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Definir preço é uma das decisões mais sensíveis da gestão 
financeira. Para pequenos negócios, o preço precisa pagar 
custos, cobrir despesas, gerar lucro, sustentar o caixa e 
fazer sentido para quem compra. Quando esse equilíbrio 
não existe, a empresa pode vender muito e ganhar pouco, 
perder clientes por parecer cara ou competir apenas por 
desconto. A precificação inteligente evita esses extremos. 
Ela combina cálculo, análise de mercado, percepção de valor 
e acompanhamento. Em vez de perguntar apenas quanto 
cobrar, a gestão investiga custo, entrega, valor percebido e 
margem saudável.

Nas micro e pequenas empresas, essa prática é importante 
porque muitos negócios operam com recursos limitados, 
sazonalidade e pouco espaço para erros. Um preço mal 
definido pode comprometer capital de giro, atrasar 
pagamentos e criar dependência de promoções. Por outro 
lado, um preço bem construído ajuda a empresa a crescer 
com segurança, negociar melhor, planejar investimentos e 
fortalecer sua posição.
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Por que preço 
não é apenas 
matemática?
O preço começa nos números, mas não termina neles. Custos, 
despesas, tributos e margem indicam o piso financeiro da venda, 
ou seja, o valor mínimo para que a operação não gere prejuízo. 
Porém, clientes não compram planilhas. Eles comparam benefícios, 
conveniência, confiança, atendimento, prazo, experiência, garantia, 
qualidade e reputação. Por isso, negócios parecidos podem praticar 
preços diferentes quando o valor percebido está claro.

Quando a empresa olha apenas para o custo, pode cobrar menos do 
que deveria. Quando olha apenas para a concorrência, pode copiar 
um preço incompatível com sua estrutura. E quando olha apenas para 
vender rápido, tende a ceder margem em excesso. A precificação 
inteligente organiza esses três olhares. Ela parte do custo real, 
considera o comportamento do cliente e observa o mercado com 
critério.
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O papel do posicionamento 
na formação do preço 

O posicionamento mostra como a empresa deseja 
ser percebida. Um negócio que promete rapidez, 
personalização ou alta qualidade precisa sustentar essa 
promessa na entrega e no preço. Se cobrar barato demais, 
pode gerar desconfiança ou não manter o padrão. Se cobra 
caro sem comunicar valor, afasta o cliente. O preço deve 
conversar com a proposta da marca e com os diferenciais 
que tornam a compra mais segura, conveniente ou 
relevante.



PRECIFICAÇÃO INTELIGENTE: Como formar preço sem perder margem nem cliente 6

A Apple é um exemplo claro dessa relação entre 
posicionamento e preço. A marca não comunica seus 
produtos apenas como aparelhos eletrônicos, mas como 
uma experiência integrada de design, desempenho, 
tecnologia, segurança, ecossistema e status. No Brasil, por 
exemplo, a própria Apple apresenta o valor do iPhone 17 Pro, 
enquanto destaca atributos como chip A19 Pro, sistema 
de câmera Pro, duração de bateria avançada e design de 
alta resistência. Nesse caso, o preço elevado não aparece 
isolado: ele é sustentado por uma narrativa de inovação, 
qualidade e experiência premium, que ajuda o consumidor 
a entender por que a marca ocupa uma faixa superior no 
mercado.
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Como calcular o 
preço mínimo com 
segurança?
O primeiro passo é conhecer os custos envolvidos. Custos variáveis 
aparecem quando há venda ou produção, como mercadorias, 
matéria-prima, embalagens, comissões, taxas de cartão e impostos 
sobre faturamento. Despesas fixas existem mesmo em meses de 
menor movimento, como aluguel, energia, salários administrativos, 
internet, contador e manutenção. Separar esses grupos evita uma 
ilusão comum: achar que o lucro está no dinheiro que entrou, sem 
observar tudo que ainda será pago.
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Também é importante incluir os custos relacionados às 
vendas digitais, já que muitas empresas usam o e-commerce, 
marketplaces, redes sociais e aplicativos como canais de 
venda. Nesse caso, podem entrar taxas de plataformas, 
mensalidades de sistemas, comissões de marketplace, 
custo de gateway de pagamento, anúncios pagos, 
ferramentas de automação, embalagem especial, logística, 
frete subsidiado, trocas, devoluções e atendimento online. 
Esses valores precisam ser considerados no preço e na 
análise de rentabilidade, porque uma venda feita pela 
internet também gera despesas próprias e pode reduzir a 
margem se não for bem calculada.
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Quando a empresa também vende pela internet, essa análise 
precisa ser ainda mais cuidadosa. Vendas por e-commerce, 
marketplaces, redes sociais ou aplicativos podem 
envolver custos específicos, como taxas de plataforma, 
comissões, meios de pagamento, anúncios, ferramentas 
digitais, embalagens, logística, frete, trocas, devoluções e 
atendimento online. Esses valores impactam diretamente a 
margem e precisam entrar no cálculo para que o preço final 
não comprometa a rentabilidade da operação. 

Depois dessa organização, a empresa deve calcular a 
margem de contribuição. Ela mostra quanto sobra de 
cada venda depois dos custos variáveis. Essa sobra ajuda 
a pagar despesas fixas como aluguel comercial, salários 
administrativos, conta de água e ainda formar lucro. Se um 
produto é vendido por 100 reais e tem 60 reais de custos 
variáveis, a margem de contribuição é 40 reais. Esse valor 
ainda precisa contribuir para as despesas do mês. Quanto 
mais clara for essa leitura, menor o risco de vender bastante 
e terminar sem caixa.
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 Markup, margem e 
ponto de equilíbrio

O markup é um índice aplicado sobre o custo para 
chegar ao preço de venda. Ele pode ser útil, mas precisa 
ser usado com cuidado. Se a empresa aplica o mesmo 
percentual em todos os produtos, pode distorcer preços, 
especialmente quando há itens com giro, taxas ou 
tributos diferentes. Já a margem indica quanto do preço 
final representa ganho bruto ou operacional.

O ponto de equilíbrio também deve entrar nessa análise. 
Ele mostra quanto a empresa precisa vender para pagar 
todos os custos e despesas, sem lucro nem prejuízo. 
Conhecer esse número ajuda a definir metas realistas, 
avaliar promoções e entender se o volume necessário é 
compatível com a capacidade do negócio.
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Como entender o 
valor percebido 
pelo cliente?
Preço não é avaliado de forma absoluta. Clientes julgam se 
algo é caro ou barato conforme utilidade, urgência, confiança 
e alternativas disponíveis. Por isso, entender o valor percebido 
é essencial para não competir apenas pelo menor preço. A 
empresa pode investigar dúvidas frequentes, motivos de compra, 
objeções, elogios, reclamações e critérios que pesam na decisão. 
Em muitos casos, o cliente aceita pagar mais quando percebe 
economia de tempo, segurança, entrega rápida ou resultado 
superior.

Uma boa prática é conversar com clientes reais. Perguntas 
simples ajudam a revelar por que compram, o que quase impede 
a compra, o que faria voltar e o que consideram indispensável. 
Essas respostas mostram quais atributos justificam preço, quais 
precisam ser comunicados e quais não geram disposição de 
pagamento. Muitas empresas perdem margem porque oferecem 
diferenciais, mas não os transformam em argumento comercial.
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Comunicação também 
protege margem

Quando o cliente entende somente o produto, 
compara preço. Quando entende o valor, compara 
a solução. Por isso, a comunicação deve deixar 
claro o que está incluído na oferta. Ingredientes 
selecionados, diagnóstico, garantia, peças adequadas 
ou acompanhamento tornam a entrega concreta.
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Como usar a 
concorrência sem 
copiar preços?
Observar concorrentes é necessário, mas copiar preços pode ser 
perigoso. A outra empresa pode ter custos menores, fornecedores 
diferentes, regime tributário distinto, estratégia temporária de 
queima de estoque ou até estar precificando errado. O ideal é 
analisar faixas de preço e comparar propostas de valor, público 
atendido, conveniência, volume, reputação e diferenciais. Essas 
referências ajudam a posicionar o preço com consciência.

A análise de concorrência também revela oportunidades. Se todos 
vendem pacotes básicos, pode haver espaço para uma oferta 
mais completa. Se todos vendem soluções caras, pode existir 
demanda por uma versão acessível. Se o mercado disputa apenas 
preço, a empresa pode se diferenciar por atendimento, prazo, 
personalização ou relacionamento, sem deixar que concorrentes 
ditem sua margem.
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Preço por portfólio e não 
por item isolado

Nem todo produto precisa ter a mesma margem. Itens 
de entrada podem atrair clientes e gerar fluxo, enquanto 
produtos complementares ou serviços especializados 
podem sustentar maior rentabilidade. O importante é 
olhar o portfólio como conjunto. Um mercado, uma loja 
de roupas, uma cafeteria ou um prestador de serviços 
pode ter ofertas com papéis diferentes: atrair, fidelizar, 
aumentar ticket médio, girar estoque ou reforçar imagem 
de qualidade.
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Como proteger 
a margem em 
negociações e 
descontos?
Desconto não deve ser improviso. Quando a empresa reduz 
preço sem critério, ensina o cliente a esperar abatimento, 
enfraquece a percepção de valor e compromete o caixa. Antes 
de conceder desconto, é preciso saber qual margem mínima 
preservar. Também é importante trocar desconto por condição, 
como pagamento à vista, retirada no local, compra em volume, 
contrato recorrente ou pacote fechado.

Outra estratégia é criar opções. Em vez de baixar o preço da 
oferta principal, o negócio pode apresentar versões diferentes, 
como básica, intermediária e completa. Isso permite atender 
perfis variados sem desmontar a margem. O cliente que quer 
pagar menos recebe uma entrega ajustada, não a mesma 
entrega com lucro reduzido. Essa lógica valoriza o trabalho e 
melhora a negociação.
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Como transformar 
preço em rotina de 
gestão?
O preço precisa ser revisado com frequência. Custos mudam, 
fornecedores reajustam, impostos variam, canais de venda 
cobram taxas, salários aumentam e o comportamento do cliente 
se altera. Uma empresa que passa anos sem revisar preços pode 
perder margem aos poucos, sem perceber. O ideal é acompanhar 
indicadores como margem por produto, ticket médio, volume 
vendido, descontos concedidos, inadimplência, estoque parado 
e lucratividade por canal.

Essa rotina também ajuda a tomar decisões rápidas. Se um item 
vende muito, mas contribui pouco, talvez precise de reajuste, 
troca de fornecedor ou reposicionamento. Se um serviço tem alta 
procura, pode haver espaço para aumento gradual. Se um produto 
encalha, talvez o problema seja comunicação, canal, preço ou 
demanda. A gestão inteligente transforma preço em aprendizado 
contínuo.
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Reajuste sem perder cliente

Antes de reajustar, também é importante considerar a 
elasticidade de preço. Existem produtos e serviços muito 
sensíveis a pequenas variações de valor, enquanto outros 
mantêm a demanda mesmo com aumentos moderados. Nem 
todo reajuste gera o mesmo efeito nas vendas. Em alguns 
casos, uma pequena elevação pode reduzir bastante a procura. 
Em outros, o cliente aceita melhor a mudança porque percebe 
diferenciação, necessidade, conveniência ou valor agregado. 
Por isso, a empresa deve observar o comportamento do público, 
testar ajustes com cuidado e acompanhar indicadores como 
volume de vendas, margem, recompra e perda de clientes.

Reajustar preço exige transparência e cuidado. O cliente tende 
a aceitar melhor quando percebe coerência, antecedência 
e manutenção da qualidade. A empresa pode comunicar 
melhorias, aumento de custos, mudança de escopo ou novas 
condições. Também pode aplicar reajustes graduais, preservar 
condições para clientes recorrentes por um período ou oferecer 
alternativas. O pior caminho é adiar tanto o reajuste que, depois, 
ele precisa ser alto demais.
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Precificação inteligente é uma prática de gestão que protege a 
saúde financeira e fortalece o relacionamento com clientes. Ela 
não se resume a calcular custos nem a seguir concorrentes. Seu 
papel é conectar números, valor percebido, posicionamento e 
estratégia comercial. Quando a empresa conhece sua estrutura, 
entende o cliente, comunica diferenciais e monitora resultados, 
consegue formar preços mais justos para o mercado e mais 
sustentáveis para o negócio.

Para pequenos negócios, essa disciplina pode representar a 
diferença entre crescer com lucro ou apenas aumentar o esforço. 
Vender mais nem sempre significa ganhar mais. Ganhar melhor 
depende de escolhas consistentes, revisão periódica e coragem 
para defender valor. O preço certo não é necessariamente 
o menor, nem o mais alto. É aquele que remunera a entrega, 
respeita a realidade do cliente e permite que a empresa continue 
fazendo acontecer com qualidade e margem sustentável.

Quer entender mais como formar o seu preço?

CLIQUE AQUI!

https://rn.loja.sebrae.com.br/catalogsearch/result/?q=pre%C3%A7o+de+venda
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