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Determinantes dos Precos

Determinantes dos Precos

® Fronteira extrema: limite inferior (abaixo do qual ha prejuizo) e superior (acima do qual ndo ha
procura) aceitaveis para o prego:

- Limite inferior: custo médio.
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- Limite superior: depende do valor atribuido ao bem pelo consumidor.

® Fronteira préxima: intervalo para o preco de um bem definido por comparagdo com os produtos
concorrentes.
- Limite inferior: valor do produto concorrente.

- Limite superior: valor de trocar, i.e., o valor que deixa o consumidor indiferente entre o produto

considerado e o produto concorrente.
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Subscrigdes e Customer Lifetime Value

Subscricdes e Customer Lifetime Value

® |imite superior: valor total que o consumidor pagaria se comprasse separadamente cada item
incluido na subscrigdo.
® |imite inferior, Customer Period Value: valor esperado dos lucros gerados por um cliente médio ao

longo do periodo de subscrigdo.
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em que P; (Pg) e V; (V) sdo, respetivamente, o preco e os custos de producdo/distribuicdo iniciais
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(nos periodos seguintes), A é o custo de aquisicdo do cliente, Rg é o custo de retencdo do cliente, r

é a taxa de retencdo, e d é a taxa de desconto.
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Subscrigdes e Customer Lifetime Value

Subscricdes e Customer Lifetime Value

® Customer Lifetime Value: valor esperado dos lucros gerados por um cliente médio ao longo de todo
o periodo de interacdo com a empresa.

r
CLV=(Pi—Vi—A)+(Ps—Vs—RS)><(m)

em que P; (Ps) e V; (V) sdo, respetivamente, o prego e os custos de produgdo/distribuicdo iniciais
(nos periodos seguintes), A é o custo de aquisi¢ao do cliente, R € o custo de retencdo do cliente, r
é a taxa de retencdo, e d é a taxa de desconto.

- Permite avaliar qudo lucrativa se espera que seja a relagdo com um determinado cliente, i.e., qual o valor

que o cliente tem para a empresa.
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