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Estabelecer preços de venda competitivos é uma 
tarefa que exige do empresário o conhecimento dos 
componentes que dão origem ao preço de venda.

A definição da estrutura de custos é parcela 
importante neste processo, uma vez que possibilitará
ao administrador saber quanto lucrou.



Introdução Crescimento Maturidade Declínio
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PREÇO MARK-UP
A metodologia dominante de formação de preços consiste na 
aplicação de um percentual (mark-up) sobre o custo de produção 
ou operação. O percentual de mark-up é geralmente aplicado 
sem um embasamento mais profundo. 

Três categorias principais: 
• Baseados em custo;
• Baseados em demanda;
• Baseados na concorrência.

�
�(� ��)
��'	� *&'�	�� +�
�,+��� -./01��
23')4



Margem sobre venda
Margem percentual de lucro em relação aos custos 
variáveis.
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RECEITA BRUTA

(-) Impostos, devoluções e abatimentos

RECEITA OPERACIONAL LIQUIDA

(-) Custos diretos /  Variáveis

MARGEM DE CONTRIBUIÇÃO

(-) Custos indiretos /  Fixos

LUCRO OPERACIONAL(Líquido)

(-) Custo do capital

LUCRO ECONÔMICO
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