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1 I DEFINA A POLITICA DE
VENDAS DA SUA EMPRESA

Politica de vendas abrange todas as estratégias e meios utilizados para aumentar
o faturamento de uma empresa ou de um negdcio. E a ferramenta que orienta o
empresario a definir estratégias, planejar e gerir as vendas de um negodcio. Nele,
estdo presentes as técnicas para a prestacao de um atendimento personalizado a

um cliente e para o alcance das metas estabelecidas pelo plano de marketing.

A “politica de descontos” cumpre o mesmo papel, porém em relacdo a definicdo
das ofertas do negodcio. Ou seja, ela serd utilizada depois que o preco ja estiver
sido definido, as vezes como uma espécie de re-precificacdo. Na verdade, essas
duas politicas andam juntas e sdo complementares, pois sao baseadas nas mesmas

premissas, que sdo as metas da empresa.

Neste ebook, o empresario receberd instrucdes de como definir e estruturar uma
politica de vendas e descontos no seu negdcio. Sabera também as principais razdes

para se investir em uma politica de descontos.

2 COMO UTILIZAR POLITICAS DE VENDAS
E DESCONTOS EM SUA EMPRESA

Muitas empresas usam como estratégia de aproximacao de novos clientes as
ferramentas de promocao e desconto. Quando colocam o aviso de que o preco
estd abaixo do normal, esperam fechar negdcios mais facilmente, atraindo quem

deseja comprar bem gastando menos, principalmente em datas comemorativas.

Contudo, dar descontos ou fazer promoc¢des sem pensar, antes, nos custos que
isso engloba pode ser um tiro no pé. Se a empresa nao tiver uma boa politica de
descontos, que mostra suas margens e diz até onde cada promocao pode chegar,
a desatencao pode criar problemas sérios, como ganhar menos do que o produto

realmente custa ou até comprometer o giro do estoque.




Sendo assim, reduzir precos pode, sim, ser uma ferramenta comercial, mas que deve
ser utilizada a partir de estratégias claras de venda. Tomar qualgquer decisdo sem
fazer um estudo prévio das condicdes empresariais pode causar efeitos negativos

e, muitas vezes, dificeis de ser superados.

A politica de descontos é uma espécie de “manual” que vai detalhar os métodos
utilizados para precificar mercadorias e servi¢cos, chegando a um cendrio em que
todos os bens de venda da empresa podem ser consultados pelo pre¢o cheio e
por sua margem minima. O conjunto de estratégias vai definir, a cada momento
do ano, quais decisdoes sao mais acertadas quanto aos ajustes na precificacao.

Além de levar em consideracdo os custos de estocagem e distribuicdo de produtos
e a margem de lucro pretendida, a politica de descontos também trata das
estratégias de posicionamento da marca, divulgacao dos novos precos e discursos
de venda. E muito importante atentar-se para essa triade, j& que uma promocao
mal pensada também pode sair pela culatra ao “educar” clientes a sé consumir da

empresa em tempos de menor preco.

O grande objetivo da politica de descontos é planejar todos os passos de uma
reducao de precos sem que isso seja visto de forma negativa pelos clientes ou
conduzido erroneamente pelas equipes de venda. Isso torna as estratégias de
promocdo uma prioridade para quem precisa vender mais em pouco tempo, seja
para girar o estoque ou fazer rapido capital de giro, sem os riscos de nao conseguir

fazer nem uma coisa e nem outra.

Mas, vale lembrar, preco e valor sdo coisas diferentes e devem ser assim percebidos

pelos clientes.

Nem sempre a politica de descontos vai se adaptar a todos os contextos, visto que
alguns itens, se entrarem em desconto, podem desvalorizar o produto na visao do
consumidor final. A diferenciacdo entre preco - quanto custa - e valor - quanto o
produto vale em termos de ser util ou desejado por alguém - também deve ser um

item a se levar em consideracdo antes de implementar sua politica de descontos.



Importancia dos descontos para o negodcio e
imagem da empresa

Dar descontos pode deixar a margem de lucro menor, mas gera outros beneficios

gue devem ser levados em consideracao pelos gestores. Veja alguns deles:

& Fortalecimento da imagem da empresa.

& Geracao de mais uma opcédo para consumidores em fase de decisdo de compra.

& Fidelizacdo dos clientes.

4 Atracdo de visitas a loja e geracdo de atencdo a outros produtos, inclusive fora
de promocdes.

4 Reposicionamento de produtos com vendas baixas.

ORIENTACOES PARA A CRIACAO
DE UMA POLITICA DE DESCONTOS
PARA O SEU NEGOCIO

A politica de descontos € um instrumento interessante para alinhar as estratégias
de precificacdo e vendas a missao da empresa. O planejamento é o grande
responsavel por definir o comportamento empresarial toda vez que for necessario
diminuir precos, seja por conta de questdes administrativas ou para atender aos

anseios do publico em datas comemorativas.

A primeira orientacdo para se criar uma politica efetiva de descontos é
identificar, de antemao, quantas vezes por ano a empresa vai precisar reduzir
0s precos de seus produtos. Uma loja de brinquedos, por exemplo, conta com
duas datas comemorativas classicas - Dia das Criancas e Natal - para aumentar
os estoques, o que pode influir diretamente na sua politica de precificacdo duas
vezes apenas no segundo semestre. Toda organizacao, venda de produtos ou
servicos, deve saber com antecedéncia quais sdo os melhores momentos para

aumentar e diluir seus precos.




Da mesma forma, € preciso identificar quais fatores impulsionam, historicamente,
a adequacao de precos em cada um dos momentos e quais métodos serdo
utilizados para fazer as novas ofertas. Em outras palavras, quais sdo os objetivos

da empresa ao fazer novos precos?

Para que o desconto faca sentido ao consumidor ele precisa, primeiro, ser avisado.
Nao deixe de colocar na sua politica de descontos as diretrizes de comunicacao
para contar aos clientes que a empresa estd com precos melhores, a partir de
guando e até quando e, se for ajudar nas vendas, por qual motivo. Digamos que
uma loja va fazer um saldao depois do Natal: o melhor momento para avisar isso
aos clientes ndo é antes do Natal, para ndo barrar a compra e sim, dois ou trés dias

depois da data comemorativa.

Colocar um prazo limite para as promocdes - até determinado dia ou enquanto durarem
0s estogues - € uma forma de criar urgéncia de consumo para o desconto avisado.

De modo geral os principais itens para a criacdao de uma politica de descontos
sdo a definicao dos objetivos, avaliacdo das margens de desconto antes da
implementacao, identificacdo do publico-alvo e comunicacdo clara com ele para

contar das promocdes.

Os descontos podem ser impulsionados por uma
série de motivos, tais como:

@ Necessidade de fazer capital de giro.

@ Necessidade de fazer fluxo de caixa.

@ Queima de estoque para renovacao.

@ Queima de estoque gque esta para vencer.

@ Passagem de ponto.

@ Mudanca de endereco comercial, para evitar carregar toda a

mercadoria para outro lugar.




Cada empresa tera suas proprias razdes para praticar descontos e ndo ha uma féormula
Unica para essa politica. Contudo, vale a dica de fazer uma politica de descontos

com base na demanda, de forma a ver o publico se engajar com as promocodes.

Colocar em desconto o que estd parado porque ninguém quer, € ndo por causa
do preco, ndo € uma estratégia muito interessante. Diminuir o preco do que muita
gente quer comprar pode fazer com que os clientes gastem mais do que esperavam,

jd que um unico produto pode causar a venda de tantos outros mais.

4 COMO APLICAR DESCONTOS NA
SUA ESTRATEGIA DE PRECO

Quando as prioridades da politica de descontos esta definida € hora de pensar
em como fazer para que as vendas ocorram e 0s objetivos da empresa sejam
cumpridos. Para isso é indispensavel aplicar descontos corretamente, a partir das

abordagens previstas no planejamento.

Dentre as possibilidades de fazer promocdo esta a criacao do pacote de descontos,
gue visa ofertar melhores precos em um mix de produtos comprados juntos, e
nao s6 em um produto uUnico, recurso também conhecido como “combo”. Essa
estratégia é valida para quem quer dar desconto em mais de um produto por vez,

fazendo correlacdo das mercadorias entre si.

Vocé também pode praticar os descontos em itens pré-pagos, que sao precos
promocionais para gquem compra antes de a mercadoria ou servico estar
oficialmente disponivel. E uma pré-venda. Através do pagamento antecipado a
empresa gera fluxo de caixa e pode, inclusive, custear a distribuicdo a precos
também promocionais junto ao fornecedor, aumentando sua margem. Essa
estratégia € muito utilizada por clubes de assinatura e outras empresas que

trabalham com pagamentos recorrentes.



O desconto por volume também é uma boa aplicacdo na estratégia de preco e
funciona para girar o estoque de um produto especifico. Nela, se o cliente levar
um produto X, paga cinco reais, mas, se levar cinco unidades do mesmo produto,
cada uma saird a quatro reais. O cliente entende que existe uma vantagem maior
em levar mais unidades do que apenas uma e acaba ajudando a empresa a queimar

esse estoque.

O classico “pague um, leve dois” também entra nessa possibilidade de desconto,
mas deve ser usado com parcimonia, ja que o produto “gratuito” precisa estar
pago, pelo menos em seus custos, de alguma forma. Sendo, da prejuizo a empresa.

Por fim, uma forma também classica de aplicar descontos em seus precos ¢é através
das promocdes sazonais ou datas especiais. Quanto mais disputada for a data,

mais interessante se torna o desconto aos olhos do consumidor.

Fazer promocdesemlojas de chocolate, sex shops ejoalherias no diadosnamorados,
por exemplo, € uma boa estratégia para atrair publico. No Brasil, o comércio conta
com as seguintes datas comemorativas generalistas para a politica de descontos

(por ordem de acontecimento anual):

& Carnaval.

& Pascoa. ' '
& Dia do Consumidor. —
& Dia das maes.

& Dia dos Namorados.

& Dia dos Pais.

& Dia das Criancas;

& Natal.

Isso sem contar datas ainda mais especificas para determinados publicos, como
estacdes do ano, dia de finados, dia do livro, dia dos avods, padrinhos e, claro,
aniversarios - tanto dos clientes quanto das lojas. Utilizar as melhores datas na
politica de descontos significa escolher aquelas que se relacionam diretamente
com O que a empresa vende e tentar se beneficiar com a onda de consumo para

publicos especificos.



Os cuidados basicos que a organizacao deve ter para aplicar descontos sdo com
a reduc¢ao do valor percebido, ou seja, reduzir ndo sé6 o pre¢o, mas também a
percepc¢ao de valor do cliente sobre a qualidade do produto ou servi¢o, e em
rela¢do a diminui¢cdo do lucro que, invariavelmente, ocorrera.

Também, é bom ficar de olho para ndo submeter a estratégia produtos com preco
fechado por tabela, para ndo feriraimagem de empresas fornecedoras que praticam
valores muito especificos. Sempre que o desconto ndo for possivel, o consumidor
deve ser informado de suas restricdes e, no melhor dos mundos, receber oferta
com desconto de outro produto ou servico similar.

Como vender sem descontos?

Os vendedores nao gostam de ouvir a pergunta, mas os consumidores tém que
fazé-la. Saber qual € o desconto de algum produto ou servico é a primeira forma
global de negociar precos. Assim, para conseguir vender sem desconto, é preciso,
primeiro, identificar porque a pessoa o esta pedindo: € porgue ndo enxerga, no
preco estipulado, o valor que a mercadoria tem? Ou porgue ndo estd preparado,
ainda, para comprar o produto? Serd que a situacdo financeira do pais diz sobre

essa nhegociacao?

A resposta de cada uma dessas perguntas vai influenciar na politica de descontos
- ou, melhor, na possibilidade de ndo os praticar. Afinal, é indispensavel saber até

onde venda promocional € mais ou menos prejudicial do que uma nado-venda.

A partir dai, pergunte-se, primeiramente, porque ndo dar o desconto. Se ele for
viavel é interessante negociar, ja que o cliente pode ser fidelizado através dele e
render bem mais a empresa do que a margem de lucro de uma uUnica venda. Mas,

se realmente o desconto ndo for uma boa saida, utilize uma das técnicas abaixo:

& Ao invés de discutir o preco, mostre o valor agregado do produto, de forma que
o cliente “se esqueca” de que nao vai haver desconto.

& Adie a negociacao de preco para quando o cliente ja tiver experiéncia com o produto
e/ou servico e estiver convencido de que comprar com vocé é a melhor saida.

4 Mostre os resultados da compra para provar que ela dard um bom retorno ao
investimento, mesmo com pagamento integral.

4 Forneca uma proposta que ja esteja abaixo do preco da concorréncia.



Caso o cliente ainda insista no desconto, faca com que ele aconteca mediante
alguma contrapartida - como pagamento a vista, por exemplo. E ndo se esqueca
de sempre ter uma margem de seguranca para conseguir negociar descontos sem

perder lucro ou comprometer custos.

5 I COMO CALCULAR O DESCONTO
A PARTIR DE CUSTOS E LUCROS

O calculo da precificacao de bens e servicos é feito através da soma entre o custo
total da aquisicdo e o lucro minimo desejado. O custo envolve todas as despesas
gue a empresa teve na compra, fabricacdo e entrega do produto ou as horas
de trabalho pertinentes ao desenvolvimento do servico, incluindo transporte,
estocagem, contratacdes. Os impostos sobre o faturamento também devem ser
calculados. O lucro minimo desejado é o que a empresa terd além das contas que

se pagam.

Quando for a hora de dar descontos, eles devem ser pensados em cima do lucro,
jd que os custos estdo, de certa forma, fixados. Assim, se vocé ndao quer perder
no lucro, precisara encontrar um valor que contenha o percentual do desconto e,
ainda, dé a empresa algum montante a mais do que ela precisa para se pagar.

A formula para os descontos é:

Preco de Venda = Base de Calculo / Percentual de todas as despesas e

possiveis descontos

Caso os descontos ndo sejam concedidos, computam um ganho a mais sobre a
venda. A isso chamamos de margem de seguranca. E importante sempre contar
com a possibilidade de o cliente pedir descontos, principalmente em produtos que
ja tém a margem baixa. Caso contrario, o empreendedor corre o risco de precificar

sua promocao estrangulando seus custos, o que pode lhe causar prejuizo.
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6 QUAL A IMPORTANCIA DE COMPARAR
PRECOS COM CONCORRENTES

Imagine que vocé venda um picolé de frutas a oito reais. Nas trés sorveterias mais
perto de vocé, o mesmo produto custa dois reais. Essa diferenca pode fazer o
consumidor se deslocar um pouco mais para ter um produto mais acessivel no
preco e com a mesma qualidade. Nesse caso, vocé pode perder um cliente porque

seu preco estava muito alto se comparado ao praticado pelo mercado.

Da mesma forma, imagine gque uma caixa de picolés com dez unidades nas outras
sorveterias custa trinta reais, mas a sua esta vendendo por doze. O desconto, aqui,
€ grande - tdo grande que pode fazer com que o consumidor pense que tem algo
errado com seu produto, e que vocé quer se ver livre dele o mais rapido possivel.
Ele pode entender a promocdo como o famoso “barato que sai caro”.

A Unica forma de ndo ser pego nesse impasse, praticando precos muito acima ou
muito abaixo do mercado, é pesquisando a concorréncia e identificando como ela
formula seus proéprios precos. Um mercado de concorréncia saudavel sempre terd
opcdes muito acima e muito abaixo, mas com a maioria das empresas praticando
as mesmas faixas de preco. E, historicamente, é nessas empresas “do meio” que os

clientes mais confiam.

Isso nao significa que vocé nao possa dar um desconto mais agressivo de vez em
guando: essa estratégia é valida e muito querida por quem ja é fiel a sua marca e
confia na sua comercializacdo. O problema é estar sempre muito abaixo do preco,
o0 que pode dificultar a atracao dos clientes porgue eles podem nao acreditar que

vocé estd praticando uma margem tao baixa s porque quer.

Encontrar compradores para precos muito altos é ainda mais dificil. Ndo é
impossivel, mas os diferenciais do seu produto ou servico devem compensar
de maneira quase imediata. O comprador precisa saber que esta pagando duas,
trés ou quatro vezes mais por uma qualidade e atendimento proporcionais
ao valor pago. Em outras palavras, ele precisa ver o valor agregado dos seus

produtos e servicos.



E por isso que pesquisar a concorréncia é tdo importante: a competicdo no
mercado avisa aos empreendedores quanto os clientes estao dispostos a pagar
e qual é seu nivel de exigéncia para cada item comercializado. Quem consegue
fazer essa pesquisa de maneira estratégica, pode ganhar novas fatias de mercado

e expandir os negocios.

Nao ha um método de pesquisa de concorréncia
especifico, mas existem alguns passos que vocé
pode seguir para definir seu universo de estudos:

Identificar os principais concorrentes.

Levantar informacdes basicas sobre eles, como em qual
publico-alvo eles focam e como fazem sua comunicacao.

Optar sempre pela abordagem direta, ou seja, perguntar aos
concorrentes como eles estdo enxergando o mercado. Ha areas
em gue 0s empresarios mantém contato entre si justamente
para o fortalecimento do setor. Fomente boas relacdes com
seus concorrentes - afinal, vocés sao concorrentes, nao
inimigos - e, sempre gue possivel, tenha um didlogo aberto

sobre precos e precificagcdes.

Desenvolva uma comparacao baseada na coleta de dados
feita. Com os numeros dos concorrentes em maos veja qual é a
realidade da suaempresa. Nao tente copia-los, pois certamente
vocé nao tera informacdes estratégicas de negociacdes com
fornecedores ou com publico final. Assim, faca seu preco de

acordo com O gque ocorre na sua empresa.

Repita esse procedimento quantas vezes forem necessarias,

inclusive para a definicdo de descontos.

Figue sempre atento aos desdobramentos de concorrentes gque vendem mais
do que vocé, pois eles estdao fazendo algo certo na manutencdo ou aumento da
carta de clientes. Ndo tenha medo de se aproximar e tentar o didalogo. Alguns
empreendedores podem se ofender se vocé perguntar seus precos. Se isso
acontecer, busque outros. Empresas que conversam entre si tém mais chance de

crescer juntas.



7 ORIENTACAO DA EQUIPE EM RELACAO
A POLITICA DE DESCONTOS

Uma vez que o atendimento é parte importante da venda, a equipe precisa
estar por dentro de todos os detalhes da politica de descontos. Os vendedores
precisam saber quais sdo as margens de desconto, quando oferta-los, para
guem e a que momento do més ou ano, tudo antecipadamente. Uma equipe

bem treinada atende melhor e é outro ativo de fidelizacdo muito importante.

O sucesso da empresa depende dos vendedores e, por isso, eles devem estar
sempre alinhados com a missdo, visao e os valores da empresa, entender o
publico-alvo e suas necessidades, conhecer as metas de venda e o funil pelo qual
o consumidor passa antes de estar preparado para efetuar a compra. Portanto,
na orientacao da equipe, fortaleca a necessidade da empresa em ouvir o que
o cliente tem a dizer, ser receptivo com suas duvidas e nunca o forcar a tomar

decisdes antes da hora.

Por outro lado, a equipe também deve ser orientada a criar senso de urgéncia para
suas ofertas. Se algum desconto for concedido, que estabelecam o prazo para que
o cliente o usufrua. Isso, claro, enquanto os beneficios do produto sdo ressaltados

a todo tempo, gerando valor acima da percepcao de preco.

Para isso, a equipe de vendas também deve estar pronta para descobrir como
0os produtos e servicos impactam de forma positiva a vida de seus clientes, além
de saber contornar as objecdes. Muitos consumidores terdo duvidas e fardao
reclamacdes inerentes ao produto e/ou servico que vocé tenta vender e, portanto,
sua empresa precisa treinar os vendedores para conseguir virar o jogo - sempre

CcOmM um sorriso no rosto.

Muitas pessoas voltam a comprar em um estabelecimento mais pela experiéncia
gue tiveram no atendimento do que, de fato, por causa dos precos. Seja esse lugar
desejavel porque atende bem, com o tempo, vocé nao precisara fazer nenhum

desconto, se ndo puder ou quiser, para que os clientes continuem te procurando.




Se, mesmo com os descontos, ndo houver saida de algum item, isso pode significar
gue seu consumo esta declinando. Para saber se o volume de vendas do negocio
estda em curva decrescente, vocé precisa conhecer o ciclo de vida do produto, que
conta com cinco estagios: desenvolvimento, introdu¢cdo ao mercado, crescimento

de demanda, maturidade e declinio.

O declinio é o ultimo estadgio porgue todo produto ou servico chega ao fim de sua
vida util. Essa € uma etapa normal e, qguando o produto chega a essa fase, pode
ficar em estoque indefinidamente. O declinio pode ocorrer por perda de validade,
perda de funcao, obsolescéncia tecnoldgica ou sazonalidade - e seu primeiro sinal

€ a queda nas vendas e no faturamento.

Para ndo fazer do declinio um momento de prejuizo, compre os estoques de
maneira sustentdvel, angariando apenas o que certamente tera saida, e observe
o comportamento do seu publico-alvo. Quanto mais as necessidades mudam,
as tendéncias de consumo vao mudar. As empresas precisam acompanhar essa
rotacao para refazer o estogue com novos e desejados produtos antes que sejam

pegas de surpresa por baixas graves de demanda.

8 PROMOCAO E DESCONTO:
DIFERENCAS, QUANDO E COMO FAZER

Falamos nesse material sobre promocao e desconto e, embora eles facam parte de
estratégias analogas, os dois conceitos ndo sdo a mesma coisa. Desconto é a pratica
de diminuir o preco normal do produto para estimular o cliente e induzir a compra
no curto prazo. Ja a promocado € uma acado pensada e comunicada aos clientes com
antecedéncia, através de publicidade programada. Seu objetivo é atrair atencéao
para um produto, ou linha de produtos, e aumentar sua venda em curto e/ou médio

prazo, uma vez que a maior parte das promocdes dura por varios dias.

*ﬁ



O desconto deve ser praticado gquando o vendedor entender que, se der uma
vantagem ao cliente, ele certamente fechard a compra, o que aumenta o
faturamento da empresa. Ele deve ser sempre relativo a politica de descontos, ou
seja, o vendedor s6 tem autonomia para melhorar o preco até um piso especifico.

Caso contrario, podera criar prejuizo para a empresa.

Ja a promocado pode seguir a sazonalidade das datas comemorativas ou servir de
aparato para dar saida a um item que ainda estd no estoque. Como estoque parado
€ perda de dinheiro, a promocao pode até tirar toda sua margem, caso o produto

vendido ainda possa cobrir todos os seus custos.

Enquanto no desconto o principal objetivo é fechar a venda e fidelizar o cliente,
na promoc¢cao a meta é girar o estoque e atrair atencao, principalmente de novos

clientes, para outros produtos da loja.

9 | concLusio

Descontos e promocdes sao otimos recursos de venda, desde que a empresa se
planeje para fazer essas acdes com o objetivo de aumentar consideravelmente o
faturamento e a rentabilidade. Portanto, antes de comecar, faca um levantamento

de produtos no estoque para saber se esses artificios sdo necessarios e/ou possiveis.

Nunca, porém, conceda um desconto de imediato, principalmente sem saber
previamente o valor maximo de desconto que pode ser concedido sem que a
margem de lucro esteja toda perdida.

Um sistema de logistica organizado, com entrada, estocagem e entrega de produtos
na hora certa, diminui a necessidade da empresa em fazer promog¢des. Esse é o
melhor dos mundos, principalmente se o produto tiver valor agregado percebido
pelo cliente. Mas, no caso de uma promoc¢ao ou rodada de descontos se fazer

indispensavel, prepare-se para divulgar de forma certeira a acao.



Afinal, ndo adianta nada baixar os precos se o publico de interesse ndo ficar

sabendo disso.

Uma dica importante é insistir com os vendedores para ndo abandonar o discurso
de vendas convincente nem mesmo gquando os precos estdo baixos gracas a uma
promocdo. E a geracdo de valor e o bom atendimento que vao fazer com que a

maioria dos clientes retorne.

Para tanto, evite amadorismos, como o vendedor consultando o gerente a todo
momento para saber até onde pode conceder um desconto. Caso o cliente ja
esteja conectado, vai acreditar muito mais na autonomia do vendedor. Em equipes
gerenciadas, olider de operacdes € oresponsavel por explicaratodos os vendedores

qgual € a margem maxima de desconto possivel.
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