Aula 7 - Formacao Estrategica do Preco de
Venda

A Arte e a Ciéncia de Precificar: Sua Vantagem Competitiva

Bem-vindo a Aula 7 do nosso Curso de Controladoria e Gestao de Custos! Se vocé ja se perguntou como algumas
empresas conseguem prosperar vendendo produtos caros, enquanto outras lutam para sobreviver com precos
baixos, vocé esta no lugar certo. A precificacao nao é apenas uma questao de cobrir custos; € uma das decisdes
mais estratégicas e impactantes que uma empresa pode tomar. Ela define a percepc¢ao de valor, a lucratividade e
até mesmo a sobrevivéncia no mercado.

Imagine que vocé acabou de sair de um dia exaustivo, mas a curiosidade sobre como o0 mundo dos hegocios
realmente funciona ainda o move. E exatamente essa energia que vamos canalizar aqui. Nesta aula, vamos
desvendar os segredos por tras da Formacao Estratégica do Preco de Venda, transformando essa complexidade
em um conhecimento pratico e aplicavel. Nosso objetivo é que, ao final, vocé nao apenas entenda os metodos,
mas seja capaz de aplica-los com confianca, seja para sua carreira, para um concurso publico ou para a gestao de
um negocio.

Ao longo das proximas paginas, vocé sera capaz de: identificar e aplicar os principais métodos de precificacao,
como Markup, Margem de Contribuicao e Preco-alvo; analisar o mercado e o valor percebido pelo cliente para
ajustar suas estratégias; e, crucialmente, compreender o impacto dos tributos na formacao do preco, um desafio
real no cenario brasileiro. Prepare-se para uma jornada que conectara a teoria da controladoria com a pratica
dindmica do mercado.

Para quem ja tem familiaridade com conceitos de custos fixos e varidveis, ou mesmo com a estrutura basica de um
demonstrativo de resultados, esta aula sera um passo adiante, mostrando como esses conhecimentos se
transformam em poder de decisdao. Vamos juntos explorar como a precificacao pode ser a chave para o sucesso
sustentavel.



Desvendando o Preco: Mais que um
Numero, Uma Estrategia

Vocé ja parou para pensar por que um café em uma cafeteria de luxo custa o dobro do que em uma padaria da
esquina, mesmo que os graos sejam de qualidade similar? A resposta nao esta apenas nos custos diretos de
producao. Esta na estratégia, na percepcao de valor e no posicionamento que cada negdcio busca. O preco de
venda é a ponte entre o valor que sua empresa entrega e o valor que o cliente esta disposto a pagar.

[ Erro Comum: Muitas empresas, especialmente as iniciantes, cometem o erro de precificar seus produtos
ou servicos de forma intuitiva, baseando-se apenas nos custos ou, pior, copiando o preco da
concorréncia.

Essa abordagem, embora pareca simples, € um atalho perigoso que pode levar a perda de lucratividade ou, em
casos extremos, a faléncia. A formacao estratégica do preco de venda exige uma analise multifacetada,
considerando nao so6 os custos internos, mas também o mercado, a concorréncia, o valor percebido pelo cliente e,

claro, a carga tributaria.

Custos Internos Analise de Mercado

Base fundamental para garantir cobertura de Compreensao da concorréncia e posicionamento
despesas e margem minima competitivo

Valor Percebido Carga Tributaria

O que o cliente esta disposto a pagar pelos Impacto dos impostos na formacao do preco final

beneficios recebidos

Nesta secao, comecaremos a explorar os pilares fundamentais da precificacao, mergulhando nos métodos que nos
permitem calcular um preco de venda de forma estruturada e inteligente. Pense em cada método como uma
ferramenta diferente em sua caixa de ferramentas de gestao: cada uma tem sua utilidade e seu momento certo de
ser aplicada. A escolha da ferramenta certa pode significar a diferenca entre um projeto bem-sucedido e um que

mal se sustenta.

Vamos comecar com o método mais conhecido e, por vezes, mal compreendido: o Markup.



Markup: A Formula Simples que Esconde
Complexidades

Imagine que vocé esta vendendo bolos caseiros. Vocé sabe quanto gasta em ingredientes, energia e seu tempo.
Para definir o preco, a forma mais intuitiva seria adicionar uma porcentagem sobre esses custos para garantir seu
lucro, certo? Essa é a esséncia do Markup, um dos métodos de precificacao mais populares e, aparentemente,
mais simples. Ele parte do custo total do produto ou servico e adiciona uma margem para cobrir despesas e gerar
lucro.

O Markup é como um amplificador de volume: vocé define um nivel base (o custo) e aplica um multiplicador
para chegar ao preco final.

Vantagens do Markup

e Simplicidade e rapidez no calculo e Foco apenas nos custos internos

« Util para grande volume de produtos e Ignora valor percebido pelo cliente

e |deal para custos estaveis e previsiveis e Nao considera realidade do mercado
e Garante cobertura minima de custos e Pode gerar precos nao competitivos

Exemplo Pratico: Fabrica de Camisetas

01 02

Custo Unitario Despesas (30% do custo)

R$ 20,00 (matéria-prima + mao de obra direta) R$ 6,00 (aluguel, salarios administrativos, marketing)
03 04

Lucro (20% do custo) Preco de Venda Final

R$ 4,00 (margem de lucro desejada) R$ 30,00 (Markup de 50% sobre o custo)

Para calcular o preco de venda usando o Markup, primeiro vocé precisa determinar o custo total do seu produto
ou servico. Esse custo inclui os custos diretos (matéria-prima, mao de obra direta) e os custos indiretos (aluguel,
salarios administrativos, marketing) rateados por unidade. Em seguida, vocé aplica um indice de Markup, que € um
fator multiplicador que ja incorpora as despesas fixas, as despesas variaveis e a margem de lucro desejada.



Markup: Desvendando o Indice e Suas
Armadilhas

Continuando nossa exploracao do Markup, é fundamental entender como o indice de Markup é construido. Ele
nao € um numero magico, mas sim o resultado de uma analise cuidadosa das despesas e da margem de lucro
desejada. Existem duas formas principais de calcular o Markup: sobre o custo ou sobre o preco de venda. A mais
comum e que gera menos confusao € o Markup sobre o preco de venda, também conhecido como Margem Bruta.

(J Foérmula Fundamental:
indice de Markup Divisor = 1- (% Despesas Varidveis + % Despesas Fixas + % Lucro Desejado)

Exemplo Pratico Detalhado: Empresa de Software

1 2
Custo de Desenvolvimento Analise das Despesas
R$ 500,00 por licenca Variaveis: 20%
Fixas: 10%

Lucro: 25%

Calculo do Divisor Preco Final
1- 0,55 = 0,45 R$ 500 + 0,45 = R$ 111111

Quadro Comparativo: Tipos de Markup

Conceito Ambito/Aplicacao Base/Origem Exemplo

Markup sobre Custo Simples, para Custo total do Preco = Custo x (1+ %
estimativas rapidas produto/servico Markup)

Markup sobre Venda Mais preciso, para Preco de venda Preco = Custo/ (1- %
controle de margem e (engloba despesas e Despesas - % Lucro)
lucro lucro)

Armadilha Principal: O Markup é um método "para dentro", ou seja, ele olha para 0os custos da empresa e nao
para o mercado. Ele assume que o mercado aceitara o preco calculado, o que nem sempre € verdade.

Apesar de suas limitacdes, o Markup € um excelente ponto de partida e uma ferramenta util para empresas que
precisam de agilidade na precificacao de um grande volume de itens, como varejo e atacado. Mas a histoéria nao
termina aqui; precisamos de ferramentas que olhem mais para o futuro e para o mercado.



Margem de Contribuicao: O Poder da
Decisao e o Ponto de Equilibrio

Se o Markup € como um termémetro que mede a temperatura interna da sua empresa, a Margem de Contribuicao
€ como um radar que mostra o impacto de cada venda no seu lucro. Ela € um conceito fundamental na
controladoria e na gestao de custos, pois revela o quanto cada unidade vendida contribui para cobrir os custos
fixos da empresa e, posteriormente, gerar lucro.

@ Exemplo: Restaurante |:::| Contribuicao para Q Geracao de Lucro
Cada prato vendido tem um Custos Fixos Depois de cobrir todos os
custo direto (ingredientes, Esse valor "contribui" para custos fixos, a margem
mao de obra do cozinheiro). pagar o aluguel, os salarios restante se transforma em
O valor que sobra apés administrativos, a conta de lucro liquido.
cobrir esses custos diretos é luz do salao (custos fixos).

a Margem de Contribuicao.

DecisoOes Estratégicas com Margem de Contribuicao

1 Viabilidade de 2 Promocodese 3 Ponto de Equilibrio
produtos descontos Quantas unidades preciso
Vale a pena continuar Até que ponto posso dar um vender para cobrir todos os
vendendo um produto com desconto sem ter prejuizo? meus custos?

baixa margem?

() Férmula da Margem de Contribuicao:
Margem de Contribuicdo Unitaria = Preco de Venda Unitario — Custos Variaveis Unitarios — Despesas
Variaveis Unitarias

Exemplo Pratico: Software

Dados do Produto Resultados

e Preco de Venda: R$ 1.000,00 e Margem de Contribuicdo: R$ 550,00
e Custos Variaveis: R$ 300,00 e Ponto de Equilibrio: 100 licencas

e Despesas Variaveis: R$ 150,00 e Receita de Equilibrio: R$ 100.000,00

Custos Fixos Mensais: R$ 55.000,00

Isso significa que, a cada licenca de software vendida, R$ 550,00 estdo disponiveis para cobrir os custos fixos da
empresa e gerar lucro. Se os custos fixos mensais da empresa forem de R$ 55.000,00, ela precisara vender 100
licencas (R$ 55.000 / R$ 550) para atingir seu Ponto de Equilibrio, ou seja, para ndo ter lucro nem prejuizo.



Margem de Contribuicao: Alem do Basicoe o
Ponto de Equilibrio

Aprofundando na Margem de Contribuicao, € importante entender que ela pode ser expressa em valor absoluto
(como no exemplo anterior, R$ 550,00) ou em percentual sobre o preco de venda. A Margem de Contribuicao
Percentual é util para comparar a rentabilidade de diferentes produtos ou servicos e para analises mais amplas.

95% 100 R$ 100K

Margem de Contribuicao Ponto de Equilibrio Receita de Equilibrio

Percentual Unidades necessarias para cobrir Valor monetario minimo para nao ter

55% do preco de venda de cada todos os custos fixos mensais lucro nem prejuizo
licenca contribui para cobrir custos
fixos e gerar lucro

Formulas Essenciais

Margem de Contribuicao Ponto de Equilibrio Ponto de Equilibrio

% (Unidades) (Valor)

(Margem de Contribuicao Custos Fixos Totais / Margem Custos Fixos Totais / Margem
Unitaria / Preco de Venda de Contribuicao Unitaria de Contribuicao Percentual

Unitario) x 100

Exemplo Pratico: Consultoria

Dados da Consultoria Calculos e Resultados

—_—

e Custos Fixos: R$ 20.000,00/més
e Preco do Servico: R$ 2.500,00

e Custos Variaveis: R$ 300,00

e Despesas Varidveis: R$ 200,00

Margem de Contribuicdo: R$ 2.000,00
Ponto de Equilibrio: 10 servicos/més
Margem Percentual: 80%

Receita de Equilibrio: R$ 25.000,00

Bow N

Insight Estratégico: A Margem de Contribuicao € uma bussola para gestores, permitindo-lhes entender a
alavancagem operacional e planejar metas de vendas realistas. E a base para decisdes como "devo investir em
uma nova maquina?" ou "quanto posso gastar em marketing para aumentar as vendas?".

Conectando com a aplicacao real, a Margem de Contribuicdo € uma bussola para gestores, permitindo-lhes
entender a alavancagem operacional e planejar metas de vendas realistas. E a base para decisdes como "devo
investir em uma nova maquina?" ou "quanto posso gastar em marketing para aumentar as vendas?".



Preco-Alvo (Target Costing): Comecando
pelo Cliente, Nao pelo Custo

Até agora, vimos métodos que partem dos custos internos para chegar ao preco. Mas e se o mercado nao estiver
disposto a pagar esse preco? E ai que entra o Preco-Alvo (Target Costing), uma abordagem revolucionaria que
inverte a logica tradicional. Em vez de calcular o custo e depois adicionar uma margem, o Target Costing comeca
pelo preco que o mercado esta disposto a pagar e, a partir dai, define qual deve ser o custo maximo para que a
empresa atinja sua margem de lucro desejada.

<
%o N

Pesquisa de Mercado Definir Preco-Alvo

Descobrir o preco que os consumidores estao Estabelecer o preco maximo aceito pelo mercado

dispostos a pagar

Sz &

Calcular Custo-Alvo Otimizar Processos
Preco-Alvo menos Margem de Lucro desejada Redesenhar produto/processo para atingir o custo-
alvo

Exemplo Pratico: Smartphone

(J Foérmula do Target Costing:
Custo Alvo = Preco de Venda Alvo — Margem de Lucro Alvo

01 02

Pesquisa de Mercado Margem de Lucro Alvo

Consumidores dispostos a pagar até R$ 3.000 por 20% de R$ 3.000 = R$ 600 (margem necessaria para
smartphone com certas caracteristicas viabilidade)

03 04

Custo Alvo Calculado Otimizacao de Custos

R$ 3.000 - R$ 600 = R$ 2.400 (custo maximo permitido) Equipe deve encontrar maneiras de produzir por R$
2.400 ou menos

O Target Costing é uma filosofia de gestao que promove a inovacao e a eficiéncia desde as etapas iniciais do
desenvolvimento do produto. Ele forca a empresa a ser orientada para o mercado e para o cliente, garantindo
que o produto seja competitivo em preco e lucrativo para a empresa.

E especialmente Util para produtos novos ou em mercados altamente competitivos, onde o preco é um fator
decisivo para o consumidor. Este R$ 2.400 é o custo maximo que sua equipe de engenharia e producao pode ter
para desenvolver e fabricar o smartphone, mantendo a lucratividade desejada. Se o custo projetado inicialmente
for maior que R$ 2.400, a equipe precisa encontrar maneiras de reduzir custos (redesenhar o produto, negociar
com fornecedores, otimizar processos) até atingir ou ficar abaixo do Custo Alvo.



Comparando os Metodos: Qual Usar e
Quando?

Agora que exploramos o Markup, a Margem de Contribuicao e o Preco-Alvo, vocé deve estar se perguntando: qual
deles € o melhor? A verdade € que nao existe um metodo "melhor" em absoluto; o ideal € saber qual aplicar em
cada situacao, ou até mesmo combina-los para uma visao mais completa. Cada método oferece uma lente
diferente para enxergar a precificacao.

Markup Margem de Contribuicao Preco-Alvo

O Atalho Rapido A Ferramenta do Estrategista O Método do Inovador
Excelente para empresas com Indispensavel para decisdes Ideal para novos produtos e
muitos produtos padronizados e gerenciais, analise de mercados competitivos. Forca a
custos previsiveis. Forca: rentabilidade e calculo do ponto eficiéncia e inovacao nos
simplicidade e garantia de de equilibrio. processos.

cobertura de custos.

Quadro Comparativo: Métodos de Precificacao

Conceito Ambito/Aplicacao Base/Origem Vantagem Limitacao
Principal Principal
Markup Produtos Custo interno + % Simplicidade, Ignora mercado,
padronizados, alto sobre custo/venda agilidade foco interno

volume, varejo

Margem de Analise de Preco - Custos e Apoia decisdes Nao define o
Contribuicao rentabilidade, Despesas gerenciais, preco final por si
Ponto de Variaveis flexibilidade so
Equilibrio,
promocoes
Preco-Alvo Novos produtos, Preco de mercado Foco no cliente e Exige
mercados - Lucro desejado mercado, reengenharia de
competitivos, incentiva custos, pode ser
inovacao eficiéncia desafiador

Aplicacao Real: Um controlador experiente pode usar o Markup para precificar produtos de linha, a Margem de
Contribuicao para analisar a viabilidade de uma promocao e o Target Costing para desenvolver um novo
servico. A combinacao desses metodos oferece uma visao 360 graus, permitindo decisées de precificacao
robustas e alinhadas aos objetivos estratégicos da empresa.




O Mercado Fala: Concorréncia e Valor
Percebido pelo Cliente

Até agora, focamos muito nos numeros internos da empresa. Mas o0 preco nao vive em um vacuo; ele existe em um
mercado dindamico, onde a concorréncia e a percepcao do cliente desempenham papéis cruciais. Ignorar esses
fatores € como tentar navegar sem bussola: vocé pode ter o melhor barco, mas nao chegara ao seu destino.

A . O

Analise da Concorréncia Valor Percebido pelo Cliente Exemplo: Marcas de Luxo
Nao se trata de copiar o preco do O preco ideal ndo € o mais baixo, Produtos caros, mas clientes pagam
concorrente, mas de entender como nhem o mais alto, mas aquele que o porque percebem valor agregado
ele precifica, quais sao seus cliente percebe como justo em em termos de status, qualidade,
diferenciais e como seu produto se relacao aos beneficios que recebe. design e experiéncia.

posiciona em relacao aos dele.

Fatores que Influenciam o Valor Percebido

Marketing
Marca
~ Comunicacao e posicionamento
Reputacao e reconhecimento no @
mercado .
Atendimento
Qualidade do relacionamento
2 com cliente
Qualidade 7
Caracteristicas técnicas e Historia
funcionais = Narrativa e propdsito por tras do

produto

() Pesquisas Essenciais: Para entender o valor percebido, as empresas utilizam pesquisas de mercado,
grupos focais e analises de comportamento do consumidor. Perguntas como "quanto vocé estaria
disposto a pagar por este produto?" ou "quais beneficios vocé mais valoriza?" sao cruciais.

Conectando com a aplicacao real, uma empresa que vende software pode ter um custo de producao baixo, mas
se o seu software resolve um problema critico para o cliente e economiza horas de trabalho, o valor percebido é
altissimo, permitindo um prec¢o de venda superior ao que o Markup sozinho sugeriria.

A precificagcao estratégica, portanto, € um equilibrio delicado entre os custos internos, a realidade do mercado e a
psicologia do consumidor. E a arte de encontrar o "ponto doce" onde a empresa maximiza seu lucro e o cliente
sente que fez um bom negdcio.



A Sombra dos Tributos: ICMS e IPI na
Formacao do Preco

No Brasil, falar em precificacdo sem considerar os tributos € como tentar nadar sem entrar na agua. A
complexidade e a alta carga tributaria impactam diretamente o preco final de venda e, consequentemente, a
competitividade e a lucratividade das empresas. E um desafio constante para a controladoria garantir que todos os
impostos sejam devidamente calculados e repassados, sem inviabilizar o negdcio.

ICMS IPI

Imposto Estadual Imposto Federal

Incide sobre circulacao de mercadorias e prestacao Incide sobre produtos industrializados. Aliquotas
de servicos. Aliquotas variam por estado e produto. definidas pela TIPI (Tabela de Incidéncia).

Caracteristicas dos Impostos

ICMS - Caracteristicas IPI - Caracteristicas

e Imposto "por fora" para consumidor final e Imposto "por dentro" para comprador industrial
e Sistema de crédito e débito e Sistema de crédito e débito

e Aliquotas interestaduais (DIFAL) e Aliquotas por tipo de produto (TIPI)

e Complexidade nas diferentes aliquotas e Incide na saida da industria ou importacao

Exemplo Pratico: Industria

01 02

Dados Iniciais Calculo do IPI

Custo do produto: R$ 100,00 IPI =10% de R$ 100,00 = R$ 10,00

IPI: 10% | ICMS: 18% Base ICMS = R$ 100 + R$ 10 = R$ 110,00

Margem de lucro: 20%

03 04
Calculo do ICMS Preco Final
ICMS = 18% de R$ 110,00 = R$ 19,80 R$ 100 + R$ 10 + R$ 19,80 + R$ 20 = R$ 149,80

[ Impacto Significativo: Perceba como os impostos aumentam significativamente o preco final. A
controladoria precisa dominar esses calculos para garantir a conformidade fiscal e a rentabilidade.

Perceba como os impostos aumentam significativamente o preco final. A controladoria precisa dominar esses
calculos para garantir a conformidade fiscal e a rentabilidade.



PIS/COFINS e o Custo Brasil: Navegando na
Tributacao

Além do ICMS e do IPI, o PIS (Programa de Integracao Social) e a COFINS (Contribuicao para o Financiamento da
Seguridade Social) sao impostos federais que também tém um peso consideravel na formacao do preco de venda
no Brasil. Eles incidem sobre a receita bruta das empresas e possuem regimes de apuracao diferentes: o
cumulativo e 0 nao cumulativo.

Regime Cumulativo Regime Nao Cumulativo

Aliquotas: PIS 0,65%, COFINS 3% Aliquotas: PIS 1,65%, COFINS 7,6%
Caracteristicas: Sem direito a créditos sobre Caracteristicas: Direito a créditos sobre diversas
compras despesas

Aplicacao: Empresas do Lucro Presumido Aplicacao: Obrigatorio para Lucro Real

Exemplo Pratico: Empresa de Tl (Regime Nao Cumulativo)

1 2

Receita Bruta PIS/COFINS a Débito

R$ 10.000,00/més PIS: R$ 165,00
COFINS: R$ 760,00
Total: R$ 925,00

3 4

Custos com Crédito Valor a Pagar

R$ 4.000,00 geram R$ 925 - R$ 370 = R$ 555,00
R$ 370,00 de crédito

Calculo Detalhado

Descricao PIS (1,65%) COFINS (7,6%)
Sobre Receita Bruta (R$ 10.000) R$ 165,00 R$ 760,00
Créditos sobre Custos (R$ 4.000) R$ 66,00 R$ 304,00
Valor a Pagar R$ 99,00 R$ 456,00

Custo Brasil: A complexidade do sistema tributario brasileiro, muitas vezes chamado de "Custo Brasil", exige
gue a controladoria esteja sempre atualizada e utilize sistemas robustos para gerenciar esses calculos. A falta
de conhecimento ou a ma gestao tributaria pode corroer as margens de lucro e prejudicar a saude financeira da
empresa.

Esse valor de R$ 555,00 é um custo que precisa ser embutido no preco de venda para garantir a lucratividade.
Conectando com a aplicacao real, a controladoria moderna, com o apoio de ferramentas de Business Intelligence
(Bl), pode simular diferentes cenarios tributarios e seus impactos na precificacao, auxiliando a gestao a tomar
decisdes mais assertivas e a otimizar a carga fiscal dentro da legalidade.



Integrando Tudo: Exercicios Praticos de

Precificacao

Chegou a hora de colocar a mao na massa e integrar tudo o que aprendemos. A teoria é fundamental, mas a
pratica é onde o conhecimento realmente se consolida. Vamos trabalhar com um cenario que exige a combinacao
de diferentes conceitos para chegar a uma precificacao estratégica.

() Cenario: Vocé é o controller de uma startup de tecnologia que desenvolve um aplicativo de gestao
financeira para pequenas empresas. Vocé precisa definir o preco de venda da assinatura mensal do

aplicativo.

Dados do Cenario

Custos Variaveis (mensal)
e Servidor em nuvem: R$ 15,00
e Suporte técnico: R$ 5,00

e Licencas terceiros: R$ 10,00

e Total: R$ 30,00

Custos Fixos (mensal)
e Salarios: R$ 30.000,00

e Aluguel: R$ 5.000,00

e Marketing: R$ 3.000,00
 Total: R$ 38.000,00

Resolucao Passo a Passo

01

Despesas Variaveis

e Comissao vendas: 5%
e PIS/COFINS: 9,25%
e Total: 14,25% do Preco

Outros Dados

e Margem desejada: 25%
e Preco concorréncia: R$ 150,00

e Valor percebido: Alto

02

Analise com Preco de Mercado

Testando R$ 150,00 (preco da concorréncia)
Margem de Contribuicdo = R$ 150 - R$ 30 - R$ 21,38 =
R$ 98,62

03

Volume para Lucro Desejado

Para lucro de R$ 10.000/més:
Volume = (R$ 38.000 + R$ 10.000) / R$ 98,62 ~ 487
assinaturas

04

Validacao dos Resultados

Receita: 487 x R$ 150 = R$ 73.050
Lucro final: R$ 10.030 (proximo do desejado)

Demonstrativo Financeiro Projetado

Item

Receita

(-) Custos Variaveis

(-) Despesas Variaveis
Margem de Contribuicao
(-) Custos Fixos

Lucro Liquido

Conclusao Estratégica

Preco de R$ 150,00 é viavel e alinhado com mercado

Valor Unitario Valor Total (487 un.)

R$ 150,00 R$ 73.050,00
R$ 30,00 R$ 14.610,00
R$ 21,38 R$ 10.409,63
R$ 98,62 R$ 48.030,37
= R$ 38.000,00
R$ 20,58 R$ 10.030,37

Conclusao do Exercicio: O preco de R$ 150,00/més, alinhado com o mercado, permite uma Margem de
Contribuicdo unitaria saudavel (R$ 98,62) e, com um volume de vendas de aproximadamente 487 assinaturas, a
empresa consegue cobrir seus custos fixos e gerar um lucro de R$ 10.000,00. Isso demonstra que a analise de
mercado (Preco-Alvo) combinada com a Margem de Contribuicao é crucial para definir um preco estratégico e

viavel.




A Controladoria 4.0 na Precificacao: Dados
e Decisoes

Estamos vivendo a era da Controladoria 4.0, um cenario onde a tecnologia ndo € apenas um suporte, mas um
motor para decisdes mais inteligentes e estratégicas. Na formacao de precos, isso se traduz em uma capacidade
analitica sem precedentes, impulsionada por ferramentas como Business Intelligence (BI), Big Data e Inteligéncia
Artificial (1A).

Business Intelligence TOD Big Data 3:“:[5 Inteligéncia Artificial
(BI) Coleta e processamento de Modelos preditivos que
Painéis em tempo real que volumes massivos de sugerem o preco ideal para
mostram o impacto de cada informacodes sobre mercado, maximizar receita ou lucro,
alteracao de preco na comportamento do considerando diferentes
margem de contribuic¢ao, consumidor e tendéncias cenarios.
volume de vendas e lucro. macroecondmicas.

Aplicacoes Praticas da Controladoria 4.0

19 ® W

Precificacao Dinamica Automacao de Relatorios Otimizacao em Tempo
Algoritmos analisam dados Libera o controller de tarefas Real

historicos, promocoes, repetitivas para focar na analise Ajustes de precos instantaneos
concorréncia e até clima para estratégica baseados em dados de mercado

prever demanda

Exemplo: E-commerce com |A

Dados Analisados Resultados Obtidos

e Elasticidade-preco dos produtos e Precos otimizados por produto
e Padrdes de compra histéricos e Promocodes mais eficazes

e Precos da concorréncia e Margem de lucro maximizada
e Sazonalidade e tendéncias e Competitividade mantida

e Comportamento do consumidor e Decisbes baseadas em dados

Transformacao da Controladoria: A controladoria, nesse contexto, deixa de ser apenas um centro de custos
para se tornar um centro de inteligéncia de negdcios, fornecendo insights valiosos que impulsionam o
crescimento e a lucratividade.

Imagine que, em vez de fazer calculos manuais ou em planilhas estaticas, vocé tem um painel de Bl que mostra em
tempo real o impacto de cada alteracao de preco na sua margem de contribuicao, no volume de vendas e no lucro.
Isso € 0 que a Controladoria 4.0 oferece. Conectando com a aplicacao real, uma empresa de varejo online pode
usar Bl para monitorar a elasticidade-preco de seus produtos, Big Data para identificar padroes de compra e |A
para otimizar os precos em promocoes sazonais. Isso transforma a precificacao de uma tarefa reativa em uma
estratégia proativa e altamente otimizada.



Desafios Modernos: Custos Digitais e ESG
ha Estratégia de Preco

O cenario de negocios de 2025 traz novos desafios e consideracées para a formacao estratégica do preco de
venda. Dois temas se destacam: a gestao de custos em ambientes digitais e a crescente importancia da
sustentabilidade e dos custos ESG (Ambiental, Social e Governanca).

Gestao de Custos Digitais

Custos de SaaS

Assinaturas de softwares de
gestao, CRM, ERP com modelos
de precificacao por usuario ou

Computacao em Nuvem

AWS, Azure, Google Cloud com
modelos complexos: pay-as-
you-go, instancias reservadas

Infraestrutura de TI

Manutencao de redes,
seguranca cibernética, licencas
de sistemas operacionais

uso
Custos ESG: Nova Realidade

Social

y Condicoes justas de trabalho,
diversidade, impacto na
comunidade

Ambiental
gﬂ

Reducao de emissdes, gestao de
residuos, energias renovaveis

Governanca

Q Transparéncia, ética, combate a
corrupcgao

[) Oportunidade de Valor: Consumidores e investidores estdo mais conscientes e dispostos a pagar mais
por produtos e servicos de empresas com praticas sustentaveis e responsaveis.

Impacto na Precificacao

Custos Digitais Custos ESG

e Variaveis por uso ou fixos mensais ¢ Investimentos em tecnologias limpas
e Necessidade de rateio adequado o Certificacbes e auditorias

e Analise custo-beneficio continua e Programas sociais e de governanca
e Otimizacao para evitar desperdicios e Potencial para preco premium

Papel da Controladoria: A controladoria tem o papel de quantificar esses custos e beneficios, integrando-os na
estratégia de precificacao e na comunicacao de valor da empresa. Embora possam aumentar os custos iniciais,
eles podem gerar valor a longo prazo, melhorando a imagem da marca, atraindo clientes e investidores.

Esses custos, embora muitas vezes variaveis por uso, precisam ser rateados e considerados na precificacao,
especialmente em empresas de tecnologia ou que dependem fortemente de servicos digitais. A analise de custo-
beneficio de cada ferramenta digital é crucial para evitar desperdicios e garantir que o valor agregado justifique o
investimento.



Consolidacao: Sua Jornada na Precificacao

Estratégica

Chegamos ao final da nossa jornada pela Formacao Estratégica do Preco de Venda. Percorremos desde os

métodos mais tradicionais, como o Markup, até as abordagens mais modernas e orientadas para o mercado, como

a Margem de Contribuicao e o Preco-Alvo. Vimos como a complexidade tributaria brasileira impacta diretamente a
competitividade e a lucratividade, e como a Controladoria 4.0, com suas ferramentas de Bl, Big Data e IA, esta

revolucionando a forma como as decisdes de precificacao sao tomadas.

Arte e Ciéncia Decisao Estratégica
Precificar equilibra custos Uma decisao que molda o futuro
internos, valor percebido pelo de qualquer negdcio e define
cliente, concorréncia e ambiente sua competitividade

regulatorio

Principais Aprendizados

1 Base Solida

Crescimento Sustentavel

A precificacao correta € a chave
para o sucesso e a
sustentabilidade empresarial

Sempre comece sua analise de preco entendendo seus custos variaveis e fixos

2 Validacao de Mercado

Use o Markup para agilidade, mas valide-o com a realidade do mercado

3 Bussola Estratégica

A Margem de Contribuicao € sua bussola para decisées de volume e rentabilidade

4 Foco no Cliente

O Preco-Alvo te forca a ser competitivo e focado no cliente desde o inicio

5 Impacto Tributario

Nunca subestime o impacto dos tributos; eles podem inviabilizar sua margem

6 Tecnologia como Aliada

Aproveite a tecnologia para analises mais profundas e decisées mais rapidas

7 Novos Desafios

Considere os custos digitais e os fatores ESG como parte integrante da sua estratégia

Mais importante, vocé compreendeu que precificar ndo é apenas uma questao de numeros, mas uma arte que

equilibra custos internos, valor percebido pelo cliente, concorréncia e o ambiente regulatério. E uma decisao

estratégica que molda o futuro de qualquer negocio.




Autoavaliacao

1 Questao1l

Qual método de precificacao é mais adequado para o desenvolvimento de um novo produto em um mercado
altamente competitivo, onde o preco é ditado pelo cliente?

e a) Markup sobre o custo
e b) Margem de Contribuicao
e ) Preco-Alvo (Target Costing)

e d) Markup sobre o preco de venda

2 Questao?2

Uma empresa tem custos variaveis unitarios de R$ 50,00 e despesas variaveis unitarias de R$ 20,00. Se o
preco de venda é R$ 100,00, qual é a Margem de Contribuicdo unitaria?

e a)R$ 30,00
e b) R$ 50,00
e ¢)R$ 70,00
e d)R$ 20,00

3 Questao3

O ICMS e o IPI sao impostos que impactam diretamente a formacao do preco. Qual das afirmacodes abaixo
esta correta sobre eles?

e a) Ambos sao impostos federais e incidem sobre a receita bruta
e b) OICMS é estadual e o IPI é federal, ambos com sistema de crédito e débito
e ) OIPI éum imposto "por fora" para o consumidor final, enquanto o ICMS é "por dentro"

e d) As aliquotas de ICMS sao fixas em todo o territério nacional

4 Questao4
A Controladoria 4.0 contribui para a precificacao estratégica principalmente através de:
e a) Reducao da necessidade de analise de mercado
e b) Foco exclusivo em métodos baseados em custos
e ) Integracao de tecnologias como BlI, Big Data e IA para analises preditivas

e d) Eliminacao da necessidade de considerar o impacto dos tributos

5 Questao 5 (Dissertativa)

Expliqgue brevemente como a analise do valor percebido pelo cliente pode influenciar a decisao de
precificacao de um produto, mesmo que seus custos sejam elevados.



Gabarito

Questao 1 Questao 2

c) Preco-Alvo (Target Costing) a) R$ 30,00
(R$ 100 - R$ 50 - R$ 20)

Questao 3 Questao 4
b) O ICMS é estadual e o IPI é federal, ambos com c) Integracao de tecnologias como BlI, Big Data e IA
sistema de crédito e débito para analises preditivas

Resposta da Questao 5

A analise do valor percebido pelo cliente é crucial porque o preco ideal ndo é apenas sobre cobrir custos, mas
sobre o que o cliente esta disposto a pagar pelos beneficios que recebe. Se um produto, mesmo com custos
elevados, é percebido como de altissimo valor (por sua qualidade, exclusividade, status, solucao de um
problema critico), o cliente estara disposto a pagar um preco premium, permitindo a empresa manter sua
lucratividade e posicionamento no mercado.

[J Dicade Estudo: Revise os conceitos onde teve dificuldade e pratique com mais exemplos para consolidar
o aprendizado.



Proximos Passos e Recursos Adicionais

Proxima Aula: Custos de Qualidade e Custo do Ciclo de Vida

Na Aula 8, mergulharemos nos "Custos de Qualidade e Custo do Ciclo de Vida do Produto", explorando como a

qualidade impacta os custos e como gerenciar os custos ao longo de toda a vida util de um produto ou servico.

Recursos Adicionais para Aprofundamento

= = (]

Livro "Contabilidade de Artigos sobre

Custos" (Eliseu Martins) "Controladoria 4.0"

Para aprofundar nos conceitos de Revistas especializadas para
custos e sua aplicacao pratica na manter-se atualizado sobre as
gestao empresarial. tendéncias tecnoldgicas na area.

Continue Sua Jornada de Aprendizado

1 2
Pratique Atualize-se
Aplique os conceitos em casos Mantenha-se informado sobre
reais da sua empresa ou estudos mudancas tributarias e
de caso tecnologicas

—

NGO

LRJ

Site da Receita Federal do
Brasil

Para consultar a legislacao tributaria
atualizada e suas implicacoes na
precificacao.

Conecte

Participe de grupos e féruns de
controladoria para trocar
experiéncias

[ NOTA IMPORTANTE: As informacdes regulatorias/legais/técnicas desta aula estao atualizadas até 2025.

Consulte sempre fontes oficiais para verificar alteracdes.

Parabéns por concluir esta jornada pela Formacao Estratégica do Preco de Venda! Vocé agora possui as
ferramentas e conhecimentos necessarios para tomar decisdes de precificagao mais inteligentes e estratégicas.
Continue aplicando esses conceitos e evoluindo como profissional da controladoria.



