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https://startuphero.com.br/multiplos-de-receita-e-ebitda-por-industria-para-valuation

SUPERMERCADO

Investimento Indústria 
& Rentabilidade

EBITDA: 4,66%

Investimento Indústria 
& Rentabilidade

EBITDA: 6,67%

https://startuphero.com.br/multiplos-de-receita-e-ebitda-por-industria-para-valuation


CX Trends 2023, realizado pela Octadesk em parceria com a Opinion Box

“O consumidor está prestando cada vez mais atenção aos valores e 
como seus produtos e práticas estão engajados com causas sociais” 

https://www.mundodomarketing.com.br/maioria-dos-consumidores-estao-dispostos-a-pagar-mais-caro-em-uma-marca-que-oferece-uma-boa-experiencia-afirma-octadesk

https://www.ecommercebrasil.com.br/noticias/51-pagam-pela-experiencia

https://onovomercado.com/blog/75-dos-consumidores-estao-dispostos-a-pagar-mais-caro-por-melhor-experiencia-online

https://www.mundodomarketing.com.br/maioria-dos-consumidores-estao-dispostos-a-pagar-mais-caro-em-uma-marca-que-oferece-uma-boa-experiencia-afirma-octadesk
https://www.ecommercebrasil.com.br/noticias/51-pagam-pela-experiencia
https://onovomercado.com/blog/75-dos-consumidores-estao-dispostos-a-pagar-mais-caro-por-melhor-experiencia-online


O QUE TEM A VER O RECLAME 
AQUI COM MEU PREÇO??

E O NPS??

“O consumidor está prestando cada vez mais atenção aos valores e 
como seus produtos e práticas estão engajados com causas sociais” 



O QUE TEM A VER O RECLAME AQUI COM MEU PREÇO??

E O NPS??





COMPETITIVIDADE

O QUE SEUS CONSUMIDORES ESTÃO DIZENDO DO SEU PREÇO??

Percepção de Preço Valor!



Tradicional/Básico No caminho certo Iniciando e evoluindo
Futuro já presente para alguns

Preço transformado em Valor

Leandro de Oliveira – Pricing Solution

1) Fundação. ...

2) Alvenaria. ...

3) Estrutura. ...

4) Instalação elétrica e hidráulica. ...

5) Cobertura. ...

6) Acabamento.















Item Metrópolis Leroy Merlin Telhanorte

Cimento CP II 50kg R$ 31,10 R$ 34,90 R$ 33,50

Argamassa AC-I 20kg R$ 14,90 R$ 17,90 R$ 16,50

Vedacit 18kg R$ 137,90 R$ 149,90 R$ 145,00

Tubo Esgoto 100mm (6m) R$ 99,03 R$ 109,90 R$ 105,00

Registro soldável 50mm R$ 29,90 R$ 34,90 R$ 32,90

Assento sanitário comum R$ 49,90 R$ 59,90 R$ 54,90

Chuveiro elétrico 220V 
simples

R$ 79,90 R$ 89,90 R$ 84,90





https://blog.sansuy.com.br/materiais-de-construcao

• Bioconcreto

• Tijolo que aspira a poluição do ar

• Contrapiso autonivelante

• Telhas solares

• Aço reciclável

• Geomembranas

• Espuma de alumínio

• Hidrocerâmica

• Concreto bioreceptivo

• Madeira translúcida

https://mestredeobrasandre.wordpress.com/2019/07/15/9-materiais-de-construcao-inovadores-que-vao-te-surpreender

Breathe Brick







Assim como o carro do google. Foi criado um cd virtual e 

simulado cada um dos agentes, simulando cada uma dos 

colabores. Criaram ambientes simulados de IA e otimização de 

rotas, de milhões de opções e todos cenários possíveis a partir 

de Gêmeo Digital.



Conforme mudanças realizadas , o otimização da 

inteligência de loja, analise de dados e ajustes. Criação de 

3D de todas as 2k lojas e realizada a mesma coisa. 

Simulação de planograma, layout, clima. Cada loja com seu 

planograma de acordo a sua realidade.



NAVEGAÇÃO POR REALIDADE AUMENTADA: o cliente usa 

o app da Lowes, pode apontar a câmera do celular e ver 

setas virtuais no chão.

Redução de custo e aumento de eficiência.

Tecnologia vai barateando ao longo do tempo, a visão 

computacional tendo cada vez mais a ser acessível e tem 

dar maiores chances de resultados rápidos.



Não venda lâmpada (Produto)
Venda Iluminação (Serviço)



Experimentação



Degustação



Acolha



Traga para perto



Agilize



Apresente / Integre



Comunique / Facilite



Divulgue



Informe



Ajude



Conecte (Área Instagramável)

Facilite



Engajamento e fidelização do cliente

E é simples?? Claro que não. 
Se não todo mundo estava fazendo!!

Atributos 
Básicos

ESPERADOS

DESEJADOS

O que o cliente conhece e aprecia: 
Atendimento, Serviço

Atributos associados a experiência: Produto, Limpeza, 
Organização

Atributos essenciais: Preço

INESPERADOS

Atributos surpresa, que 
agregam valor

Encantar

Leandro de Oliveira – Pricing Solution



JORNADA DE COMPRA / FUNIL DE VENDA

Leandro de Oliveira – Pricing Solution

Atenção  >  Interesse  >  Desejo  > Ação



Leandro de Oliveira – Pricing Solution



Diante este novo cenário e novo consumidor, as promoções deverão ser cada vez mais eficientes!

Cerca de 66% das promoções não se pagam ou não atingem o objetivo!

Fonte: In360 – Olegário Araújo



Leandro de Oliveira – Pricing Solution

Promoção

ATENÇÃO: Promoção NÃO é igual a desconto!

Promoção vem de promover

Promover = elevar, dar destaque, pôr em evidência.

Se fizermos promoção sem conhecer nossos clientes e

oportunidades, estamos jogando dinheiro no ralo!!



Leandro de Oliveira – Pricing Solution

Se fizermos promoção sem conhecer nossos clientes e

oportunidades, estamos jogando dinheiro no ralo!!

E O NPS??



ESTRATÉGIAS 
PRICING

PREÇO

Maximizar a Percepção de Valor “IMAGEM DE PREÇO” (não propriamente o menor preço); 

Otimizar os resultados do negócio “LUCRATIVIDADE”, Rentabilidade para o negócio;

Ser “COMPETITIVO” em relação ao mercado. (Por que o cliente  vai escolher sua loja ou serviço?)

Visão do Comercial precificando



MELHOR EXPERIÊNCIA
DE COMPRAS

COMPETITIVIDADE

MÍDIAS EXTERNAS
INTERAÇÃO ENTRE ÁREAS:
COM. / MKT / SUPLY / LOJAS

Descobrir o valor que os clientes reconhecem em nossos serviços e produtos. 
Possibilita maximizar os resultados. Necessário agregar serviço/diferencial.

Precificação com informações 
sobre Valor Percebido

Precificação com informações 
sobre Concorrência

Precificação com informações 
sobre Custo

ELASTICIDADE E 
DEMANDA DE PREÇO

PESQUISAS DE 
PREÇO

PARTICIPAÇÃO
MIX MARGEM



Posicionamento de Preço Adequado



Matriz de Posicionamento

+ Atuação Promocional / Tablóide /  Vendedores



Matriz de Posicionamento

PROPÓSITO (transparente e claro)

Posicionamento estratégico: 

Quem queremos ser? Em quem vamos mirar?

Missão, Visão, Valores

Estratégia Oceano Azul



Exercícios/Exercícios Simcomavi.xlsx


- Composição de Custo: Despesas Fixas, Variáveis, Custo + Lucro (+ Pesquisa Preço)
- Mapeamento principais produtos, fornecedores, concorrentes, clientes
- Previsão de demanda com base em cronograma da obra

PLANEJAMENTO:

- Análise de Custo/Benefícios Materiais: Durabilidade, desempenho, impacto ambiental...
- Estudo de riscos: Tabela preço, prazo, frete, sazonalidade, mercado...
- Pesquisa Preço / NPS / CRM / Políticas de Pricing

ANÁLISE:

- Negociação (Melhor Custo)
- Logística: Recebimento, Armazenamento, Distribuição, Frete, E-Commerce
- Sistemas e Controles: ERP, CRM, SAC, E-Commerce Solução Pricing, Planograma, Workflow Cadastro e Promoções...

IMPLEMENTAÇÃO:

- DRE (Demonstração do Resultado do Exercício)
- Controle e acompanhamento Despesa Operacional, Perdas, Estoque, Ruptura.
- Indicadores de desempenho e resultados (KPI – Indicador Chave de Desempenho) 

CONTROLE:



IMAGEM DE PREÇO

Margem%: NÃO PAGA BOLETOS!!



Índice Competitividade = 98%

Índice Competitividade = 110%

Estratégias distintas
Para necessidades específicas

Árvore Mercadológica

CASA E UTILIDADE

JARDINAGEM

ACESSÓRIO 
JARDINAGEM

Nível 1

Nível 2

Nível 3

Alguns param por aqui!

Gerenciamento Categorias + Pricing

Nível 4



COMPETITIVIDADE & PESQUISA DE PREÇO - LISTA DE ITENS



Estratégia por Categorias

Categoria Destino: 

Categoria Rotina: Categoria Conveniência: 

Categoria Rotina: 

Performance Interna (Venda / Rentabilidade / Nossas Fortalezas)
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o
)

Curva A de Venda / 
Itens +Estratégicos

Curva B de Vendas
Gerador de Volume

Curva B de Vendas
Gerador de Volume

Curva C e D de Vendas
Ganho de Margem

Seremos os Melhores: Competitividade 100%

Competitividade até 104% (Não descolar do mercado)

Competitividade até 104% (Não descolar do mercado)

Análise Ganho de Margem: Até 106% Competitividade

MATERIAL BÁSICO/Massas e 
/ACIII e Especiais / Conexões

HIDRÁULICA/Tubos e /Tubos/Esgoto

COBERTURAS/Telhas/de Fibrocimento R

ABERTURAS/Janelas e Esquadrias/de Alumínio

REVESTIMENTOS/Pisos e Azulejos/
Porcelanatos/Acetinado/

Acessórios / Decoração



Cluster Curva Regra

1 A 100%

1 B 104%

1 C 106%

2 A 100%

2 B 104%

2 C 106%

COMPETITIVIDADE

Definição da Curva e Índice de Competitividade

50%

40%

10%

COMPETITIVIDADE

GANHO MaiGEM

✓ Trás  o Fluxo para Loja
✓ Imagem de Preço

FOCO ATUAÇÃO 

Categoria Destino: Categoria Rotina: Categoria Conveniência/Ocasional: 

Cluster 1: Campinas   /   Cluster 2: Valinhos



COMPETITIVIDADE & PESQUISA DE PREÇO - LISTA DE ITENS

Competitividade Campinas | Análise Concorrentes: 99,5%

Curva A

Meta: 100%

Competitividade Valinhos | Análise Concorrentes: 99,7%

Oport. Ganho



COMPETITIVIDADE & PESQUISA DE PREÇO - LISTA DE ITENS

Competitividade Campinas | Análise Concorrentes: 103,8%

Curva B

Meta: 104,5%

Competitividade Valinhos | Análise Concorrentes: 104,1%

Oport. 
GanhoOport. 

Ganho



COMPETITIVIDADE & PESQUISA DE PREÇO - LISTA DE ITENS

Competitividade Campinas | Análise Concorrentes: 106%

Curva C

Meta: 106,25%

Competitividade Valinhos | Análise Concorrentes: 105,8%

Oport. GanhoOport. Ganho



ANÁLISE - DEMARCAÇÃO DE PREÇOS



COMEÇAR PELO BÁSICO BEM FEITO

- Produto/Preço Premium

- Produto/Preço Intermediário

- Produto/Preço Entrada



GANHO DE MARGEM / COMO CONCEDER MENOS DESCONTOS

Check Stand

Cross 
Merchandising

Preço isca, Boi de piranha Barreira Psicológica

Preço de Entrada Pack Promocional

Preço Psicológico

R$0,99Gatilho de 
Preço



Gerenciamento por Categorias Premissas básicas do GC

✓ Produto certo, 

✓ Na hora certa, 

✓ No lugar certo, 

✓ Pelo preço certo, 

✓ Com a exposição certa, 

✓ Promovendo certo, 

✓ Para o público certo.

Quanto melhor for o ajuste do foco “No Cliente”, 
mais preciso será o acerto do alvo “FIDELIZAÇÃO”!



Gerenciamento por Categorias

Fonte: Nielsen



Gerenciamento por Categorias

Fonte: Nielsen

Cartão de Metas (Scorecard)

JBP: Joint Business Plan



Geomarketing

Por que olhar uma só coisa?

Se podemos enxergar muito além??

Construa uma Estratégia Sólida para ser MUITO MAIS RELEVANTE PARA SEUS CLIENTES
Além de Conhecer o Mercado, construa a MELHOR ESTRATÉGIA DE NEGÓCIOS, a partir de 
referências das principais redes do mercado. 25 Anos de vivências práticas!.

Metodologias: 

➢ Marketing Mix (Sortimento)

➢ Análises Comparativas / Benchmarking

➢ Políticas Preços e Descontos



Para que Geomarketing

Se você conhece o concorrente e conhece a si mesmo, não 

precisa temer o resultado de cem batalhas.

Se você se conhece mas não conhece o concorrente, para cada 

vitória ganha sofrerá também uma derrota.

Se você não conhece nem o concorrente nem a si mesmo, 

perderá todas as batalhas.

Sun Tzu



Por que o Geomarketing
Raio-X do Mercado te possibilitará ver muito além dos concorrentes. Trazendo mais 

Rentabilidade para o Negócio e Competitividade em Relação ao Mercado. Aliado as 

estratégias de Pricing e Gestão de Categorias, se torne: A melhor Experiência de Compras.

Fundamental a sobrevivência de seu negócio!



Geomarketing



Geomarketing



Gerenciamento por Categorias

DEPOIS DEPOIS + AMBIENTAÇÃOANTES



Compre e Retire Lockers

- Tempo + Segurança

Self Checkout



Reformas básicas e pequenos reparos

+Cores

+Opções



Ruptura = Falta do Produto

Fonte: https://www.resight.com.br/blog/ruptura

https://www.resight.com.br/blog/ruptura


Perdas / Furtos
Produtos Confinados / Equipamento Segurança 

(Antena Anti-Furto + Alarmes)

Possibilidade de Trade:

Divulgação da marca na entrada (saída) da loja



A Era da Experiência na loja



Digital como complemento ao físico 
e não como substituto (Figital)



Etiqueta & Cartaz Promocional

284 pessoas avaliaram este produto



Etiqueta & Cartaz Promocional

Benchmarking: Não é copiar 



Etiqueta / Cartaz Promocional



Cartaz Promocional Produtos Tablóide

Argamassa Grátis

Promocional Interno

Outlet:



✓ Integração ao ERP para atualizações imediata.

✓ Otimização da experiência do colaborador e do cliente.

✓ Mais economia para a loja.

Vantagens das etiquetas eletrônicas para o varejo físico



Orçamentos

Quando o preço é justo e o serviço é impecável, 
a confiança e resultados se tornam o maior lucro



Preço Dinâmico

https://www.linkedin.com/posts/losilva1_rentabilidade-experienciadecompras-lucro-activity-7311812609559699458-
pihi?utm_source=share&utm_medium=member_desktop&rcm=ACoAAAIpzJMBQTGIpJaY7EdGVYAUK4NEAlc4wMY

https://www.linkedin.com/posts/losilva1_rentabilidade-experienciadecompras-lucro-activity-7311812609559699458-pihi?utm_source=share&utm_medium=member_desktop&rcm=ACoAAAIpzJMBQTGIpJaY7EdGVYAUK4NEAlc4wMY
https://www.linkedin.com/posts/losilva1_rentabilidade-experienciadecompras-lucro-activity-7311812609559699458-pihi?utm_source=share&utm_medium=member_desktop&rcm=ACoAAAIpzJMBQTGIpJaY7EdGVYAUK4NEAlc4wMY


Recuperação de Impostos & Reforma Tributária

Resumo: A Reforma Tributária aprovada em Dez/23 substitui cinco impostos por dois. Os tributos federais 
PIS, Confins e IPI, o estadual ICMS e o municipal ISS serão substituídos por um imposto sobre o valor 
agregado duplo.

Referência para detalhamento sobre o tema:

https://forbes.com.br/forbes-money/2024/07/tudo-o-que-voce-precisa-saber-sobre-a-reforma-tributaria

https://forbes.com.br/forbes-money/2024/07/tudo-o-que-voce-precisa-saber-sobre-a-reforma-tributaria


Split Payment

Antes do Split Payment

Tributos embutidos no preço de venda: a empresa recebia o valor total e depois recolhia os impostos (PIS, Cofins
etc.).

Uso do imposto como capital de giro: o valor dos tributos ficava temporariamente no caixa da empresa até o 
vencimento.

Gestão de margem mais flexível: era possível ajustar preços e prazos com base no fluxo de caixa e na apuração 
mensal dos tributos.

Com a adoção do Split Payment na Reforma Tributária, o controle e a 
gestão de margem das empresas vão mudar bastante. 



Split Payment
Com o Split Payment

•Tributos retidos automaticamente: no momento da venda, o valor do CBS e IBS é separado e enviado 

direto ao Fisco.

•Receita líquida imediata: a empresa recebe apenas o valor líquido da operação, sem o imposto.

•Impacto direto na margem de lucro: se o preço de venda não for ajustado, a margem pode encolher.

•Necessidade de reprecificação: será preciso recalcular os preços para manter a rentabilidade.

•Gestão de caixa mais rigorosa: sem o “fôlego” do imposto no caixa, o controle financeiro precisa ser mais 

preciso e antecipado.

•Créditos tributários compensados depois: a restituição de créditos pode levar até 3 dias úteis ou mais, 

dependendo do modelo adotado



Recuperação de Impostos & Reforma Tributária

- Calculadora da Reforma Tributária: Será importante para calcular novos tributos e oportunidades, considerando 

novos preços das mercadorias. Não somente Preço de Venda, mas principalmente olhando para a FORMAÇÃO DE 

CUSTO FINAL. 

- Este modelo e simulação e análises será essencial, durante 2 anos, no momento de transição.

- Os ERPs deverão estar preparados para estes cálculos e simulações.

- Avaliar e considerar as mudanças a partir de diferenças de outros estados (Créditos/Custo Líquido)



Recuperação de Impostos & Reforma Tributária

- Custo Operacional: Primeiro momento vai aumentar, mas depois tende a diminuir, com padronizações de tributos e 

otimização na gestão (que serão essenciais).

- Direito a crédito: Vai ser regulado pelo regime de caixa. Se parcelado em 3x, o crédito será referente ao que foi pago.

- Despesa: Tem a possibilidade de recuperação também. A partir do novo modelo (CBS/IBS).



Recuperação de Impostos & Reforma Tributária

O que é o CBS na Reforma Tributária?
O CBS (Contribuição sobre Bens e Serviços) é um novo imposto federal que vai substituir o PIS e a Cofins. 

Ele será mais simples, transparente e não cumulativo, ou seja, as empresas só pagam sobre o valor que 
adicionam ao produto ou serviço.

Por que isso importa?
•Menos burocracia.
•Menos disputa judicial.
•Mais previsibilidade para empresas.

Quando entra em vigor?
A partir de 2026, com transição completa até 2027.



Recuperação de Impostos & Reforma Tributária
Como o CBS afeta o preço de venda?

1.Cálculo “por fora” Diferente do PIS e Cofins (que eram embutidos no preço), o CBS será calculado por fora. Isso 
significa que o imposto será adicionado ao preço líquido, e não incluído nele. Exemplo: se o produto custa R$ 100 e a 
alíquota do CBS for 9,3%, o valor final será R$ 109,30.

2.Transparência tributária O consumidor verá claramente o valor do imposto na nota fiscal. Isso exige revisão da 
precificação, pois o preço base precisa ser ajustado para manter a competitividade.

3.Impacto na margem de lucro Se a empresa não ajustar o preço corretamente, pode perder margem. Por outro 
lado, se repassar o imposto sem cuidado, pode perder mercado.

4.Créditos tributários Como o CBS é não cumulativo, a empresa poderá abater o imposto pago nas compras. Isso 
reduz o impacto final, mas exige controle rigoroso de créditos.

5.Variação por setor e regime Empresas do Simples Nacional terão regras específicas. Já setores como saúde, 
educação e alimentos básicos podem ter alíquotas reduzidas ou isenção



Pós - Venda



O Mapa do Ecossistema de Apoio às Mulheres tem como objetivo facilitar o acesso de mulheres às 
organizações que promovam alguma iniciativa que as beneficie.

Total de 193 iniciativas por um mundo mais feminino, cheio de escolhas, afinal quem gera regenera…

Responsabilidade Social





Núcleo Varejo

"Mais do que prever o futuro, a verdadeira estratégia está em 
construí-lo — com propósito, com dados e com coragem."



>> Contato

(11) 975585486

leandro@pricingsolution.com.br

www.pricingsolution.com.br

www.linkedin.com/in/losilva1

Leandro de Oliveira
Fundador | Ceo Prcing Solution

Núcleo Varejo
Muito Obrigado!!

mailto:leandro@pricingsolution.com.br
http://www.pricingsolution.com.br/
http://www.linkedin.com/in/losilva1
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