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E se eu te falasse que
vocé tem ficado a
beira da faléncia

desde sempre por

nao saber precigicar
geus Servicos?
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Se voceé ainda nao sabe...

&

O preco errado e o
atestado de faléncia
do seu negocio.

E este e-book fol desenvolvido para ajudar
peguenos e médios empreendedores como
vOCé a precificar seus servicos da maneira
correta — de uma vez por todas.
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0 PREGO ERRADO E O ATESTADO
DE FALENCIA DO SEU NEGOCIO.

Voce pode ate pensar...

— “Ah, mas meu negocio vende
bem?”;

— “Ah, voudiminuir um pouco o
preco pra conseguir vender
mais’’;

— “Ah, mas se eu aumentar o
preco as pessoas hao compram”;

Al eu te pergunto... Sera mesmao?
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QUANDO O SEU PRECO ESTA
ERRADO, VOCE PRECISA
COMPENSAR MUUUUUUITO NO
VOLUME DE VENDAS PARA
CONSEGUIR LUCRAR.

Portanto, vocée pode ate vender
mais, mas se estiver com o Preco
Errado, val continuar sem ver a cor
do dinheiro!
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QUEM E A 4BLUE?

Fundada em 2009, a empresa hoje
tem mais de 90 funcionarios e mais
de 20.000 clientes em cursos e
consultorias espalhados por mais de
15 paises.

Buscando cumprir um dos maiores
propositos, o de alavancar o Brasil
ajudando peguenas empresas a
terem sucesso, a 4blue ja Impactou
mais de 2 MILHOES de pessoas com
seus conteudos gratuitos
disponivels em e-books, videos e
publicacoes nas redes socials.
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Este e-book acompanha a |6gica
da nossa ferramenta de

Precificacao para Servicos.

Impostos sobre faturamento 6,5% Impostos sobre faturamento 6,5% Impostos sobre faturamento 6,5%
Comissdes de venda 2,0% Comissdes de venda 2,0% Comissbes de venda 2,0%
% de carto crédito / débito 1,0% % de cartdo crédito / débito 1,0% % de cart3o crédito / débito 1,0%
% das Despesas Fixas x Faturamento 28,2% % das Despesas Fixas x Faturamento 28,2% % das Despesas Fixas x Faturamento 28,2%
Qutro % sobre venda 1,0% Outro % sobre venda Outro % sobre venda

% Lucro Liquido desejado 45,0% % Lucro Liquido desejado 10,0% % Lucro Liquido desejado 15,0%
% de Investimentos / Reserva de dinheiro % de Investimentos / Reserva de dinheiro % de Investimentos / Reserva de dinheiro

Taxa de Marcagao 6,137 Taxa de Marcagao 1,912 Taxa de Marcacdo 2,114

Saiba mais sobre esta ferramenta aqui.
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https://www.4blue.com.br/produto/ferramenta-de-precificacao-para-servicos/

Como voce calcula
O preco do seu
servico?

No “chutometro”? Ou tem um método
para calcular?

Vocé tem certeza de que calcula direito
Ou vocé acha que esta certo?

Neste e-book vocé ira aprender como
precificar CERTO seus servicos

para cobrir seus custos, Impostos,
comissdes, além de pagar SEU SALARIO
(SIM, DONO DE EMPRESA TEM SALARIO)
e ainda fazer sobrar dinheiro para investir
na sua empresa.

Tudo isso através do METODO PROPRIO
PARA QUEM TEM UM PEQUENO

NEGOCIO - pratico e sem blablabl3
académico.

Boa leitural
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No preco cobrado tem que estar
considerado todos estes aspectos:

Parte das
Despesas Fixas

Capacidade
Produtiva

Impostos, comissdes, PreQO o[ Custos Variaveis
taxas de cartdo, etc. venda do Servico

Lucro e
Investimentos

O preco tem que cobrir todos os custos do
produto, impostos, comissoes, etc. e, ainda,
ajudar a pagar as despesas fixas da empresa
e ajudar a sobrar dinheiro para
Investimentos e lucro!

Tudo isso dentro de sua
capacidade produtiva!
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CAPACIDADE
PRODUTIVA

A primeira coisa a se fazer para calcular o
preco € conhecer a sua capacidade
maxima produtiva.

Vocég, como prestador de servigos, tem
gue lembrar que o seu “produto” é o seu
tempo. Assim, sua capacidade maxima
de venda esta atrelada ao tempo que
vOCcé tem para prestar o servico.
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Para facilitar, vamos trabalhar
com um exemplo: agora somos
donos de um salao de beleza

Vamos calcular o preco de um
corte de cabelo masculino!

&,blue



Ci, psiul

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

@4blueoficial > 4bluegestao
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https://www.instagram.com/4blueoficial/
https://www.youtube.com/4bluegestao

CAPACIDADE
PRODUTIVA

ITEM VALOR MEDIO

Numero de pessoas produtivas 2
Horas diarias maximas produtivas

(média por pessoa) 7
Dias trabalhados no més (média por

pessoa) 22
HORAS PRODUTIVAS MAXIMAS NO

MES 308
% de produtividade 70%

Horas reais de produtividade mensal
total 215,6

* 2 cabeleireiras

* Elas sabem que é impossivel
produzir mais que 7h/dia

* As 308 horas sao a capacidade maxima

das maximas. Aqui ajustamos para um
valor mais préximo do real.
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Agora ja sabemos que o
maximo que nosso salao
de beleza consegue
prestar de servicos sao 215
horas no mes.

Esta é nossa capacidade
produtiva ou capacidade
de venda!
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ATENCAO

Voceé deve se lembrar que € quase
Impossivel alguém prestar 8h
diarias de servico, afinal, sé de

deslocamento vocé ja perde quase

2 horas.

Assim, vocé deve chegar num valor
gue nao seja alto demais, mas
também nao seja muito baixo, pois
o cliente nao pode pagar por sua
Improdutividade!



D 0CALCULO

O Preco de Venda calcula-se com
uma formula:

Preco de venda = CUT x Markup

* CUT = Custo Unitario Total
* Taxa de Marcacgao

Vamos entender as duas
partes da formulal
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- CUT - Custo Unitario Total

Parte das
Despesas Fixas

Capacidade
Produtiva

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

Lucro e
Investimentos

No CUT vocé vai considerar as Despesas
Fixas da Empresa, os Custos Variaveis do
Servico e sua Capacidade Produtiva.

Entenda a seguir a diferenca entre despesa
fixa e variavel.
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D custos
VARIAVEIS

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

Ele é varidvel 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 o0 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 Vv 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 um salao de beleza. Seus
gastos fixos e variaveis seriam estes, por exemplo:

Custos variaveis

Shampoo, cremes, gel, Contador
lamina de barbear, Aluguel
condicionador, etc. Luz, agua, telefone
Luvas descartaveis fixo e telefone

Papel laminado, agua celular

oxigenada, etc. Salarios e pro-labore
Valores fixos para

Tudo que se refere ao marketing

servico!

O Custo Variavel esta
diretamente ligado aos
produtos ou servicos.

As despesas fixas nao! Se vocé
parar de vender, o custo variavel
desaparece, mas a despesa fixa

continua!

&,blue



- Custo Unitario Total

Voltando ao CUT... Ele também é
calculado por meio de uma
formula:

CUT = CVunit + CFunit

CVunit = Custo Varidvel Unitario, ou seja,
Custo Variavel do Servico
CFunit = Custo Fixo Unitario, ou seja, o
Custo Fixo proporcional aquele servico.
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- Custo Unitario Total

A primeira coisa a se fazer é
calcular o Custo Variavel de um
corte de cabelo:

-— N W g,
-N

CUT = CVunit + CFunit

>
S

S
\ - -

Y
. 4

M VALORMEDIO  (EE
Shampoo RS0,75

Creme RS 0,25 ,"

Lamina descartavel RS 0,50 .:

TOTAL R$ 1,50

Um corte de cabathmsculino tem um

custo de R$%$ 1,50 para o salao!

Observacoes:
1 - Valores aleatodrios para fins de exemplo
2 —Voceé precisa estimar o custo para um uUnico servico
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- Custo Fixo Unitario

O Custo Fixo Unitario representa a
parcela do Custo Fixo que aqgquele projeto
Ird contribuir para pagar. Também é
uma formula (sim, mais uma):

CUT = CVunit + CFunit

Custo Fixo Total
Capacidade Produtiva

CFunit =
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- Custo Fixo Unitario

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

,»_ capacidade produtiva. Esta ultima ja foi
V4 ) !

' \ calculada anteriormente.
' N

' i L

) N

. 4

s V4
s) ITEM VALOR MEDIO
ITEM VALOR MEDIO Numero de pessoas produtivas 2

Despesas Administrativas RS 1.860,00 Hor,ast diarias maximas produtivas

Despesas Financeiras RS 100,00 (med/a por pessoa) n , . !
Dias trabalhados no més (média por

Despesas com Pessoal RS 2.100,00 pessoa) 22

Despesas com Servicos de 32 RS 290,00 HORAS PRODUTIVAS MAXIMAS NO

Investimentos em marketing RS 450,00 MES 308

TOTAL RS 4.800,00

Assim, faca chuva ou faca sol, mesmo que o saldao nao % de produtividade 70%

venda nada ele tem R$ 4.800 de despesas fixas.

Horas reais de produtividade mensal
total 215,6
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- Custo Fixo Unitario

Fazendo o calculo...

Custo Fixo Total
Capacidade Produtiva

CFunit =

CFunit = RS 4.800 = RS 22,26/hora

215

Este valor significa que toda a
estrutura do salao custa

RS 22,26 por hora.
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Observe que nés achamos o valor de
R$ 22,26 para uma hora de trabalho.

Atente-se que este custo é apenas um
rateio da despesa fixa pelas horas
produtivas, ou seja, independente de vocé
produzir ou nao, a despesa fixa total vai
continuar igual.

Um corte masculino, segundo nossa
cabeleireira, demora 30 minutos. Isto

signhifica que o CFunit deste servico
é de RS 11,13.
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- Custo Fixo Unitario

Agora sim podemos calcular o CUT do
corte de cabelo masculino:

CUT = CVunit + CFunit

CUT = 1,50 + 11,15 = 12,63

30 min de servico

&blue



D 0CALCULO

Metade da formula ja foi!

Preco de venda = CUT x Markup

Preco de venda =12,63 x Markup

Lembrando que estamos
calculando apenas para o
servico de corte de cabelo!!

Vamos entender a parte do
Markup agora!
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ao)

Parte das
Despesas Fixas

Capacidade
Produtiva

Impostos, comissoes, Pre(}O de Custos Variaveis
taxas de cartao, etc. Venda do Servico

Lucro e

Investimentos

No CUT nds consideramos os custos
variaveis e fixos.
Agora, no markup, iremos considerar
OS Impostos, comissoes, etc. e lucros e
Investimentos.
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™

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

100

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

O Markup € um coeficiente que ird
auxiliar na formacao do preco. Sua unica

utilidade é inserir no preco a parte dos
percentuais acima.




Assim, nossa cabeleireira fez o
levantamento destes

percentuais:
ITEM VALOR MEDIO OBSERVACAO
Impostos 6%
L Ela paga a si a a funcionaria
Comissoes 10% comissao por corte feito.
Nem todos pagam em cartao,
Taxa de Cart3o 4% mas a cabeleireira preferiu
(0)

considerar o valor cheio no
preco.

Os valores de investimentos e
Investimentos 10% lucro sdo valores que
correspondem a quanto, de
tudo o que vocé faturar, vocé
Lucro 30% quer reinvestir na empresa e ter
de lucro liquido.
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Agora gue ja sabemos os respectivos
valores, basta fazer o calculo:

100
™ =
[100 - (% impostos + % comissoes + % taxas de cartao +
% investimentos + % lucro)]
100 100
™ = = = 2,50

[100 - (6 + 10 + 4 + 10 + 30)] [100 - 60}

Agora que sabemos que o Markup é de

2,50 basta finalizarmos o preco de venda!
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D 0CALCULO

Agora basta finalizar o calculo!

Preco de venda = CUT x Markup

Preco de venda =12,63 x 2,50 = R$ 31,57

Esta feito!

O preco ideal de venda do corte
de cabelo é de RS 31,57!
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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 informac¢des 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.

Jual o Negocio de vcs
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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https://www.4blue.com.br/consultoria-financeira-iluminismo

Recapitulando...

PV = Preco de venda
CUT = Custo unitario total
Markup = Taxa de marcagao

CUT = Custo unitario total
CVun = Custo variavel unitario
DFun = Despesa fixa unitaria

DF = Despesa Fixa Total
CapVen = Capacidade de Vendas

Markup)= e
100 - (SOMA % + % DF)
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Segunda forma de calcular

A formula anterior pode ter um pegueno
problema. Exemplo: quando voce tem um
custo variavel muito alto, como
terceirizacoes, por exemplo, ao multiplicar
pelo Markup, significa que vocé esta
pegando esta terceirizacao e multiplicando
por 2,50 (pelo exemplo que estamos
trabalhando).

Isto pode fazer o seu preco ficar muito alto!
Assim, o ideal é vocé multiplicar por um
segundo markup que nao considera no
calculo o lucro e investimento. Confira.
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A formula ficaria assim:

Preco de Venda = CFun x Markup + CVun x Markup2

O Markup2 desconsideraria o investimento
e lucro desejado, ficando apenas aquilo
gue realmente sera pago sobre o
faturamento (comissoes, Impostos, taxas

de cartao, etc.) Veja:

100

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

™ =

100
[100 - (6 + 10 + 4)]

= 1,25

™
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Desta forma vocé nao ird inflacionar o
preco ao colocar um markup alto
demais em cima dos custos variavels.
Veja a diferenca no caso da cabeleireira:

Calculo 01 Calculo 02

CFun 11,13 CFun 11,13
> 27,83
CVun 1,50 Markup 2,50
CUT 12,63 CVun 1,50
— 1,88
Markup 2,50 Markup?2 1,25
Preco Final RS 31,57 Preco Final 29,70
Preco de Venda = CUT x Markup Preco de Venda = Cfun x Markup

+ CVun x Markup?2

&,blue



No caso anterior nao deu muita diferenca,
mas imagine se fosse um servico que
trabalhasse com valores maiores:

Calculo 01 Calculo 02

CFun 333,95 CFun 333,95

> 835,00
CVun 300,00 Markup 2,50
CUT 633,95 CVun 300,00

> 375,00
Markup 2,50 Markup?2 1,25

Preco Final RS 1.585,00 Preco Final RS 1.210,00

O calculo 01 fica 30% mais caro!
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PRECO DA HORA

Por fim, outro conceito interessante que
esta presente em nossa ferramenta de
precificacao € o de Valor da Hora de
trabalho (ou da hora técnica).

A l6gica é: qual o preco da sua hora
trabalhada pro cliente? Para calcular, basta
pegar o valor da Despesa Fixa/Hora (DFun) e

multiplicar pelo markup.

Assim, a hora de trabalho da cabeleireira
vale RS 55,66!

CFunit = Custo Fixo Total

Capacidade Produtiva

R$ 4.800

CFunit = = R$ 22,26/hora

215

Este valor significa que toda
a estrutura do salao custa
RS 22,26 por hora.

Taxa de Marcacao

Gasto Fixo por hora RS
Preco da Hora Técnica RS
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ATENCAO

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

Aumentar as despesas fixas

Reduzir as despesas fixas

Aumentar sua capacidade produtiva
Reduzir sua capacidade produtiva

Tudo isso ira afetar seu preco final!



Para salvar a sua vida a 4blue criou uma
ferramenta super completa para calculo

de preco para servicos.

Além de chegar ao seu preco ideal do
servico, vocé ainda podera calcular e
entender o seu ponto de equilibrio (minimo
que sua empresa precisa faturar para nao

ter prejuizo).

Confira um video explicativo
clicando aqui.

RS 1.500,00

RS -

R$ 450000 [ .
RS 4.000,00
R$3.50000 |7 7
r$3.00000 |~ 7
RS 2.500,00
r$ 200000 [
rs 100000 | . H
rssonoo |

Comparacao entre projetos

Diferenca de:
RS 3.432
513,9%

Precificacso Ideal Simulacdo
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https://www.4blue.com.br/produto/ferramenta-de-precificacao-para-servicos/

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

S |

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


mailto:contato@4blue.com.br

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 -

&

4blue | Gestdao sem Chatic
$ Ensinamos Pequeniais.iEmpjesas a Lucrar desde 2009

aaaaaaaaaaaa

& + de 20.000 clientes em treinamentos e consultorias

& Comece por aquif

4blue.com.br/live

COMOFAZERD W)
FLUXO DE CAIXA
DO SEU NEGOCIO


https://www.4blue.com.br/
https://www.instagram.com/4blueoficial/
https://www.youtube.com/4bluegestao

&,blue

Fazemos
peqguenas empresas
se tornarem grandes.



