Gabarito
c)1.

c)2.

b)3.

b)4.

Próxima Aula

Na Aula 28, vamos expandir nosso conhecimento sobre precificação, explorando a Precificação Baseada 
em Valor e Concorrência. Você aprenderá a ir além dos custos, considerando o que o cliente está 
disposto a pagar e como se posicionar frente aos seus rivais.

Recursos Adicionais

SEBRAE
Para guias e cursos sobre 
gestão financeira e 
precificação para pequenos 
negócios.

Artigos sobre Economia 
Circular na Moda
Para aprofundar o impacto da 
sustentabilidade nos custos e 
valor.

Softwares de Gestão
Para auxiliar no controle de 
custos e projeções financeiras.

NOTA IMPORTANTE: As informações regulatórias/legais/técnicas desta aula estão atualizadas até 2025. 
Consulte sempre fontes oficiais e profissionais especializados (como contadores) para verificar alterações e 
adequar à sua realidade específica.


