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Detinindo 0 preco do seu produto ou Sservigo

por Dagoberto Hajjar*

Um dos grandes desafios dos executivos é conseguir estabelecer corretamente o prego de seus
produtos e servi¢os. Principalmente, quando estamos falando da venda de software — que pode ser
considerado como um ativo de beneficios intangiveis e com grande dificuldade de percepc¢éo de
valor por parte dos clientes. Hoje em dia, temos mais um grande componente de complexidade no
estabelecimento de pre¢o do software — o software esta sendo oferecido ndo mais como um produto,
mas sim como um servic¢o, seja através de modelo de licenciamento ou locagéo. A partir deste ponto,
vou sempre utilizar o termo “produto” mas estarei me referenciando a “produtos ou servicos”.

Atualmente presto servi¢os de consultoria para mais de 500 empresas desenvolvedoras de software
(ISVs) e poderia, seguramente, falar que o segundo maior erro destas empresas € estabelecer o
preco de seus produtos olhando apenas para seus custos de producdo, ou seja, para as variaveis
internas.

Para se estabelecer corretamente o preco dos produtos é necessario olhar para este quebra-cabecas
de 3 &ngulos distintos:

1. Custo de producédo e amortizacdo — é necessario saber contabilizar corretamente todos os
custos e despesas envolvidas na producéo de seu produto. Em uma segunda etapa estimar o
namero de clientes potenciais e a velocidade com que vocé conseguira vender seu produto, ou
seja, fazer o dimensionamento do ciclo de vendas. Entéo bastara projetar o preco e calcular em
guanto tempo se daré o retorno do investimento feito.

Normalmente as empresas conseguem contabilizar corretamente todos os custos e despesas de
producédo, mas, erram no dimensionamento do mercado-alvo e ciclo de vendas. O erro mais
comum é ver a empresa de desenvolvimento querer cobrir todos os custos de produgédo logo no
primeiro cliente, estipulando um preco alto demais e, com isto, inviabilizando a venda ou, no
minimo, estendendo muito o ciclo da venda.

Outro aspecto importante é que talvez vocé chegue a concluséo de que tera que “quebrar” seu
produto em modulos ou sub-produtos para que a venda seja mais facil e que tenha um ciclo
menor, desta forma, conseguindo cobrir, mais cedo, os custos de producao.

2. Percepcéo de valor pelo cliente — esta € uma das variaveis externas importantissimas para o
estabelecimento de preco do seu produto. A boa prética diz para os ISVs consultarem seus
clientes j& nas primeiras etapas de desenvolvimento do produto para saber sobre a percepcéo de
valor e, com isto, nortear os investimentos e custos de producdo. N&o adiantara vocé ter um
produto com funcionalidades e preco de BMW se 0s seus clientes estdo dispostos a pagar o
preco de um carro econémico.

O reverso da percepcao € a “dor do seu cliente”, e também uma varidvel importante no
estabelecimento de preco do produto. Quanto maior a dor do cliente ou a necessidade do
mercado, entdo, maior podera ser o pre¢o do seu produto.

3. Concorréncia — esta € a mais importante variavel externa a ser considerada. O preco dos
produtos concorrentes. E claro que vocé pode ter um produto mais caro ou mais barato do que a
concorréncia — desde que o mercado entenda e valorize claramente os motivos da diferenca de
precos, e isto podera representar um grande esforco de marketing, comunicagéo e vendas.
Vocé devera pesquisar, também, os pontos fortes e fracos dos seus concorrentes. Se 0s seus
concorrentes forem “fracos”, entdo, vocé terd uma oportunidade de estabelecer um preco mais
alto que o preco deles, se mostrar um diferencial ou uma vantagem do seu produto em rela¢éo
aos mesmos.

Existem outros aspectos importantes no planejamento e estabelecimento dos precos dos produtos,

dentre eles:

1. Produto Completo — os clientes sabem que a compra de um determinado software exigira,
também, investimentos em instalacdo, manutencao, suporte, futuras atualizac¢des, treinamento,
e, em alguns casos, até compra de hardware. Portanto, o cliente olhara nao apenas o custo
direto do software, mas todo o “custo de propriedade”, ou, o que chamamos de produto
completo. E, o cliente dificilmente comprara seu produto se vocé néo puder oferecer, de maneira
direta ou através de representantes, todos os componentes do produto completo.
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O produto completo devera ter o preco determinado pelas 3 perspectivas que vimos acima, ou
seja, custo MAIS percepg¢éao de valor MAIS concorréncia.

2. Empacotamento (Bundling) — seguindo o conceito de “produto completo”, vocé tera que decidir
como ira compor a sua oferta para o mercado. Vai oferecer apenas o software? Ira oferecer o
software MAIS treinamento MAIS suporte MAIS manutengdo?

O empacotamento também ira influenciar a estratégia de precos, e, temos 2 grandes balizadores
para esta decisdo: o que o seu cliente quer, e, 0 que sua concorréncia esta oferecendo.

3. Embalagem (Packaging) — mais uma grande deciséo a ser feita. Vocé ir4 oferecer um Gnico
produto, ou, vai “quebrar” seu produto em varios modulos e sub-produtos? Talvez uma boa
estratégia seja ter uma verséo “standard” e uma “professional”, ou mesmo, uma verséo “trial”
sem custo algum para o cliente.

4. Modalidade comercial — sera fundamental vocé definir a forma como ird comercializar o seu
produto. Poder ser através da compra com pagamento “one-shot”, compra com pagamento
parcelado, leasing, licenciamento ou locagéo. Todas as modalidades podem incluir servigos de
instalacdo, manutencgéo, suporte e treinamento.

5. Regionaliza¢cbes — As percepcdes de valor pelo cliente, para o mesmo produto, normalmente
variam de estado para estado e de pais para pais. Seguramente vocé devera ter uma lista de
precos diferentes para cada pais, e, quando estamos falando de servigos, muito provavelmente
vocé terd uma lista ou condigbes comerciais diferentes para cada regido ou estado de um
determinado pais.

Como vocé deve ter percebido, o estabelecimento de preco de produtos é algo extremamente
complexo, e, a rigor, deveria ser estabelecido pela equipe de marketing. Eu gosto, sempre, de en-
fatizar que marketing € uma ciéncia exata, e, vocé s6 consegue estabelecer boas estratégias de
marketing fundamentado em muitos dados e pesquisas.

Portanto, o primeiro passo para estabelecer o pre¢o do seu produto € muita PESQUISA e saber
guais as dores, tendéncias, expectativas e tamanho do mercado, a forma de atua¢éo dos seus con-
correntes quanto ao preco, empacotamento, embalagem e formas de comercializagdo, e, 0s seus
pontos fortes e fracos, para entdo elaborar estratégias adequadas de posicionamento do seu
produto.

No comeco deste artigo eu disse que o segundo maior erro destas empresas € estabelecer o preco
de seus produtos olhando apenas para seus custos de producdo. Quer saber qual o primeiro?

E estabelecer o preco com o método de tentativa-e-erro, sem fazer pesquisas. O estabelecimento
errado do preco dos seus produtos podera levar sua empresa a faléncia, principalmente, no modelo
de “software as service”.
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