As praticas de gestdo de precos

entre empresas no Brasil
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A pesquisa

Valor
Percebido

Gestao de Precos

Resultados

Mercado

e Estudo exploratorio.
* Percepcao dos executivos.
* Extensa revisao da
literatura.

* Desafios da precificacao —
Workshop na Escola de
Marketing Industrial

4 painéis independentes.
« 226 respostas completas.
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Grande diversidade de

Vendas
m>USS1B
mDeUSS1Ba
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™ Internacional
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Companhias muito bem sucedidas!

Ao longo dos ultimos 3 anos

Cresceu 10%

Participacao
de Mercado

Nao cresceu 11%

Nao cresceu Cresceu

Rentabilidade ~——’
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O foco da pesquisa: B2B

Mas, 19% respostas de B2C

Principais Diferencas

B2C B2B
Construcao
dos Competicao Negociacao
Precos
Pesquisas Com Com os
de nao proprios
mercado clientes clientes

Outras caracteristicas diferenciais do B2B
» Selecédo de clientes
« Customizacao da oferta
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Executivos seniores envolvidos nas

decisoes de prec¢os

Idade

W Entre 26 e 35
M Entre 36 a 45 Posicao
@ Entre 46 e 60
M Acima de 60

M Socio

B CEO/Conselho

" Reporta-se ao

Envolvimento CEO

M Outras
M Direto/frequente
M Direto/infrequente
™ Indireto
“"._f‘/
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Como sdo decididos os precos?

Pressao dos

_ Competicao
clientes \ [
Impostos ‘ . Custos
Métodos de precificacao mais comuns Desafios de maior impacto
Negociacao Pressao dos clientes sobre os precos
Custos totais mais margem Carga tributaria
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Desafios da precificagdo - Nuances

Carga tributaria

« Especialmente Comércio
Cambio

 Entre alIndustriae o Comércio

Guerras de precos
e Mais intensas no Comércio

Vendedores sem foco na rentabilidade
« Grandes empresas do setor de Servigos

Pirataria/Concorréncia ilegal
« Afeta mais as pequenas empresas

Volatilidade de custos
 Ajuda arentabilidade
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Volatilidade de custos ‘ rentabilidade
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Negociagoes

Credibilidade?
Co

‘72% nao

‘ aceitam
36% nao perder o
ajustam o cliente
O nivel de

34% nao servigo ao

aceitam preco
® igualar o negociado
28% n3o preco do
definem competidor )
metas Qual é a
para o5 ‘ referéncia?
prec¢os

O:x

concedem
descontos
por
quantidade
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Seletividade mmp rentabilidade

Foco nos segmentos de mercado
gue melhor reconhecem o Valor
gue oferecemos.

Em determinados casos,
deliberadamente perdemos
alguns clientes.
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Na hora de mexer nos precos

Competidores

e

Razoes
detalhadas,
como
maximo de
antecedéncia

/

Clientes

Apenas uma minoria se diz disposta a negociar
as datas para os aumentos de precos.
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Direcdao e controle

Como reagao

d Maus
resultados
Falta de
metas de
precos
Ma
compreensao
da estratégia
de precos
“"._f‘/
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Elos da destruicdo de Valor

Precos com . Descontos
Remuneragao Guerras de .
base nos para atingir

or volume recos
custos P pres volume
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Foco interno

Precos com . Descontos
Remuneragao Guerras de o
base nos para atingir

or volume recos
custos P pre¢ volume
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Descontos para vender mais

Precos com ~ Descontos
Remuneracgao Guerras de o
base nos para atingir

or volume recos
custos P pres volume
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Ninguém sabe quem comecou...

Precos com . Descontos
Remuneragao Guerras de o
base nos para atingir

or volume recos
custos P pres volume
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Os clientes aprendem a esperar

Precos com . Descontos
Remuneragao Guerras de . .
base nos para atingir

or volume recos
custos P pre¢ volume
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Refens dos maus negocios

Inagao
sobre os nao
rentaveis

Oferta nao
ajustada ao

prec¢o
negociado

Poucas
pesquisas de
mercado

Negocia¢oes
reduzem os
precos

Clientes sao
muito
exigentes

Nao aceita
perder
clientes
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Vantagem em Valor

nos negocios entre empresas no Brasil

Entender os mercados
Selecionar os clientes
Entregar-lhes Valor

Metas para os precos
Alinhar incentivos
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Obrigado

Alex Carneiro — alex@valorart.com.br
Veronica F. Mayer — veronica@valorart.com.br

ValorArt Servicos, Consultoria e Representacdes Ltda.
Rua Visconde de Piraja, 111/517
22410-003 Rio de Janeiro - RJ
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