
Aula 38 3 Gestão de Custos e Formação de 
Preço: A Bússola Financeira do Turismo
Bem-vindo(a) à Aula 38 do Curso de Gestão Estratégica em Turismo! Você já se perguntou por que alguns 
negócios no setor de turismo prosperam, enquanto outros, com produtos e serviços aparentemente similares, 
lutam para sobreviver? A resposta, muitas vezes, reside na forma como eles compreendem e gerenciam seus 
custos, e como transformam esse conhecimento em estratégias de precificação inteligentes.

Nesta aula, vamos mergulhar no universo da gestão de custos e da formação de preço, ferramentas essenciais 
para qualquer gestor que busca não apenas a sobrevivência, mas o crescimento sustentável em um mercado tão 
dinâmico quanto o turismo. Entender esses conceitos não é apenas uma exigência contábil; é a chave para tomar 
decisões estratégicas, otimizar recursos e, acima de tudo, criar valor para seus clientes e para o seu negócio.

Ao final desta jornada, você será capaz de identificar e classificar diferentes tipos de custos, aplicar métodos de 
custeio para ter uma visão clara da saúde financeira de um produto ou serviço turístico, e desenvolver estratégias 
de precificação que equilibrem a rentabilidade com a competitividade e o valor percebido pelo cliente. Prepare-se 
para transformar a maneira como você enxerga as finanças no turismo, conectando-as diretamente às tendências 
de sustentabilidade, transformação digital e economia da experiência.



O Coração Financeiro do Turismo: Por Que 
Custos Importam?
Imagine o setor de turismo como um grande oceano, cheio de oportunidades, mas também de correntes 
imprevisíveis e desafios constantes. Nesse cenário, seu negócio é um navio, e para navegar com sucesso, você 
precisa de uma bússola confiável. Essa bússola, no mundo da gestão, é o entendimento profundo dos seus custos. 
Sem ela, você pode acabar à deriva, gastando mais do que arrecada, ou pior, afundando antes mesmo de chegar 
ao seu destino.

Muitos empreendedores no turismo, sejam eles donos de hotéis, agências de viagens, restaurantes ou operadoras 
de passeios, focam intensamente na experiência do cliente e na inovação do produto 3 o que é fundamental, claro. 
No entanto, negligenciar a gestão de custos é como construir um castelo de areia sem uma base sólida: ele pode 
ser lindo, mas não resistirá à primeira maré alta. É aqui que a gestão de custos entra como um pilar estratégico, 
permitindo que você não apenas sobreviva, mas prospere, mesmo em tempos de incerteza.

O que são custos? Em termos simples, são todos os sacrifícios financeiros necessários para produzir um 
bem ou serviço. No turismo, isso pode variar desde o salário da equipe de recepção de um hotel até o 
combustível de um ônibus de turismo, passando pelos ingredientes de um prato servido em um 
restaurante.

Pense na gestão de custos como o "motor" do seu negócio. Assim como um motor precisa de manutenção e 
monitoramento constante para funcionar com eficiência, seus custos precisam ser analisados e ajustados. Se você 
não souber quanto custa cada componente do seu serviço, como poderá saber se está cobrando o suficiente para 
cobrir suas despesas e ainda gerar lucro? É uma pergunta simples, mas com implicações profundas para a 
sustentabilidade e o sucesso a longo prazo.



Desvendando os Custos: Fixos e Variáveis 3 
A Dança dos Gastos
No universo dos custos, nem todo gasto se comporta da mesma 
maneira. Alguns são como o aluguel da sua casa: chegam todo 
mês, independentemente de você estar viajando ou não. Outros 
são como a conta de luz, que aumenta ou diminui conforme o seu 
consumo. Essa distinção é crucial para qualquer gestor de turismo, 
pois impacta diretamente a capacidade de planejar, controlar e, em 
última instância, precificar seus serviços.

A confusão entre esses tipos de custos pode levar a decisões 
desastrosas. Imagine um hotel que não diferencia o custo fixo de 
sua folha de pagamento do custo variável dos amenities 
oferecidos por hóspede. Em períodos de baixa ocupação, se ele 
não tiver clareza sobre quais custos podem ser reduzidos e quais 
permanecerão, pode acabar cortando onde não deve ou mantendo 
gastos desnecessários, comprometendo sua margem de lucro e 
até sua operação.

Custos Fixos
Não variam em relação ao volume de produção ou 
de serviços prestados em um determinado período.

Aluguel do escritório ou hotel

Salários da equipe administrativa

Seguro predial

Depreciação de equipamentos

Custos Variáveis
Variam proporcionalmente ao volume de produção 
ou de serviços.

Ingredientes para refeições

Combustível para transporte

Comissões de vendas

Amenities por hóspede

Custos Fixos vs. Custos Variáveis: Uma Visão Rápida

Conceito Âmbito/Aplicação Base/Origem Exemplo no Turismo

Custos Fixos Estrutura e capacidade 
operacional

Não varia com o volume 
de produção/serviço

Aluguel do hotel, 
salários da 
administração, seguros

Custos Variáveis Produção e entrega de 
serviços/produtos

Varia diretamente com o 
volume de 
produção/serviço

Alimentos e bebidas, 
combustível de 
transporte, comissões 
de vendas



Custos Diretos e Indiretos: A Rastreabilidade 
do Gasto
Além de fixos e variáveis, os custos podem ser classificados de outra forma fundamental: como diretos ou 
indiretos. Essa distinção é crucial para entender como os gastos se conectam aos produtos ou serviços 
específicos que você oferece. É como tentar montar um quebra-cabeça: algumas peças se encaixam 
perfeitamente em um lugar óbvio, enquanto outras precisam de um pouco mais de reflexão para encontrar seu 
devido lugar.

A dificuldade em atribuir um custo corretamente pode levar a uma precificação equivocada, fazendo com que um 
serviço pareça mais ou menos lucrativo do que realmente é. Imagine uma agência de viagens que vende diversos 
tipos de pacotes. Se ela não conseguir rastrear os custos específicos de cada pacote, pode acabar subsidiando 
um pacote menos rentável com a receita de outro, sem nem perceber. Isso mascara a verdadeira performance de 
cada oferta e impede a tomada de decisões estratégicas sobre quais produtos promover ou descontinuar.

Custos Diretos
São aqueles que podem ser facilmente 
identificados e atribuídos a um produto, serviço ou 
departamento específico. Eles têm uma relação 
direta e clara com o objeto de custo.

Exemplo: No caso de um pacote turístico para a 
Patagônia, o custo das passagens aéreas, da 
hospedagem e dos passeios incluídos são custos 
diretos. Eles existem por causa daquele pacote 
específico e podem ser medidos e alocados sem 
grande dificuldade.

Custos Indiretos
São aqueles que não podem ser diretamente 
atribuídos a um único produto ou serviço de forma 
fácil e óbvia. Eles beneficiam vários produtos ou 
serviços simultaneamente e, por isso, precisam ser 
rateados ou alocados por meio de critérios 
específicos.

Exemplo: Pense na conta de energia elétrica de 
um hotel que ilumina todos os quartos, corredores, 
recepção e cozinha. Ou no salário do gerente geral 
de uma agência de viagens que supervisiona 
todos os pacotes. Esses custos são essenciais 
para a operação, mas não podem ser "apontados" 
para um único item.

Custos Diretos vs. Custos Indiretos: Uma Análise Comparativa

Conceito Âmbito/Aplicação Base/Origem Exemplo no Turismo

Custos Diretos Produção de um item 
específico

Facilmente rastreável ao 
objeto de custo

Passagens aéreas de 
um pacote, ingredientes 
de um prato

Custos Indiretos Suporte a múltiplas 
atividades/produtos

Necessita de rateio para 
ser alocado

Aluguel do escritório, 
energia elétrica do 
hotel, salário do gerente 
geral



A Importância da Classificação Combinada e 
o Impacto das Tendências
As classificações de custos que acabamos de explorar 3 fixos/variáveis e diretos/indiretos 3 não são mutuamente 
exclusivas. Na verdade, elas se complementam, oferecendo uma visão muito mais rica e detalhada da estrutura de 
gastos de um negócio. Um custo pode ser, por exemplo, fixo e indireto (como o aluguel do escritório da agência de 
viagens), ou variável e direto (como o combustível para um transfer específico). A beleza está em entender como 
essas categorias se cruzam e como essa compreensão aprofundada pode ser usada para otimizar a gestão.

Custos Diretos

Custos Fixos Custos Variáveis

Diretos + 
Fixos

Diretos + 
Variáveis

Fixos + 
Variáve

is

Diretos + 
Indiretos 
+ Fixos + 
Variáveis

Ignorar essa combinação é como tentar dirigir um carro olhando apenas para um dos espelhos retrovisores. Você 
terá uma visão parcial, mas nunca completa. Para tomar decisões estratégicas eficazes, é preciso ter a visão 360 
graus que a análise combinada de custos oferece. É essa visão que permite identificar gargalos, otimizar 
processos e, em última instância, aumentar a rentabilidade.

Como as Tendências Transformam os Custos

Sustentabilidade e 
ESG
A implementação de 
práticas ESG pode gerar 
custos fixos indiretos (como 
a consultoria para 
certificação de 
sustentabilidade) ou 
variáveis diretos (como a 
compra de produtos 
orgânicos e locais para o 
restaurante do hotel). A 
chave é integrar essas 
novas realidades na sua 
análise de custos.

Transformação Digital
Com o uso de Inteligência 
Artificial (IA), Big Data e 
Internet das Coisas (IoT), 
também redefine a forma 
como os custos são geridos. 
Um software de gestão de 
reservas baseado em IA 
pode ser um custo fixo 
indireto, mas sua 
capacidade de otimizar a 
ocupação e reduzir o 
desperdício pode impactar 
diretamente os custos 
variáveis.

Hiper-personalização
A hiper-personalização 
pode aumentar custos 
variáveis diretos (como a 
customização de um 
brinde), mas o valor 
percebido pelo cliente 
justifica esse investimento. 
Entender essa dinâmica é 
fundamental para o gestor 
de turismo moderno.



Métodos de Custeio: O ABC da Decisão 
Financeira
Classificar os custos é um passo fundamental, mas o 
trabalho não para por aí. Uma vez que você entende a 
natureza dos seus gastos, a próxima pergunta é: como esses 
custos são alocados aos produtos e serviços que você 
oferece? É aqui que entram os métodos de custeio, que são 
as diferentes abordagens para calcular o custo total de um 
item. Cada método oferece uma perspectiva única e pode 
influenciar significativamente as decisões de precificação e 
rentabilidade.

A escolha do método de custeio é como escolher a lente 
através da qual você vai observar a saúde financeira do seu 
negócio. Uma lente pode mostrar uma imagem mais ampla e 
tradicional, enquanto outra pode focar nos detalhes e na 
eficiência. Usar o método errado, ou não usar método 
algum, é como tentar fotografar um objeto sem foco: a 
imagem final será borrada e pouco útil para a tomada de 
decisões.

Historicamente, o método mais tradicional e aceito para fins contábeis e fiscais é o Custeio por Absorção. Ele é 
como um grande balde que "absorve" todos os custos relacionados à produção de um produto ou serviço. Isso 
inclui tanto os custos diretos quanto os indiretos, e tanto os fixos quanto os variáveis, que são considerados custos 
de produção. A ideia é que cada produto ou serviço deve arcar com uma parcela de todos os custos necessários 
para sua existência.

Mas a história não termina aqui. Com o tempo, percebeu-se que o custeio por absorção, embora completo, nem 
sempre fornecia a melhor visão para a tomada de decisões gerenciais, especialmente em ambientes complexos. 
Isso nos levou ao desenvolvimento de métodos mais sofisticados, como o Custeio Baseado em Atividades (ABC), 
que busca uma alocação de custos mais precisa, focando nas atividades que realmente consomem recursos.



Custeio por Absorção: A Visão Contábil 
Tradicional
O Custeio por Absorção é o método mais amplamente utilizado e, em muitos países, é o único aceito para fins de 
elaboração de demonstrações financeiras externas e cálculo de impostos. Ele se baseia no princípio de que todos 
os custos de produção 3 sejam eles diretos ou indiretos, fixos ou variáveis 3 devem ser atribuídos aos produtos ou 
serviços. A lógica é que, para um produto ou serviço existir, ele precisa "absorver" uma parte de todos os gastos 
da fábrica ou da operação.

Vantagem
Conformidade com os princípios contábeis 
geralmente aceitos (GAAP), ideal para relatórios 
externos.

Desvantagem
Pode distorcer a visão sobre a lucratividade real de 
produtos ou serviços individuais, especialmente 
quando há uma grande proporção de custos fixos 
indiretos.

Exemplo Prático no Setor Hoteleiro

Para calcular o custo de uma diária de hotel pelo custeio por absorção, você incluiria não apenas os custos diretos 
e variáveis (como a lavanderia da roupa de cama, os amenities do quarto, a energia consumida naquele quarto), 
mas também uma parcela dos custos fixos e indiretos da operação (como o aluguel do prédio, o salário do gerente 
geral, a depreciação dos móveis, a conta de luz de áreas comuns). Todos esses custos são somados e divididos 
pelo número de diárias produzidas para chegar ao custo unitário.

Atenção: Embora seja robusto para fins fiscais, para a tomada de decisões gerenciais, como definir o 
preço mínimo de uma diária ou decidir se um novo serviço é viável, o custeio por absorção pode ser 
enganoso. Ele não separa os custos que variam com a produção daqueles que não variam, dificultando a 
análise de margem de contribuição e o ponto de equilíbrio.



Custeio Baseado em Atividades (ABC): O 
Foco na Eficiência
Se o custeio por absorção é a lente tradicional, o Custeio Baseado em Atividades (ABC - Activity-Based Costing) 
é a lente de alta definição, que permite ver os detalhes e as nuances dos seus gastos. Desenvolvido para superar 
as limitações gerenciais do custeio por absorção, o ABC foca nas atividades que consomem recursos e, em 
seguida, aloca os custos a essas atividades, e só então aos produtos ou serviços. É como um detetive de custos, 
rastreando cada gasto até sua origem real.

Como Funciona o ABC

A grande sacada do ABC é que ele reconhece que os produtos ou serviços não "absorvem" custos de forma 
passiva; eles consomem atividades, e são essas atividades que consomem recursos. Em um hotel, por exemplo, 
não é o quarto que consome a energia do lobby, mas a atividade de "manter o lobby iluminado e climatizado". Ao 
identificar as atividades (como check-in, limpeza de quarto, manutenção de piscina, marketing de um pacote 
específico) e os "direcionadores de custos" (o que causa o custo daquela atividade, como número de check-ins, 
horas de limpeza, número de hóspedes), o ABC consegue uma alocação muito mais precisa dos custos indiretos.

01

Identificar Atividades
Mapear todas as atividades que consomem recursos na 
operação.

02

Definir Direcionadores
Determinar o que causa o custo de cada atividade.

03

Alocar Custos
Atribuir os custos às atividades e depois aos 
produtos/serviços.

04

Analisar Resultados
Obter visão precisa da lucratividade real de cada oferta.

Exemplo Prático: Agência de Viagens

Imagine uma agência de viagens que oferece pacotes turísticos padrão e pacotes personalizados. Pelo custeio por 
absorção, os custos indiretos (como o salário da equipe de atendimento ao cliente) seriam rateados de forma 
genérica. Com o ABC, a agência identificaria que os pacotes personalizados demandam muito mais tempo da 
equipe de atendimento (atividade de "consultoria e customização"), e alocaria uma parcela maior do custo dessa 
atividade para os pacotes personalizados, revelando seu custo real e sua verdadeira lucratividade.

Conexão com Tendências: O ABC é particularmente relevante na era da Hiper-personalização e da 
Economia da Experiência. Quando cada experiência é única e sob medida, o custo de cada atividade 
envolvida na sua criação se torna crucial. O ABC permite que as empresas de turismo precifiquem com 
mais precisão esses serviços personalizados, garantindo que o valor agregado ao cliente seja refletido no 
preço, sem comprometer a margem.



Comparando os Métodos de Custeio e o 
Impacto da Transformação Digital
Agora que exploramos o Custeio por Absorção e o Custeio Baseado em Atividades (ABC), fica claro que cada um 
tem seu propósito e suas vantagens. Não se trata de qual é o "melhor" método, mas sim de qual é o mais 
adequado para a sua necessidade e para o tipo de decisão que você precisa tomar. É como ter diferentes 
ferramentas em uma caixa: você não usa um martelo para apertar um parafuso, certo?

Custeio por Absorção vs. Custeio Baseado em Atividades (ABC)

Característica Custeio por Absorção Custeio Baseado em Atividades (ABC)

Foco Principal Produtos/Serviços (todos os custos de 
produção)

Atividades que consomem recursos

Alocação Custos 
Indiretos

Rateio por volume (ex: horas-máquina, 
mão de obra)

Por direcionadores de custos de 
atividades

Visão Gerencial Menos detalhada, pode distorcer 
lucratividade

Mais precisa, auxilia na tomada de 
decisão

Conformidade 
Fiscal

Geralmente aceito Não aceito para relatórios externos 
(complementar)

Complexidade Menor Maior (mas facilitada pela tecnologia)

O Papel da Transformação Digital

A Transformação Digital e o uso de Inteligência Artificial (IA) e Big Data estão revolucionando a aplicação desses 
métodos. Ferramentas de IA podem analisar grandes volumes de dados de transações e operações, identificando 
padrões de consumo de recursos e direcionadores de custos com uma precisão e velocidade que seriam 
impossíveis manualmente. Isso torna a implementação do ABC, que antes era vista como complexa e cara, muito 
mais viável e eficiente, permitindo que empresas de turismo de todos os portes se beneficiem de uma gestão de 
custos mais sofisticada.



Estratégias de Precificação: O Desafio de 
Dar Valor ao Seu Serviço
Conhecer seus custos é, sem dúvida, o alicerce de qualquer negócio sólido. Mas, e depois? Como você transforma 
todo esse conhecimento em um preço que não apenas cubra suas despesas, mas também gere lucro, atraia 
clientes e posicione seu serviço no mercado? É aqui que entramos no fascinante mundo das estratégias de 
precificação, ou pricing. Definir o preço certo é uma arte e uma ciência, um equilíbrio delicado entre o que você 
gasta, o que seus concorrentes cobram e, crucialmente, o valor que seu cliente percebe.

Muitos gestores, especialmente no início, tendem a focar apenas nos custos ao definir seus preços. "Se custa X, 
vou vender por X + Y% de lucro". Embora essa seja uma abordagem válida e necessária, ela é incompleta. O 
mercado de turismo é dinâmico, e os clientes não compram apenas um serviço; eles compram uma experiência, 
um sonho, uma solução para suas necessidades de lazer ou negócios. Ignorar esses fatores é como tentar vender 
uma obra de arte apenas pelo custo da tela e da tinta.

A precificação é um dos pilares mais importantes da estratégia de marketing e vendas. Um preço muito alto pode 
afastar clientes, enquanto um preço muito baixo pode desvalorizar seu serviço e comprometer sua rentabilidade. O 
preço comunica valor, posicionamento e qualidade. Ele pode ser a diferença entre ser percebido como um serviço 
de luxo, uma opção econômica ou um produto de valor justo.



Precificação Baseada em Custo: A Base da 
Sustentabilidade

O que é?
A estratégia mais fundamental 
que envolve calcular todos os 
custos associados à produção 
ou entrega de um serviço e 
adicionar uma margem de lucro 
desejada.

Vantagem
Garante que, no mínimo, suas 
despesas sejam cobertas e que 
haja um retorno financeiro para 
a empresa.

Armadilha
Basear-se apenas no custo 
pode ser problemático se o 
mercado não estiver disposto a 
pagar o preço necessário.

Exemplo Prático no Turismo

No setor de turismo, um exemplo clássico seria uma operadora de turismo que calcula o custo total de um pacote 
de viagem (incluindo passagens aéreas, hospedagem, transfers, guias, alimentação, custos administrativos e de 
marketing) e, sobre esse valor, aplica uma margem de lucro de 20%. Essa margem é crucial para cobrir 
imprevistos, investir em melhorias e remunerar os acionistas. Sem essa base de custo, a operadora estaria 
operando no escuro.

ESG e Precificação: É importante ressaltar que, na era da Sustentabilidade e Governança (ESG), os 
custos relacionados a práticas sustentáveis devem ser incorporados nessa base. Se um hotel investe em 
energia solar, tratamento de resíduos ou certificações verdes, esses custos precisam ser contabilizados e, 
de alguma forma, refletidos no preço. Isso não apenas garante a cobertura desses investimentos, mas 
também comunica ao cliente o compromisso da empresa com a sustentabilidade, o que pode justificar um 
preço ligeiramente mais alto para um público consciente.



Precificação Baseada na Concorrência: Olho 
no Mercado
Depois de entender seus próprios custos, o próximo 
passo lógico é olhar para o lado: o que seus 
concorrentes estão fazendo? A precificação baseada 
na concorrência envolve definir seus preços em 
relação aos preços praticados por empresas que 
oferecem produtos ou serviços similares no mesmo 
mercado. É uma estratégia que reconhece a realidade 
do mercado e a sensibilidade dos clientes aos preços 
dos rivais.

A armadilha aqui é simplesmente copiar os preços da 
concorrência sem considerar seus próprios custos ou 
o valor único que você oferece. Isso pode levar a uma 
guerra de preços, onde todos perdem, ou a uma 
precificação que não reflete a sua estrutura de custos, 
comprometendo sua margem. É como participar de 
uma corrida sem saber o seu próprio ritmo, apenas 
tentando acompanhar os outros. Você pode se esgotar 
ou ficar para trás.

Abordagens de Precificação por Concorrência

1

Preço Igual
Usado quando o 
produto/serviço é muito similar 
e o mercado é altamente 
competitivo.

2

Preço Abaixo
Para atrair clientes sensíveis ao 
preço ou para ganhar 
participação de mercado.

3

Preço Acima
Quando você oferece um 
diferencial percebido (melhor 
serviço, marca mais forte, 
localização superior) que 
justifica um valor maior.

No setor de turismo, essa estratégia é amplamente utilizada. Hotéis em uma mesma região frequentemente 
ajustam suas tarifas com base nos preços dos concorrentes diretos. Agências de viagens comparam pacotes 
similares para garantir que seus preços sejam competitivos. A Transformação Digital, com o uso de Big Data e IA, 
revolucionou essa análise. Hoje, softwares podem monitorar os preços dos concorrentes em tempo real, 
permitindo que as empresas ajustem suas próprias tarifas de forma dinâmica e automatizada, otimizando a 
ocupação e a receita.



Precificação Baseada em 
Valor: A Experiência 
Inesquecível
A estratégia de precificação baseada em valor é, talvez, a mais 
sofisticada e a que mais se alinha com as tendências da Economia 
da Experiência e da Hiper-personalização. Em vez de focar nos 
custos internos ou nos preços dos concorrentes, essa abordagem 
define o preço com base no valor percebido pelo cliente. Ou seja, o 
preço é determinado pelo quanto o cliente está disposto a pagar pela 
experiência, pelos benefícios e pela solução que o seu serviço 
oferece.

A beleza dessa estratégia é que ela permite que as empresas de 
turismo cobrem preços mais altos, desde que consigam comunicar e 
entregar um valor excepcional. Não se trata apenas do que você 
oferece, mas de como o cliente se sente ao consumir seu serviço, 
das memórias que ele cria e dos problemas que você resolve. É 
como vender uma obra de arte: o preço não é o custo da tela e da 
tinta, mas o valor que o colecionador atribui à emoção, à história e à 
exclusividade da peça.



Como Aplicar a Precificação Baseada em 
Valor
Para aplicar a precificação baseada em valor, é fundamental entender profundamente o seu público-alvo, suas 
necessidades, desejos e o que eles realmente valorizam. Isso envolve pesquisa de mercado, segmentação de 
clientes e a criação de propostas de valor únicas. No turismo, isso se traduz em:

Experiências Autênticas e 
Memoráveis
Um tour gastronômico exclusivo 
com um chef renomado pode ter um 
preço muito mais alto do que um 
tour padrão, pois o valor da 
experiência é percebido como 
superior.

Hiper-personalização
Um pacote de viagem totalmente 
customizado, com itinerário flexível, 
serviços de concierge e atenção 
aos mínimos detalhes, justifica um 
preço premium porque atende 
perfeitamente às preferências 
individuais do cliente.

Conveniência e 
Exclusividade
Um serviço de transfer VIP com 
acesso prioritário em aeroportos ou 
um hotel boutique com design único 
e atendimento impecável podem 
cobrar mais pela conveniência e 
pela sensação de exclusividade.

O Papel da Tecnologia

A Inteligência Artificial (IA) e o Big Data são ferramentas poderosas para a precificação baseada em valor, pois 
permitem analisar o comportamento do cliente, prever a demanda, identificar o que os clientes mais valorizam e 
até mesmo personalizar ofertas e preços para segmentos específicos, maximizando a receita e a satisfação do 
cliente.



Integrando Estratégias e o Futuro da 
Precificação no Turismo
Raramente uma empresa de turismo utiliza apenas uma das estratégias de precificação que exploramos. Na 
prática, a arte da precificação reside na capacidade de integrar e equilibrar as abordagens baseadas em custo, 
concorrência e valor. É como um maestro que conduz uma orquestra: cada instrumento (estratégia) tem seu papel, 
mas o resultado final é a harmonia de todos eles juntos.

Custo
Basear preços nos custos 

operacionais

Concorrência
Ajustar preços conforme o 

mercado

Valor
Precificar segundo 

percepção do cliente

Exemplo de Integração: Hotel

Um hotel, por exemplo, pode usar a precificação baseada em custo para garantir que suas diárias cubram todas as 
despesas operacionais. Em seguida, ele monitora os preços dos concorrentes para garantir que suas tarifas sejam 
competitivas. E, finalmente, ele adiciona um prêmio de valor para quartos com vista para o mar ou para pacotes 
que incluem experiências exclusivas, capitalizando o valor percebido pelo cliente. Essa combinação permite 
maximizar a rentabilidade sem perder mercado.

A chave para uma precificação eficaz é a flexibilidade e a capacidade de adaptação. O mercado de 
turismo está em constante mudança, influenciado por fatores como sazonalidade, eventos especiais, 
crises econômicas, novas tecnologias e mudanças nas preferências dos consumidores. Uma estratégia de 
precificação estática está fadada ao fracasso.

O Futuro: Precificação Dinâmica e Personalizada

Precificação Dinâmica
Preços ajustados em tempo real 
com base na demanda, oferta, 
comportamento do consumidor 
e fatores externos.

Hiper-personalização
Preços que podem variar de 
cliente para cliente, com base 
em seu histórico, preferências e 
disposição a pagar.

Sustentabilidade
Manutenção da sustentabilidade 
financeira do negócio enquanto 
se adapta às mudanças do 
mercado.

A gestão de custos e a formação de preço não são tarefas isoladas, mas sim processos contínuos que exigem 
análise, adaptação e uma visão estratégica. Ao dominar esses conceitos, você estará mais preparado para navegar 
no complexo oceano do turismo, garantindo que seu navio não apenas se mantenha à tona, mas também alcance 
novos horizontes de sucesso e rentabilidade.



Consolidação: Sua Bússola para o Sucesso 
no Turismo
Chegamos ao final de nossa jornada pela Gestão de Custos e Formação de Preço. Vimos que entender os custos 
não é apenas uma formalidade contábil, mas a base para qualquer decisão estratégica no setor de turismo. 
Exploramos a diferença crucial entre custos fixos e variáveis, e como os custos diretos e indiretos nos ajudam a 
rastrear cada gasto até sua origem. Mergulhamos nos métodos de custeio, como o tradicional Custeio por 
Absorção e o mais detalhado Custeio Baseado em Atividades (ABC), compreendendo suas aplicações e o impacto 
da transformação digital em sua eficácia.

Finalmente, desvendamos as estratégias de precificação 3 baseada em custo, concorrência e valor 3 e como a 
integração dessas abordagens, aliada às tendências de ESG, hiper-personalização e economia da experiência, é 
fundamental para definir preços que garantam a rentabilidade e a competitividade do seu negócio turístico. 
Lembre-se: o preço certo não é apenas um número; é uma mensagem de valor e um pilar para a sustentabilidade.

Em Prática:

Analise seus custos regularmente
Classifique-os para ter clareza sobre sua estrutura.

Escolha o método de custeio adequado
Use o mais apropriado para suas decisões gerenciais, complementando-o com dados das tendências.

Desenvolva uma estratégia de precificação integrada
Equilibre seus custos, a realidade do mercado e o valor percebido pelo seu cliente.

Utilize a tecnologia
Monitore custos e preços, adaptando-se rapidamente às mudanças do mercado.

Incorpore ESG e experiência
Inclua os custos e benefícios das práticas ESG e da economia da experiência em sua precificação.

Autoavaliação

Qual das seguintes afirmações melhor descreve um custo fixo no contexto de um hotel?
a) O custo dos ingredientes para o café da manhã servido aos hóspedes.
b) A comissão paga a uma agência de viagens por cada reserva.
c) O salário mensal do gerente geral do hotel.
d) O custo da lavanderia por cada conjunto de roupa de cama limpa.

1.

Uma agência de turismo está avaliando a lucratividade de um pacote de viagem exclusivo para a Amazônia. 
Para ter uma visão mais detalhada dos custos indiretos associados às atividades de planejamento e 
personalização desse pacote, qual método de custeio seria mais indicado?
a) Custeio por Absorção.
b) Custeio Variável.
c) Custeio Baseado em Atividades (ABC).
d) Custeio Padrão.

2.

Ao definir o preço de um serviço de guia turístico particular, uma empresa decide cobrar um valor premium, 
justificando-o pela exclusividade do roteiro, pelo conhecimento aprofundado do guia e pela experiência cultural 
imersiva. Essa estratégia de precificação é baseada principalmente em:
a) Custo.
b) Concorrência.
c) Valor.
d) Volume.

3.

A incorporação de práticas de Sustentabilidade e Governança (ESG) em um resort pode impactar a gestão de 
custos e a precificação. Qual das opções a seguir representa um impacto direto na precificação baseada em 
custo?
a) Aumento da demanda por parte de clientes conscientes, permitindo preços mais altos.
b) Redução dos preços para competir com resorts menos sustentáveis.
c) Necessidade de incluir os custos de certificações e investimentos em energia renovável no cálculo do preço.
d) Ignorar os custos ESG, pois são considerados um diferencial de marketing e não um custo direto.

4.

Explique como a Transformação Digital, com o uso de IA e Big Data, pode otimizar a aplicação do Custeio 
Baseado em Atividades (ABC) e as estratégias de precificação no setor de turismo.

5.



Gabarito e Próximos Passos
Gabarito:

Questão 1
c) O salário mensal do gerente geral do hotel.

Questão 2
c) Custeio Baseado em Atividades (ABC).

Questão 3
c) Valor.

Questão 4
c) Necessidade de incluir os custos de certificações 
e investimentos em energia renovável no cálculo do 
preço.

Questão 5 - Resposta Esperada:

A Transformação Digital, com IA e Big Data, otimiza o ABC ao permitir a coleta e análise massiva de dados 
operacionais em tempo real. Isso facilita a identificação precisa das atividades que consomem recursos e seus 
direcionadores de custos, tornando a alocação de custos indiretos mais exata e menos manual. Para a 
precificação, IA e Big Data possibilitam a análise de mercado e concorrência em tempo real, a previsão de 
demanda e a personalização de ofertas, permitindo estratégias de precificação dinâmica e baseada em valor 
mais eficientes, ajustando preços automaticamente para maximizar a receita e a satisfação do cliente.

Próxima Aula

Aula 39: Na próxima aula, daremos um passo adiante na gestão financeira, explorando o Orçamento Empresarial e 
Planejamento Financeiro. Você aprenderá a traduzir suas estratégias de custos e preços em planos financeiros 
concretos para o futuro do seu negócio.

Recursos Adicionais:

Livro: "Contabilidade de Custos" de Eliseu Martins 3 Para aprofundamento nos métodos de custeio.

Artigo: "Pricing Strategies in the Hospitality Industry" (Pesquisa online) 3 Para exemplos práticos de 
precificação no setor.

Webinar: "ESG no Turismo: Como Integrar Sustentabilidade e Rentabilidade" (Pesquisa online) 3 Para entender 
a conexão entre ESG e finanças.

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


