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Introdução 

A estratégia utilizada por grande parte das empresas 
brasileiras na formação de preços para comercialização de seus 
produtos, mercadorias e serviços, são elaboradas sem 
considerar que a concorrência pelo mercado e a disputa pela 
preferência do consumidor não é mais uma preocupação local, 
uma vez que o país está inserido na economia globalizada. 

O entendimento da importância de estabelecer preços que 
proporcionem o retorno desejado e permitam que a empresa 
atinja seus objetivos é um fator de competitividade que não deve 
ser desprezado. 

Os elementos e informações considerados na elaboração 
dos “planos de marketing” não são suficientes para trazer os 
melhores resultados, pois eles são feitos com foco nas 
despesas e não consideram o valor que o mercado está 
disposto a pagar pelos produtos e serviços. 

O preço e o ambiente econômico 

O preço de venda de um produto, mercadoria ou serviço, ao 
ser elaborado precisa ser pensado considerando que o mercado 
é regido por variáveis ambientais externas (macro ambiente) não 
controláveis. Essas variáveis influenciam todo o ambiente 
econômico (tecnologia, mudanças políticas, legislação, 
estruturas econômicas, aspectos demográficos, aspectos 
culturais etc.). 



 

 

Demanda ou procura 

Todas as empresas precisam analisar seus concorrentes 
diretos e potenciais e conhecer os preços e ofertas por eles 
praticados e o preço vigente no mercado. 

A projeção da demanda pelos produtos, mercadorias e 
serviços ofertados pelas empresas no mercado em que a 
empresa atua é muito importante, pois é a partir desses números 
são estimados a quantidade a ser ofertada, o faturamento e o 
lucro possível de ser obtido em um determinado período de 
tempo. 

A demanda é expressa pela relação inversamente 
proporcional entre a quantidade procurada e o preço do bem ou 
serviço que pode ser expressa pela função de demanda.  


