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Estrategias
de Preco




* Precificacao:

— Mark-up
— Precos distintos
Segundo mercado ——
I T
Desnatagao «desconto 3 vista Gﬁem!éuzzwscg
Descontos periddicos ou randémicos TBTIC\DICIONAL
RRADO E MOIDO
. 2
— Precos Competitivos o
Preco de mercado
Preco baixo
Penetracdo de mercado ‘\
Lider / seguidor de preco " %

— Precos por Linha de produtos

Preco cativo, Isca e Pacote

— Precos Psicologicos
Prego referéncia “a partir de...

* Precos ocasionais

L .

400 ml 500 ml
R$ 12,00 R$ 13,50

* Precos por Prestigio

Politica de Descontos e Concessoes




VOICES

Michel Jasper

Case de preco ocasiona

30 produtos

7 dias com preco redondo e depois 7 dias com preco
fracionado e final 9.

Retirados de pontos extras e ficassem apenas no linear

7 dias deveriam ser sempre em meio de més, nunca no
inicio e nunca no final, para néao ter interferéncia de datas de
pagamento.

Estoque reforcado para néo ter ruptura e 0 monitoramento
deveria ser constante, para evitar ruptura operacional.

A ideia era vender o produto 20 centavos mais caro ao
fracionar o preco, e 20 centavos mais barato com preco
redondo (terminado em 0).

Resumindo:

-alguns produtos ficaram 7 dias por R$ 1,00 e outros 7 dias
por 1,19;

-outros produtos ficaram 7 dias por R$ 3,50 e outros 7 dias
por R$ 3,79.

No final 28 produtos com final fracionado venderam no
minimo 2X mais, alguns, como o molho de tomate, vendeu 7
impressionantes vezes mais, mesmo 20 centavos mais caro,
ja 2 produtos venderam apenas 12% e 21% mais


https://www.linkedin.com/posts/micheljasper_em-uma-rede-de-varejo-que-trabalhei-fui-activity-6901497016724398080-l31o?utm_source=linkedin_share&utm_medium=member_desktop_web
https://www.linkedin.com/posts/micheljasper_em-uma-rede-de-varejo-que-trabalhei-fui-activity-6901497016724398080-l31o?utm_source=linkedin_share&utm_medium=member_desktop_web
https://www.linkedin.com/posts/micheljasper_em-uma-rede-de-varejo-que-trabalhei-fui-activity-6901497016724398080-l31o?utm_source=linkedin_share&utm_medium=member_desktop_web
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O “P de Praca” ndo € apenas definir o endereco onde
fica sua lojal!

Deve planejar a Estratégia para o ponto de venda:
* Tipo de PDV

* Localizacao

e Cobertura

« Layout

Sortimento de produtos




Erros mais comuns na escolha da localizacao:

* Entusiasmo com loja vazia
* “Loja pronta”

Aluguel baixo

Excesso de concorrentes




LOJ as » Tem muitos produtos de uma categoria
especia| izad as * Deve ser a referéncia do consumidor na assunto

» Muitos produtos de muitas categorias

Lojas de varejo « Costumam se localizar em shoppings e sado referéncias
para que o consumidor compare as opgoes

 Poucos produtos e poucas categorias

LOjaS de » Focam em algumas necessidades do consumidor, que
conveniéncia procuram praticidade, facilidade e ganhar tempo
(conveniéncia)

fppt.com



O que devemos considerar. comunidade

* Populacéo

» Pesquisas primarias e secundarias

 Renda
« Concorréncia local » Analise de mercadd
» Concorréncia indireta (SWOT, 5 forcas, etc)
- Infra-estrutura » Rede elétrica, ' ’
* Midias disponiveis —> Jornais, ruas, seguranca,
* Mao-de-obra local revistas, fornecedores,
* Restricdes legais outdoors, carro espaco fisico
,_1 de som,

oa bancas de

Horario de jornal, etc.

funcionamento, barulho,
poluicédo, descarte,
preservacao ambiental,




O que devemos considerar: tipo de PDV

* Loja em shopping

« Quiosque em shopping

* Loja ou Quiosque em galerias
comerciais

« Loja de rua (em centros comerciais)

« Loja de bairro

« Grandes lojas independentes

« Vendas por catalogo

« Loja ambulante

* Loja virtual

» Lojas promocionais (temporarias)




[ Forcas Fraguezas ]
- Muitas lojas - Custos de aluguel
Shobppin - Lojas ancoras atraem - Pouca flexibilidade (seguir o
pp g consumidores padréo)
regional - Estacionamento e servicos
_ - Custos operacionais baixos - Lojas similares (<diferenciacao)
Galerlgs. - Conveniéncia de compras - Margem baixa
comercilails - Divulgacao rateada - Alta rotatividade
Boios de - Conveniéncia - Potencial de mercado baixo
bJ : - Custos mais baixos - Sensivel a concorréncia
airro - Proximidade com os clientes - Condicoes locais
A - Concentracdo de pessoas - Transito e estacionamento
At - Maéao-de-obra - Limitacdo de horério
central - Atende muitos publicos - Descentralizacdo da pop.
i - - Sem concorréncia proxima - Atrair o consumidor
Localizagao Espaco e flexibilidade Custos de divulgac&o

*(em alguns casos)

(infra-estrutura, obras, reformas)

fppt.com
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http://www.infoprice.co/

Estudo de caso:
Cate Magno



Quem tem planos de empreender?



Estudo de caso:
Cate Magno

50 minutos
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