











Para facilitar, vamos
trabalhar com um
exemplo!

Vamos calcular o preco de venda de
uma peca de uma loja de roupas!
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Além dos nossos Workshops e
Maratonas de Financas, vocé pode ter
aCcesso aos Nossos conteudos a
gualguer momento no nosso canal do
Youtube e no Instagram.

Videos curtinhos de dicas praticas,
aulas completas, posts com conceitos
explicados de forma simples...

Segue a gente |a e venha para o
lado azul da forc¢a!

@4blueoficial > 4bluegestao
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D 0CALCULO

O Preco de Venda calcula-se com
uma formula:

Preco de venda = CVun x Markup

* CVun = Custo Variavel Unitario
* Taxa de Marcacgao

Vamos entender as duas
partes da formulal
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. CVun - Custo Variavel Unitario

Parte das
Despesas Fixas

Faturamento
previsto

Impostos, comissoes, PI‘GC;O de Custos Variaveis
taxas de cartao, etc. Venda do Produto

Lucro e
Investimentos

No Custo variavel unitario vocé vai
considerar os Custos Variaveis do Produto.



D custos
VARIAVEIS

Custo variavel é todo gasto
diretamente relacionado ao seu
produto ou servico.

Ele é variavel porgue o seu gasto
total varia conforme a sua venda!
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B DESPESAS
FIXAS

Sao os gastos relacionados a estrutura
da sua empresa.

As despesas fixas sao “fixas” porque faca
chuva ou facga sol, elas sempre estarao
presentes.

S30 as despesas hecessarias para
operacionalizar o seu negdcio.

Atencao: elas nao sao “fixas” porque o
valor é igual todo o més, mas sim porgue
elas precisam ser pagas independente se
suas vendas estao bem ou nao.
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Alguns exemplos comuns
de despesas fixas

Luz e dgua* telefone e internet
Contador e servicos de terceiros
Aluguel e condominio

Pro-labore, salarios, FGTS, INSS, etc.
Tarifas bancarias

Investimentos em marketing

vV v v v ©¢v v V9

Material de expediente e de limpeza

*Algumas empresas vao ter luz e agua como custos
variaveis porque estdo diretamente atrelados a
producdo ou a prestacdo do servicgo.

Exemplos: Industria e saldo de beleza
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- Custo Variavel x Despesa Fixa

Imagine que vocé tem uma loja de roupas. Seus
gastos fixos e variaveis seriam estes, por exemplo:

Custos variaveis

Preco de aquisicao da Contador
peca, Aluguel
Comissao Luz, agua, telefone
Embalagem para fixo e telefone
entrega, etc. celular
Salarios e pro-labore
Tudo que se refere ao Valores fixos para
produto! marketing

O Custo Variavel esta
diretamente ligado aos produtos.
As despesas fixas nao! Se vocé

parar de vender, o custo variavel
desaparece, mas a despesa fixa
continua!
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- Custo Variavel Unitario

A primeira coisa a se fazer é
calcular o Custo Varidavel de uma

peca de roupa:

ITEM VALOR MEDIO

Valor de compra RS 40,00
Presentinho/brinde RS 5,00
Embalagem RS 2,00
TOTAL RS 47,00

Um peca de roupa tem um custo de

R$47,00 para a loja!

Observacoes:
1 - Valores aleatodrios para fins de exemplo
2 — Vocé precisa calcular o custo de cada um dos produtos



D 0CALCULO

Metade da formula ja foi

Preco de venda = CVun x Markup

Preco de venda = 47,00 x Markup

Lembrando que estamos
calculando apenas para uma
peca de roupa!!

Vamos entender a parte do
Markup agora!
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- Markup (taxa de marcacao)

A Taxa de Marcacao, obviamente,
também é calculada por meio de
uma formula:

100

[100 - (% impostos + % comissoes + % taxas de cartao +
% lucro + % despesas fixas)]

™ =

O Markup ird embutir todos esses itens
assinalados dentro do preco de venda.

N

‘ Parte das ‘
Despesas Fixas
¥ Faturamento
e\, Previsto

‘ Impostos, comissdes, Custos Variaveis

taxas de cartdo, etc. ’ do Produto

=T

| .
Lucro e
Investimentos )
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- Parte das Despesas Fixas

Parte das
Despesas Fixas

Faturamento
previsto

Impostos, comissdes, PI’GC}O de Custos Variaveis
taxas de cartao, etc. Venda do Produto

Lucro e
Investimentos

Para calcularmos o preco temos que
considerar gue parte do valor val ser
alocado para pagamento das despesas
fixas, para isso calculamos
0 % de Despesas Fixas.
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ATENCAO

E justamente aqui que a maioria
dos empreendedores erram!

A malioria simplesmente pega o
custo variavel e coloca uma taxa de
marcacao aleatodria, esquecendo
principalmente das Despesas
Fixas.

Mas se vocé nao colocar sua
Despesa Fixa no pre¢o, quem
vai pagar essa conta?



- % de Despesas Fixas

O %DF mede qual a porcentagem do
seu faturamento necessario para pagar
todas as despesas fixas :

%DF = Total de Despesas Fixas Planejadas

Total do Faturamento Planejado

O % DF representa o quanto cada
produto seu contribuiu para o

pagamento das despesas fixas da
empresa.

&,blue




Para fazer o calculo, precisamos saber
a despesa fixa total da empresa.

YoMmpPEO
P 5.1. Despesas Financeiras -100,00
P 5.2. Despesas Administrativas -1.860,00
P 5.3. Despesas com Pessoal -2.100,00
P 5.4. Despesas com Servigos de Terceiros -290,00
P 6.1. Investimentos em Marketing -450,00
TOTAL RS 4.800,00

Assim, faca chuva ou faca sol, mesmo que a loja nao

venda nada ela tem R$ 4.800 de despesas fixas.

Utilize uma média dos ultimos 3 a 6 meses de despesas fixas
do seu negdcio. Esta informacao estd no seu fluxo de caixa.

Recomendamos o yompa para fazer esse controle financeiro.



- Faturamento Previsto

Agora precisamos imaginar o valor real
gue a empresa pode faturar por meés. Se a
empresa ja existir podemos pegar um
faturamento pelo histérico de vendas da
empresa.

Caso esteja montando seu negocio é
Importante fazer um estudo, pensando
em guanto se pode faturar e comparar

com empresas do mercado do mesmo
ramo e porte.
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SEJA
REALISTA!




Se colocar um faturamento
maior que o possivel seu preco
ficard menor que o nhecessario.

E se colocar um faturamento
muito menor que o possivel seu
preco pode ficar acima do preco
de mercado.

Entao Seja Realista, OK?
Analisando o quanto é possivel

vender, a loja de roupas viu que
poderia faturar R$ 16.000,00.
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. % de Despesas Fixas

Agora vamos fazer o calculo:

Total de Despesas Fixas Planejadas

%DF =
Total do Faturamento Planejado
%DF = _R$4.800,00 _ 4349 - 30%
RS 16.000,00

Agora sabemos que na loja de roupas
30% de tudo que se ganha é para o

pagamento das contas fixas




ao0)

Parte das
Despesas Fixas

Faturamento
previsto

Impostos, comissoes, Pl'e?O de Custos Variaveis
taxas de cartao, etc. Venda do Produto

Lucro e
Investimentos

No CVun nos consideramos
OS custos variaveis.

Agora, no markup, iremos considerar
os impostos, lucros e investimentos,
e o percentual de despesa fixa da
empresa.
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Markup (taxa de marcacao)

Assim, a loja de roupas fez o
levantamento destes percentuais:

ITEM VALOR MEDIO OBSERVACAO

Impostos + Comissao 6%

O gquanto dessa venda vai para
% DF 30% ; UL
pagamento dos custos fixos

Nem todos pagam em cartao,
Taxa de Cartao 4% mas a dona preferiu considerar

o valor cheio no preco.

O percentual de lucro
corresponde a quanto, de tudo
Lucro 15% gue vocé faturar, vocé quer
lucrar gerar reserva e reinvestir
no negaocio.
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™

™

Agora que ja sabemos os respectivos
valores, basta fazer o calculo:

100

[100 - (% impostos + % comissoes + % taxas de cartao +
% lucro + % despesas fixas)]

100 _ 100 = 2,22
[100 - (6 + 4 + 15 + 30)] [100 - 55]

Agora que sabemos que o Markup é de

2,22 basta finalizarmos o preco de venda!
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Véra pera perall

Lembre-se: a Precificacao € uma das
etapas mais dificeis da Gestao
Financeira de uma empresa. Vocé
precisa ver e rever todos os calculos e
todas as informacdes que voceé levantou.

Qualquer errinho pode te levar a um
preco errado e, consequentemente, a
nao lucrar o quanto vocé gostaria.



“O Preco errado e o atestado
de faléncia”, mas cobrar o
preco certo é o caminho
para ter lucro.

Qual o Negocio de ves?
Eu tenho um Bistro em Sorocaba!

Funcionamos a mais de 2 anos.

Investimos muito capital de giro e esforco...

Temos um retorno muito positivo dos clientes porém nunca viamos a cor do
dinheiro...

Ano passado gracas a 4blue descobrimos que nossa precificacdo estava errada.
Corrigimos, passamos a vender menos quantidade e faturar mais.

Este é o nosso segundo més com lucro! &9 &

Me inscrevi no curso pois quero melhorar muito mais!

Muito grato em participar deste grupo de empreendedores

Veja esse depoimento acima.
Esta cliente de nossa consultoria
| — financeira calculou corretamente
| seus precos e passou a, literalmente,
' ver o lucro aparecer.

————p Quer saber mais sobre a
consultoria financeira da 4blue?

Clique aqui
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D 0CALCULO

Agora basta finalizar o calculo

Preco de venda = CVun x Markup

Preco de venda = 47,00 x 2,22 = RS 104,34

Esta feito! O preco ideal de venda da
peca de roupa € de RS 104,34!
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B APROVA

Preco de Vendas - 104,34

- Imposto + Comissao de 6% 6,26

- Taxa de Cartao 4% 417

- Pagar Despesas Fixas 30% 31,30
(valor destinado para pagar as despesas fixas)

= Sobra do Preco de Vendas até agora 62,01
Mas ainda temos que pagar

- Mercadoria 4700
Sobra do Preco de Vendas 15,61

(Esta “sobra” é justamente os
15% de lucro)

Provado, este é o valor que
devemos cobrar
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Voce acaba de
calcular o preco de
um produto!

Vocé pode utilizar a mesma taxa e
marcacao para todos os outros.

E s6 mudaria o Custo Variavel de cada
um (use o Excel para isso).

Ou pode criar 3 taxas diferentes (com
valores da % de Lucro e Investimentos)
diferentes. Para ter produtos Linha
Premium e linhas mais baratas.
Sabemos que temos produto que
podemos cobrar mais e outros menos.

Mas vocé s6 mudara os percentuais
de Lucro e Investimento. Todo o
resto é igual.
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ATENCAO

Nao considere que a primeira tentativa
de precificacao resultara no seu preco
Ideal. Faca os seguintes exercicios:

Aumentar as despesas fixas
Reduzir as despesas fixas
Aumentar seu faturamento previsto
Reduzir seu faturamento previsto

Tudo isso ira afetar seu preco final!



Para salvar a sua vida a 4blue criou uma
ferramenta super completa para calculo
de preco para produtos.

Além de chegar ao seu preco ideal do
produto, vocé ainda podera calcular e
entender o seu ponto de equilibrio (minimo
gue sua empresa precisa faturar para nao
ter prejuizo).

Confira um video explicativo
clicando aqui.

40000 -

35000 -

30000 -

25000 -

20000 -

15000 -

10000 -

ANNNNNNNN

5000 -

Contratar pessoas Investimento em Contratar Consultoria Faturamento para alcangar
treinamentos o PE
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pode fazer vocé perder,
desnecessariamente um cliente.

pode fazer vocé ganhar um
cliente, mas perder dinheliro!




Vocé tem um Negocio?

Quer mais ajuda? Quer Ir para o
proximo nivel na sua empresa?

A 4blue pode te ajudar com:

Ferramentas
<

controle financeiro, precificacao,
. acompanhamento de metas...

J

o \

de gestao financeira, de gestao,
. de vendas...

J

Consultoria e Mentoria

de gestao financeira e de estratégia ]

Envie-nos um e-mail para juntos
descobrirmos como te ajudar!

CLIQUE AQUI PRA ENVIAR UM EMAIL
PARA NOSSA EQUIPE



Curtiu?

Entao confira outros
e-books e materiais
gratuitos em nosso site!

Clique aqui para acessar

E se nao seguiu a gente nas
redes socials ainda, corre 13! ;)

@4blueoficial @ | 4bluegestao

—

nstagam. Y @ B @ O ©

Ablueoficial -

o

4blue | Gestao sem Chatice
$ Ensinamos Pequenas Empresas a Lucrar desde 2009
@ + de 20.000 clientes em treinamentos e consultorias

& Comece por aqui§
4blue.com.br/live

COMOFAZERD W)
FLUXO DE CAIXA
DO SEU NEGOCIO
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Fazemos
peqguenas eMmpresas
se tornarem grandes.



