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FICHA TÉCNICA - PASSO A PASSO

Resolva a ficha técnica da massa do bolo de cenoura.
  
Resolva a ficha técnica da cobertura de brigadeiro de
chocolate.  

 Resolva a ficha técnica final do bolo de cenoura
completo, como será vendido, com massa, cobertura
e embalagem. Observe o tamanho das porções
usadas. 

Calcule o valor de venda ideal do bolo de cenoura
completo, com cobertura de brigadeiro de chocolate
e embalagem. 

✅ Exercícios de Ficha Técnica

 Os exercícios a seguir devem ser resolvidos seguindo
o modelo ensinado no material Ficha Técnica – Passo
a Passo.

Caso ainda não tenha acesso ao material, utilize o
botão abaixo para fazer o download e iniciar os
exercícios.

https://liegecrivellaro.com/


*Os preços dos insumos aqui listados são meramente ilustrativos para o exercício.
Cada região e fornecedor terá os seus próprios valores ofertados.

🥕Fator de correção da cenoura: Foi comprado 1 kg e
foi obtido 0,900 g de cenoura pós limpeza das cascas.

Lista de preço dos insumos



Fichas Técnicas Operacionais



As próximas páginas contêm os gabaritos
das fichas técnicas.

 Tente calcular o resultado por conta
própria e utilize-os apenas para
conferência!

ATENÇÃO!!!!



Gabaritos

Ficha Técnica n° 1 - Massa bolo de cenoura

Ficha Técnica n° 2 - Cobertura de brigadeiro



Resultado final

1- Encontrar o preço de custo do produto final
através da ficha técnica - R$ 17,31

2- Dividir o preço de custo da receita encontrado
pelo CMV ideal de 30% - R$ 17,31 / 30% = 57,70

3- Descobrir o preço de venda sugerido - R$ 57,70

Ficha Técnica n° 3 - Bolo de cenoura com cobertura
de chocolate 



4- Analisar o mercado 

Listar o preço de 10 concorrentes que oferecem a
mesma categoria de produto ao mesmo tipo de
cliente. 

Se o preço de venda ideal que você encontrou,
estiver muito acima do mercado, tornando seu
produto significativamente mais caro, você deve
buscar alternativas para se encaixar no mercado.

 📌Algumas sugestões:

📉 Reduzir o tamanho da porção para ajustar o
valor final. 

⚖️ Alterar a formulação para melhoria de custos
sem comprometer a qualidade. 

🔄 Substituir ingredientes muito caros por opções
mais acessíveis. 

💰 Negociar melhores preços com fornecedores
para reduzir custos de compra. 

🚫 E até desistir da venda deste produto. Alguns
produtos são simplesmente inviáveis de se
trabalhar para determinados públicos ou regiões.

⚠️Prestar atenção no preço do concorrente em
relação ao tamanho da porção. 



🔺Você também pode optar por trabalhar com um CMV
maior do que 30%, consciente de que sua margem está
reduzida, mas como uma decisão estratégica para
ofertar um preço mais baixo pro seu cliente em um
determinado produto que é capaz de atrair clientes.

🔷Esta é uma estratégia válida se o seu produto for um
produto altamente popular que atrai bastante clientes
para conhecerem os seus outros produtos, e se você
tiver capacidade de produção para altas demandas que
valham o esforço de mantê-lo no menu com uma
margem pequena. 

 ⚠️O que você não deve é sacrificar a sua margem em
todos os produtos do seu cardápio. 



5-  Formar o seu preço de venda final 

O seu preço final é uma escolha sua, baseada em preço
de custo e preço de mercado. 

Quando você entende estes dois fatores você é capaz de
gerenciar o seu preço de forma inteligente e estratégica,
observando os seus custos, mas também analisando o
ambiente em que você está inserida, e a percepção de
valor que o seu público alvo tem sobre a categoria de
produto que você oferece.

 🔷 O CMV de 30% NÃO é uma regra, ele é o seu guia,
tenha ele muito claro e controlado, para que cada
produto do cardápio seja lucrativo.
 

🔺 Quando existe um produto realmente diferenciado,
um posicionamento premium bem construído e um
público alinhado e disposto a pagar por isso, o preço de
venda não precisa seguir o mercado concorrente.

Nesses casos, a referência deixa de ser o preço praticado
na cidade e passa a ser o valor percebido pelo público,
dentro do limite do que esse público está disposto a
pagar.



                            Checklist 

✅ Formação do Preço de Venda

☑️ Encontre o preço de custo do produto através da
ficha técnica. 

☑️ Divida o preço de custo da receita pelo CMV ideal de
30%. 

☑️ Descubra o preço de venda sugerido com base no
cálculo do CMV de 30%. 

☑️ Analise o mercado e compare o seu preço de venda
ideal com os preços já praticados pela concorrência. 

☑️ Defina o seu preço de venda final equacionando o
CMV mais próximo do ideal com o preço de mercado.



Esta é a forma crua de realizar a precificação, baseada
exclusivamente nos custos e na relação entre CMV e
preço de venda.

Em um segundo nível, a precificação passa a ser
estratégica, considerando o desempenho do conjunto de
produtos dentro do cardápio, as suas metas dentro da
confeitaria e a função que cada item exerce nas vendas.

Nesse momento, o preço deixa de ser analisado apenas
de forma isolada e passa a ser pensado também dentro
de um conjunto chamado CARDÁPIO.

Precificação estratégica

Quem deseja avançar para esse segundo nível precisa
aprender a construir um cardápio pensado para
resultado.

 CONHECER O CARDÁPIO LUCRATIVO

Com carinho

Liége Crivellaro

https://pay.hotmart.com/V97970577W?off=9yyybir9&checkoutMode=10&bid=1766754285115&utm_source=ig&utm_medium=social&utm_content=link_in_bio
https://pay.hotmart.com/V97970577W?off=9yyybir9&checkoutMode=10&bid=1766754285115&utm_source=ig&utm_medium=social&utm_content=link_in_bio

