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Pre¢o é fundamental para livro - mas nao da maneira que
vocé imagina

Costuma-se entender como realidade absoluta e incontestavel que o melhor
preco é o menor prego.

A primeira coisa que vocé deve fazer é desconsiderar isso por completo. Prego
bom, afinal, ndo é um preco baixo: é um preco justo.

Ha dois argumentos basicos para isso:

O preco é o elo universal entre autor e leitor, oferta e demanda; quanto
maior a demanda, mais valiosa pode ser a oferta

O tnico ponto comum que liga todos os livros ja publicados no mundo, em todas
as sociedades e por toda a historia, é que todos tém e sempre tiveram um prego.
E sim: esse preco até pode ser subsidiado pelo Estado (no caso de livros
didaticos para escolas publicas, por exemplo) ou pelo autor (quando este decide
distribuir a sua obra gratuitamente, normalmente em formato ebook). Mas, de
uma forma ou de outra, ele existe e, se nao houver ninguém disposto a paga-lo, o
livro simplesmente deixara de existir.

No mercado tradicional, no qual todos estamos inseridos, este alguém costuma
ser o leitor, o consumidor. E como ele toma a sua decisdao? Da mesma forma que
ele decide sobre a compra de um novo smartphone ou de uma barra de
chocolate: medindo o tamanho do seu desejo pelo livro e desenhando uma conta
em sua mente que define quanto esse desejo efetivamente vale.

Se um leitor estiver extremamente interessado em uma determinada historia, ele
estard também disposto a pagar mais por ela; se seu interesse for pequeno, no
entanto, qualquer quantia mais significativa sera potencialmente proibitiva.

Quer um exemplo 6bvio?

O livro Sapiens - Uma Breve Histéria da Humanidade, de Yuval Noah Harari,
passou meses nas listas de mais vendidos do Brasil e do mundo entre 2017 e
2018. Em outubro de 2018, ele estava sendo vendido por R$ 59,90 - cerca de
50% acima do pre¢co médio de um livro no Brasil no mesmo periodo (R$ 40,31,
de acordo com o Sindicato Nacional de Editores de Livros - SNEL - e a Nielsen).

Se a logica do leitor fosse exclusivamente financeira, portanto, esse livro seria
um fracasso, e ndo um campeao absoluto de vendas.

O que, entdo, fez a diferenca? O que permitiu que Sapiens tivesse um sucesso tdao

astrondmico mesmo custando tdo mais caro? A maneira com que sua oferta foi
feita.
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Sapiens tem um enredo quase Unico, abordando sob uma otica extremamente
peculiar fatores como historia, evolucdo e biologia. Ou seja: a concorréncia em
torno do tema é quase nula.

Sua sinopse é bem trabalhada; suas criticas sdo extremamente positivas e
publicadas em sites e veiculos de comunica¢do de peso; sua capa salta aos olhos;
o autor é facilmente encontrado nas redes sociais, seja em videos de palestras ou
artigos publicos. Traduzindo tudo isso em um sé raciocinio: conseguiu-se criar
uma desejabilidade em torno do livro que fez com que o leitor julgasse justo o
preco de R$ 59,90.

E, daqui, extrai-se a primeira regra: ao invés de concentrar toda a estratégia
comercial no preco do seu livro, foque-se na criacao de desejabilidade. Faga as
pessoas quererem comprar a sua historia pela for¢a magnética dela, e ndo
apenas pelo preco.

Quanto mais desejabilidade vocé conseguir gerar sobre sua obra, mais
conseguira cobrar por ela - e mais conseguira ganhar.

O trade-off precisa fazer sentido

Ha um termo em inglés que costuma ser muito utilizado em marketing: o trade-

off.

Trade-off, basicamente, é uma situa¢do de escolha imposta em uma determinada
circunstancia.

Por que um autor escreve e publica um livro?

Se seu objetivo for fama, entdo seu trade-off sera a populariza¢do de uma historia
vinculada a seu nome; se for ganho financeiro, entdo o trade-off sera o dinheiro; e
assim por diante.

Onde o preco do livro entra na equacao? Simples: se tudo o que um autor buscar
for fama, entdo talvez o melhor caminho seja trabalhar a desejabilidade do seu
livro e, em seguida, distribui-lo gratuitamente para o maximo possivel de
pessoas. Perceba aqui que a desejabilidade continua sendo um elemento
importante: se ninguém souber da existéncia, for seduzido ou se interessar pelo
seu livro, tanto faz ele custar mil ou zero reais: o interesse em adquiri-lo e
dedicar tempo lendo-o sera igualmente nulo.

Se, no entanto, o marketing que vocé fizer em torno do seu livro for poderoso o
suficiente para gerar desejo no publico e, ainda por cima, vocé distribui-lo
gratuitamente, certamente conquistara uma base grande de leitores que podera
leva-lo ao que considera como fama. O trade-off tera feito sentido.
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Mas se vocé almeja viver da escrita, entdo certamente precisara cobrar, em
algum momento, pelo seu livro.

Vocé, assim como praticamente todos os seres humanos do planeta, precisa de
dinheiro para sobreviver, ainda que esteja disposto a levar uma vida
monasticamente simples e desprovida de qualquer tipo de luxo.

E ganhar dinheiro nao € errado.

Em outras palavras: se vocé pretende, algum dia, viver dos seus livros, entdo
precisa aprender a cobrar por eles o que acha que eles valem.

Voltamos, portanto, a desejabilidade: quanto mais bem escrito, bem trabalhado e
bem marketeado for o seu livro, mais valor o leitor percebera nele. Quanto mais
valor percebido, mais o livro vendera e mais caro ele podera ser, aumentando os
seus direitos autorais e, consequentemente, os seus ganhos.

Nao tire, portanto, o seu protagonismo: como autor, o negocio do livro
precisa fazer sentido principalmente para vocé.
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Publicagao tradicional versus autopublicagao

A matematica ilégica do modelo tradicional
Foi-se o tempo - ainda bem - que autores viviam dependentes das suas editoras.

No mercado tradicional, o preco final (ou preco de capa) de um livro era definido
excusivamente pelas editoras com base em suas estruturas de custo, relegando,
em média, 8% a 10% a titulo de direitos autorais.

A matematica da publicacdo tradicional era assim:

1. Distribuicao (percentual do preco de capa que ficava com as livrarias e
demais canais de venda): 40% a 55%

2. Impressao: 10% a 20%

3. Direitos autorais: 8% a 10%

4. Impostos e taxas gerais: 5%

No total, portanto, sob a 6tica de uma editora, 63% a 90% do prego de um livro é
completamente destinado a custos com terceiros (incluindo o autor).

Isso significa que esse residual (10% a 37%) é a margem de lucro das editoras?
De forma alguma. Deste valor, afinal, ela precisara ainda arcar com todas as
despesas de revisdo, diagramacdo, capa, marketing etc. - sem contar com o0s
recursos fisicos e humanos necessarios para que ela sequer exista enquanto
empresa.

O lucro, efetivamente, € minimo.

Para piorar, as grandes livrarias - responsaveis, hoje, por cerca de 75% de todas
as vendas de livros no Brasil - costumam pagar as editoras 90 dias depois das
vendas serem contabilizadas.

Para piorar mais, as livrarias costumam receber os livros das editoras em
modelo de consignacdo (ou seja, pagando por eles apenas depois das vendas
terem sido reportadas).

Para piorar ainda mais, todas as grandes cadeias de livraria do Brasil, imersas
em seus proprios problemas financeiros, desenvolveram o habito de atrasar
pagamentos para as editoras.

Como as editoras sobrevivem em um cenario assim?

HA trés alternativas:
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1. Sendo abengoadas com um best-seller, o pote de ouro ao fim do arco-iris

Quando um livro atinge a lista de best-seller, a editora ganha poderes muito
maiores na negocia¢do com as grandes livrarias. Além da exibicdo em destaque,
ela pode conseguir condigdes melhores de remuneracdao que vdo de margens
mais justas a pagamentos antecipados. E isso, para obras que vendem 50, 70 ou
100 mil exemplares no ano, perfaz um montante que costuma ser quase
salvador.

2. Caminhando na corda bamba do fluxo de caixa

Nao é preciso ser um génio para saber que um modelo de negdcio inteiramente
pautado por pagar os principais custos de producdo (incluindo grafica)
antecipadamente e receber meses incertos depois nao se sustenta. O que fazem,
entdo, muitas editoras? Negociam.

Se o recebimento das livrarias chega com atraso, os pagamentos a toda a cadeia
também saem com atraso.

E, assim, de atraso em atraso, de negocia¢cdo em negociacdo com os mais diversos
fornecedores, elas vao sobrevivendo dia apos dia.

3. Dando calote nas pontas mais fracas
Aqui entra vocé, autor.

Pegue um livro qualquer que tiver ao seu alcance e analise-o com cuidado. Veja a
contracapa, as primeiras paginas, a ultima.

Sabe o que vocé nao encontrara? Um numero de série daquele exemplar.

E sabe o que isso significa? Que vocé (e o autor do livro que estiver em sua mao)
jamais saberao exatamente quantos exemplares realmente foram vendidos, o
que permite que algumas editoras reportem numeros mais baixos que a
realidade para seus autores.

Ha um nome para isso: desonestidade. E, sim, esse é um recurso infelizmente
utilizado por muitas editoras como forma de sobrevivéncia.

Se ela vender mil exemplares, por exemplo, e alegar ter vendido apenas 400,
conseguira embolsar o equivalente aos direitos autorais dos 600 exemplares ndo

informados - uma soma bastante razoavel.

O resumo de tudo isso? O modelo tradicional, que ja nao funciona bem ha anos,
estd absolutamente fadado ao fracasso.
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A matematica da autopublicagao

Tudo muda na autopublicagdo - modelo que, ndo a toa, tem crescido
substancialmente em todo o mundo.

A matematica aqui é diferente - e utilizaremos o modelo do proprio Clube de
Autores, que detém cerca de 85% de participa¢do do mercado, como exemplo.

Durante o processo de publicagdo de um livro no Clube de Autores, os custos
totais sdo exibidos ao autor de acordo com cada uma de suas escolhas.

O preco-base de um livro em tamanho A5, com capa mole, miolo preto e branco,
lombada quadrada e em papel Offset 75g, por exemplo, diferete totalmente do
preco-base de um livro quadrado, com capa dura, miolo colorido e em papel
Couché 90.

Formato do livro

= IMPRESSO @ +=, E-BOOK @

A5 (padrdo) Pocket Quadrado A4
Q 148x210mm 105x148mm 200%x200mm 210x297mm
soxziomr Ud on L0UXzLoumm Z1UXZ37/mm
Modelo em Word ) Modelo em Word ) Modelo em Word ) Modelo em Word )
Acabamento
Numero de paginas Acabamento Coloragdo do miolo Tipo de papel
0 Brochura c/ orelha s Preto e branco : Offset 75g s

No Clube de Autores, o proprio autor pode decidir o formato exato do seu livro e
verificar os efeitos disso no preco final a qualquer momento.

Prego-base e preco final (ou preco de capa)
A matematica da autopublicacao é simplificada ao maximo, até porque o custo de

livros com iguais caracteristicas sera sempre o mesmo, tendo a sua variagdo
aplicada apenas ao direito autoral.
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O preco-base de um livro, portanto, inclui:

1. Custos graficos unitarios (que, em geral, sdo mais elevados do que no
modelo tradicional pela propria dindmica de se imprimir sob demanda,
livro a livro, ao invés de em grandes tiragens).

2. Custos operacionais

3. Impostos e taxas gerais

Perceba que os direitos autorais ndo fazem parte do preco-base justamente por
serem definidos pelo autor, de maneira absoluta.

Ou seja:

O preco final (ou preco de capa) de um livro é a soma do seu prego-base com os
direitos autorais estabelecidos pelo autor, além de um residual de impostos e
taxas financeiras.

Assim, se o prego base de um livro for calculado em R$ 30, e o autor estabelecer
seus direitos autorais em R$ 6, o preco final do livro sera de R$ 36,47 (sendo
esses R$ 0,47 além da soma direta de R$ 30 com R$ 6 o resultado de taxas e
impostos sobre o preco final).

No caso de e-books, o raciocinio é praticamente o mesmo (excluindo-se,
obviamente, os custos de impressao).

O que isso significa? Que, tecnicamente, o autor pode determinar o montante que
quiser a titulo de direitos autorais, sendo que sua decisdo impactara diretamente
no preco de capa de livro.

No caso acima, por exemplo, se o autor decidir colocar R$ 100 de direitos
autorais ao invés de R$ 6, o prego do livro iria para R$ 137,65 (R$ 30 de preco-
base, R$ 100 de direitos autorais e R$ 7,65 de taxas e impostos).

Esse ponto é importante porque, em muitos casos, o autor conhece seu livro e
seu publico muito mais do que qualquer editora, sendo ele mesmo capaz de
estabelecer um pre¢o mais alto e, consequentemente, de ganhar mais por cada
venda.

Acompanhando o extrato em tempo real
Seja como for, ha uma vantagem do proprio modelo de autopublicacdo: suas

vendas podem ser conferidas em tempo real, o que garante o respeito absoluto
aos seus direitos autorais.
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Venda direta ou via canais

H4, no Clube de Autores, a possibilidade do autor vender diretamente pelo site
ou por canais (livrarias).

Essa opcdo deve ser feita pelo autor no ato da publicacdo e é importante por
mudar a maneira de recebimento.

No caso de venda direta, afinal, a figura financeira da livraria (que costuma ficar
com 50% do preco de venda a titulo de margem comercial) deixa de existir, o que
simplifica toda a conta.

Mas e quando a venda ocorre em um site como o da Livraria Cultura, Amazon,
Estante Virtual ou outra plataforma parceira do Clube de Autores?

A matematica, nesses casos, precisa ser outra.
No caso da venda por canais, a regra passa a ser a seguinte:

* O prego de capa do livro precisa ser rigorosamente o mesmo que o
praticado no Clube de Autores (exceto em situacdes pontuais de
promocgdes que podem ser realizadas a qualquer momento e por qualquer
um dos envolvidos).

* Para inserir o ganho das livrarias, o direito autoral passa a ser
percentualizado. Ou seja: independentemente dos valores referentes a
vendas diretas, todas as vendas via livrarias passam a ter 20% do preco
de capa destinados a direitos autorais (aproximadamente o dobro da
meédia de mercado).

Seguindo os dois exemplos dados anteriormente, de livros com precos-base de
R$ 30 e direitos estabelecidos em R$ 6 e R$ 100, respectivamente:

e (Caso as vendas ocorram dentro do site do Clube de Autores, os autores
continuardo recebendo os R$ 6 ou R$ 100 estabelecidos no ato da
publicacao.

* (aso as vendas ocorram em uma livraria parceria, os autores receberao
20% do precgo final. No caso do livro mais barato, de R$ 36,47, isso
significa R$ 7,29 (e ndo mais os R$ 6); no caso do livro mais caro, isso
significa R$ 27,53 (e ndo mais os R$ 100).

Havera, portanto, casos em que o autor podera ganhar mais ou menos que nas
vendas diretas - motivo pelo qual permitimos que todo autor possa decidir se
deseja ou ndo distribuir suas obras.

Ainda assim, recomendamos fortemente que o autor opte por distribuir os seus

livros nos canais: hoje, eles sdo responsaveis por mais da metade de todas as
vendas ocorridas no Clube de Autores - nimero que tem crescido més apos més.
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Como estabelecer o preco final do seu livro

A conta inicial

Explicado o modelo de ganho, resta saber em que patamar, exatamente,
estabelecer o preco do livro para que ele fique competitivo.

O primeiro passo € levantar o investimento direto que vocé fez para viabiliza-lo.
Se tiver contratado revisor, capista, diagramador, regstros de ISBN, conversao de
arquivo de ebook para o formato EPub etc., some tudo em um tnico nimero.

Com esse numero em maos vocé sabera quanto, exatamente, precisa arrecadar
com seus direitos autorais para que seu livro efetivamente dé lucro.

Suponha que a soma de todos os seus investimentos no livro tenha dado R$
2.000.

Se vocé estabelecer algo como R$ 5,00 por venda, precisara vender, pelo menos,
400 exemplares; se estabelecer R$ 10 por venda, precisara vender 200
exemplares; e assim por diante.

As duas grandes perguntas que vocé precisara se fazer é:

1. Quanto, exatamente, o seu livro vale? Ou: se vocé fosse um consumidor e
se deparasse com o seu livro em uma prateleira de livraria, qunto estaria
disposto a pagar por ele?

2. Quanto acredita que ele possa vender considerando todo o esforco de
divulgacao que pretende empenhar?

Nao se esqueca que, aqui, vocé deve analisar friamente um produto, e ndo um
"filho". Nao custa repetir: um produto como um livro, para ter sucesso, precisa
ter uma capa atrativa, uma sinopse engajante, criticas positivas e uma divulgacao
bem feita.

Nao entraremos nesse ponto aqui neste e-book, mas é sempre importante frisar

que é impossivel estabelecer preco de forma independente do marketing de uma
obra.

Buscando parametros de mercado

Dito isso, ha alguns parametros de mercado que vocé pode, se quiser, levar em
conta.
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Pre¢o médio do livro no Brasil

O primeiro é o preco médio do livro no Brasil, ilustrado no grafico a seguir:

Evolucdo do pregco médio do livro no Brasil

R$40.31
R$39.77 B
R$36.59
R$36.19
2014 2015 2016 2017

Fonte: 1. SNEL e Nielsen, 2018

E uma referéncia importante, sem duvidas - mas ndo deve ser interpretada a
ferro e fogo justamente por ser uma média calculada com base em todos os tipos
de livro, com todos os tipos de acabamento e sobre todos os tipos de temas.

Se seu livro incluir uma histoéria densa, elogiada pela critica e com um nivel de
desejabilidade grande, por exemplo, é perfeitamente plausivel que vocé consiga
cobrar mais por ele.

Esse parametro serve apenas para ilustrar uma base: se o brasileiro esta
disposto a pagar, em média, R$ 40,31 por um livro, a desejabilidade necessaria
para que ele pague, por exemplo, R$ 80,00, precisa ser realmente forte.

Precos de livros semelhantes ao seu
O segundo parametro depende de uma analise individual de cada autor.

Quando se escreve um livro - qualquer que seja ele - o autor sempre tem algumas
obras que possam servir de referéncia. Se for um romance sobre uma
determinada tematica, ha outros romances, de outros autores, que abordem
tematicas semelhantes com estilos semelhantes. Se for um livro, por exemplo,
sobre um determinado concurso técnico, ha outros livros sobre o mesmo ou
outros concursos que podem servir de referéncia.
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Essas referéncias devem ser pesquisadas e utilizadas, pois apontam quanto o
leitor costuma pagar por um determinado tipo de literatura.

Suas ferramentas aqui serao, essencialmente, trés: Google, livrarias e bom senso.

Este ultimo, claro, é extremamente importante para balisar o raciocinio. Tome o
exemplo dado acima, de um livro sobre um determinado concurso técnico.

Se ja houver uma ampla oferta de obras sobre o mesmo tipo de concurso, sera
dificil para o autor cobrar muito (pois havera uma concorréncia maior); se o
livro for unico, por outro lado, o potencial de margem sera substancialmente
maior.

O mesmo tipo de raciocinio, incluindo o peso de outros autores concorrentes, a

releviancia do tema para o tempo e regido em que se vive e o esfor¢co de
divulgacdo que se pretende dispender, deve ser aplicado ao seu livro.

Impressos versus E-Books

No Brasil, a venda de e-books representa cerca de 1% do total de livros e
responde por um faturamento pifio se comparado aos impressos. E engana-se
quem acredita que esse numero tenda a crescer: ao contrario de todas as
previsdes, o volume de vendas de e-book tem caido ano ap6s ano em todo o
mundo.

Venda de livros no Brasil (em R$ milhées)

R$1.7 R$8.7 R$9.6 R$3.9

2010 2014 2015 2020 (previsao)

e===|mpressos “===E-Books

Fonte: 2Folha de Sao Paulo, 2017
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Venda de leitores de e-books (em US$ milhdes)

USD 1,767
USD 1,078
USD 932
USD 818
USD 584
USD 75 USSP 438
USD 3
USD 0.5 USD 2.3 USD 2.4 USD 1.1
2010 2014 2015 2020 (previsio)
emm=wEUJA e===Europa Ocidental Brasil

Fonte: 3Folha de Siao Paulo, 2017

Mas esses dados referem-se principalmente a livros tradicionais. Na
autopublicac¢do, vendas de ebooks no Brasil variam de 15% a 20% do total - um
volume significativo (principalmente para livros mais técnicos ou didaticos).

E como estabelecer o preco de um livro eletronico? Ndo ha exatamente uma
regra, mas costuma-se convencionar que um e-book deva custar 60% do preco
de um livro fisico: se o valor for baixo demais ele acabara canibalizando as
vendas do livro impressoe diminuindo o retorno do autor.

Mas... essa é uma regra sagrada? Nao: é apenas um parametro que pode ser util
quando vocé for estabelecer o preco do seu livro eletrénico.

N3ao tenha medo de testar

A maior vantagem da autopublicacdo no Clube de Autores é que vocé pode testar
0 pre¢o que quiser nos formatos que desejar.

Ou seja: depois de todos os seus calculos, vocé pode concluir que o preco ideal do
seu livro é de, digamos, R$ 45 - e publica-lo assim.

Sentiu que ha espago para aumentar? Simples: basta entrar na plataforma do
Clube de Autores e alterar os seus direitos. Sentiu que deve diminuir? Idem.
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E possivel até mesmo diversificar o préprio produto publicando-o em outros
formatos. Se quiser, por exemplo, vocé pode criar uma versao mais luxuosa do
seu livro, com capa dura, papel mais sofisticado e direitos autorais diferenciados
- e manter as duas versoes a venda.

Na autopublicacdo ndo ha nenhuma regra tradicional que possa ser seguida: tudo
pode ser definido e redefinido por vocé quando vocé quiser.
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