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Servico.

= Valor:

- E quanto valem os beneficios técnicos,
economicos, de servigos e sociais de um produto
Ou servico para determinado cliente.

= Valor para o cliente:

- E a diferenca entre os beneficios obtidos e os
custos incorridos pelo cliente.
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valor percebido de um produto ou servico:

19) E determinado em termos monetarios;

20) Representa os beneficios em termos
especificos;

30) E quanto representa o valor para o cliente,
na troca do produto pelo preco que paga.
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beneficio de valor, ou seja, uma
recompensa pelo valor dispendido na
compra.

= Quando o valor excede a sua
expectativa, ele € magico; quando
esta aquém, € tragico.
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- Uma refeicao ruim é cara?

« O que significa uma corda para
quem esta se afogando?

= Qual é o valor de um oculos
para um cego?
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- Sustentar a estratégia de posicionamento;

= Atingir os objetivos financeiros propostos,
como geracao de caixa e criacao de valor
para o acionista;

= Ajustar a oferta a realidade de mercado.
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LEI DA OFERTA E DA PROCURA
O equilibrio economico é
alcancado ao preco em que a
quantidade ofertada é igual a
quantidade procurada.
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0s custos do produto ou servico e ainda
proporciona o retorno desejado pela
empresa.

= A metodologia dominante de formacao de
precos, incluindo as opticas, consiste na
aplicacao de um percentual (markup)
sobre o custo do produto ou servico.
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Praco por
unidade

10,000 20,000 30,000 40,000 20,000

Guantidade demandada em
unidades
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mercado?
- Qual é a localizacao dos compradores
potenciais?

= Qual é a taxa de consumo dos compradores
potenciais?

= Qual € a condicao financeira dos compradores
potenciais?
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- Eles usardo o preco como um indicador da
qualidade do produto?

- Eles serao favoravelmente atraidos por precos
quebrados como 177,50 reais em vez de 180 reais
ou 999 reais em vez de 1000 reais?

-« Eles perceberao o preco como alto demais em
relacao ao que o produto oferece?

= Eles estao suficientemente preocupados com
prestigio para pagar mais pelo produto? Quanto?
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Demanda Elastica: Demanda Inelastica:
Férias na Europa Gasolina

Quantidacde demandada Quantidade demandaca
fnumero de viagens) (Litros)




‘ IV Seminario dos Profissionais da Area de Optica do Centro Oeste

FORMACAO DE PREGCOS EM OPTICA

Ha pouco ou nenhum substituto, ou nao ha
concorrentes;

Os compradores nao percebem facilmente o
preco maior;
Os compradores sao lentos na mudanca de

seus habitos de compra e na procura por
precos menores;

Os compradores consideram que 0s precos
maiores sao justificados pela qualidade,
aumento da inflacao, etc.
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Cuantidade produzida a
vendida

Custo Marginal

Recaita Marginal

Cuantidade produzida e
wvendida
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a) De Adicao a Custo
b) De Ponto de Equilibrio

2. Precificacao Baseada em Valor

3. Precificacao Baseada na Concorréncia
a) Método de Equivaléncia de Mercado
b) Método de Proposta Selada (concorréncia publica)
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- Markup: Acrescenta % padrao ao custo do produto a
fim de chegar ao preco de venda;

Ex.: Preco = R$ 100 + (R$ 100 X 80%) = R$180,00
- Precificacao pela taxa de retorno: Adiciona taxa de

retorno aos custos totais para definir preco de venda;

Ex.: Preco = Custo total + retorno s/invest./ n® Un. =

b) De Ponto de Equilibrio: Tecnlca que determina o
volume de vendas necessario para cobrir todos 0s
custos a um preco especifico.

Ex.: Ponto de Equilibrio = CF / Preco de Venda - CV
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percepcoes dos clientes sobre o valor de uma
troca.

= Sera necessario uma pesquisa de marketing para
descobrir as percepcoes de valor e preco dos
clientes.

= Os clientes compram com base no valor, ou seja, a
diferenca entre os beneficios e os custos
percebidos de uma troca, como mostra a equacao:

Valor = Beneficios percebidos — Custos percebidos

25/11/06 Professor: Rubem José Boff, Ph.D. 21



IV Seminario dos Profissionais da Area de Optica do Centro Oeste

FORMA(}AO DE PREGOS EM OPTICA

- Preco abaixo da concorréncia: Modo de atrair
compradores preocupados com 0 preco, quando a
empresa tem custos + baixos que o dos concorrentes.

= Precos igualados: Pode igualar os precos dos
concorrentes e distinguir-se de outras maneiras.

= Precos acima da concorréncia: Precos por produtos
que oferecem mais valor, prestigio, qualidade e
confiabilidade.

b) Método de Proposta Selada (licitacao): Os vendedores
apresentam orcamentos para um determinado projeto.
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Estratégia de Skimming
O produto é lancado a
um nivel de preco

inicial alto, com vistas a
atingir o segmento

da populacao disposto a
pagar mais.

ESTRATEGIA DE "SKIMMING"

Estratégia de Penetracao
Precos baixos no langcamento,
estimulando consumidores
potenciais a comprar o produto,
de modo a criar, o mais rapido
possivel, uma demanda efetiva
para o produto.

ESTRATEGIA DE PENETRAGAO
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- Fixacao do preco de revenda e descontos;
- Praticas de preco enganoso;

- Discriminacao de precos que reduza ou prejudique
a competicao; discriminacao no uso de precos
promocionais;

= Precificacao predatoria;
= Dumping.
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de 2006, conduzida por Rubem José Boff;
= Foram pesquisadas 17 opticas de Cuiaba;

= Trés opticas negaram-se a responder o
questionario;

= Em Cuiaba/MT existem aproximadamente
140 opticas.
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= A empresa adota
estratégia

econOmica para a
formacao de precos
em optica?
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= A empresa adota
critério proprio para

a formacao de
precos em optica?
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= O desempenho e os
resultados
financeiros
alcancados estao
satisfatorios?
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= Os dirigentes
possuem uma clara

visao de como deve
Ser a empresa no
futuro?
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= Os objetivos da
empresa, de modo

geral,
correspondem as
expectativas?
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= As atividades da empresa
estao direcionadas para o
atendimento das

necessidades e

expectativas dos clientes
e dos cidadaos?
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= A empresa compara
seus congéneres do

setor privado?
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= A empresa adota a
seguinte margem de

lucro em Optica:

7
6
5
4
3
2
1
0

Até Até +de
100 300 400




.IIL IV Seminario dos Profissionais da Area de Optica do Centro Oeste

FORMACAO DE PRECOS EM OPTICA

REFERENCIAS

> CHURCHILL JR., Gilbert A.; PETER, J. Paul.
Marketing. criando valor para o cliente. Sao Paulo:
Saraiva, 2003. Cap. 12-13.

DIAS, Sergio R. (Coord.). Gestao de marketing. Sao
Paulo: Saraiva, 2004. Cap. 10 e 18.

GITMAN, Lawrence J. Principios de administracdo
financeira. 7.ed. Sao Paulo: Harbra, 2002.




FORMACAO DE PRECOS EM OPTICA

RUBEM JOSE BOFF, Ph.D.

> E-Mails: rboff@pop.com.br

rubemboff@ig.com.br
rubemboff@hotmail.com
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> URL: http://br.geocities.com/rubemboff

> FONES: 0xx65 9983-8021
Oxx65 3025-2562
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