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PROCESSO DE FORMACAO DO PRECO DE VENDA COM O
METODO MARK UP APLICADO EM UM COMERCIO DE
PRESIDENTE PRUDENTE - SP.
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RESUMO: Aplicacdo do método Mark Up, do inglés marcar para cima, em uma
empresa de Presidente Prudente-SP. Além de apresentar de maneira breve
conceitos sobre a formacao do preco de venda.
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1 INTRODUCAO

No Brasil, o porte da maioria das empresas é Micro e Pequenas
Empresas. De acordo com dados disponibilizado pelo Servico Brasileiro de Apoio as
Micro e Pequenas Empresas, o0 SEBRAE, existem 6,4 milhdes de estabelecimentos
no Brasil, desse total, 99% sdo Micro e Pequenas Empresas (MPE). As Micro e
Pequenas Empresas respondem por 52% dos empregos com carteira assinada no
setor privado (16,1 milhdes). De acordo com o Portal do Empreendedor, no Brasil
existem 3,7 milhdes de MEI (dezembro/2013).

Todavia, grande parte desses empreendimentos nascem se ter um
planejamento além da falta de devida analise de fatores que irdo impactar o
crescimento, acabam por vir a faléncia muito cedo. Uma empresa que deseja
aprimorar a qualidade em seus processo obtendo aceitagdo de seus produtos e
servicos afim de permanecer no mercado em que atua e alcancar outros objetivos,
principalmente as Micro e Pequenas Empresas, deve obedecer algumas estratégias
para gerenciar seu negocio, tais como: a agilidade para atender rapidamente as

mudancas do mercado; o uso do just-in-time para eliminacdo de desperdicios;
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incentivar o trabalho em grupo; aplicar conceitos de produtividade e qualidade em
trabalhos a serem executados; correta formacao do preco de venda.

Dentre as estratégias a formacao correta do preco de venda € uma
das mais importantes, pois além do impacto dessa decisdo influenciar todas as
outras decisbes também ha um cenério com clientes altamente exigentes em
qualidade e precos competitivos. O consumidor passou a ser ativo demandando
produtos e servicos com custos menores e alta qualidade.

A correta fixacdo do preco de venda de um produto ou servico passa a
ser uma das mais importantes definicbes que o empresario faz, buscando sempre
manter o equilibrio entre beneficio e custo.

Para conhecer os elementos que compdem o preco de venda, séo
necessarios procedimentos organizacionais que informem sobre a estrutura
patrimonial, pois, qualquer decisdo sobre preco de venda podera provocar
alteracdes em todas as areas da empresa.

Alguns autores afirmam que a formacdo do preco de venda é a

verdadeira arte do negdcio.

2 OBJETIVO

O presente trabalho, realizado em forma de consultoria, buscou
demonstrar a formacgéo do preco de venda. Aplicando os conceitos de lucratividade,
mark up, margem de contribuicdo e ponto de equilibrio. O projeto foi realizado em
uma empresa real que comercializa produtos naturais, integrais, emagrecedores,

fitoterdpicos, chas e suplementos de Presidente Prudente — SP.

3 METODOLOGIA

O procedimento aplicado configurou-se em propor a metodologia

lecionada em sala de aula para formacao de preco de venda. Pesquisar o0 assunto



de maneira bibliografica e os conceitos envolvidos para posteriormente aplicar a
proposta em um comeércio de Presidente Prudente.

4 CONCEITOS ENVOLVIDOS

Afim de compreender melhor o processo de formacédo do preco de
venda faz-se necessario a compreensdao de alguns conceitos que sé&o

indispensaveis.

4.1 Custos

Megliorini (2007) pontuou que os custos “correspondem a parcela dos
gastos consumida no ambiente fabril para fabricacdo do produto, pela aquisicao de
mercadorias para revenda e para realizacdo de servicos”. Sao incorporados aos
estoques, quando bens tangiveis, até o0 momento da venda. Apds passam a ser
representados na demonstracdo de resultado do exercicio (DRE) como custo do
produto vendido (CPV) ou custo dos servicos prestados (CSP) e ainda, em empresa
comercial, € colocado como elemento de composicao dos custos das mercadorias
estando no resultado como o CMV (custo das mercadorias vendidas).

Se ndo houver um custo ndo existe o produto, pois ele faz parte do
processo produtivo e estd sempre presente na composicdo de um produto ou
Servicos.

Eles podem ser classificados em diretos ou indiretos. Os custos diretos
podem ser identificados com facilidade aos produtos ou servigos gerados, como a
matéria prima. Ja os indiretos séo os de dificil apropriagdo aos produtos ou servicos.
Exemplo: Aluguel de um galpéo industrial.

Além de indiretos e diretos os custos podem ser fixos ou variaveis. Os
custos variaveis sdo aqueles que variam de acordo com o volume de producéo. Ja o
custo fixo independentemente da quantidade produzida permanecerd o0 mesmo

custo, pois ndo variara em relagéo a quantidade produzida.



4.2 Despesas

As despesas nao possuem ligacdo direta com a atividade-fim, sao
gastos administrativos e relacionados com a atividade de venda do produto, como
comissao dos vendedores, o marketing e até os salarios dos funcionarios de
escritorio. Segundo Megliorini (2007) as despesas “correspondem a parcela dos
gastos consumida para administrar a empresa e realizar vendas”.

Também pode ser classificada com direta e indireta, sendo que
despesas diretas variam de acordo com vendas e as fixas ndo variam em funcéo do

volume de venda.

4.3 Preco

O preco é a expressdo quantitativa do valor que tem os bens, expresso
em dinheiro. Armstrong (2007) afirma que o preco é a quantia em dinheiro que se
cobra por um produto ou servico. Em outra definicdo, o autor acredita que o preco é
a soma de todos os valores que os consumidores pegam por seus produtos ou

Servicos.

4.4 Lucro

De acordo com Wernke (2005) “a remuneragao do capital investido
pelos acionistas na empresa depois de deduzidas das receitas todos 0s custos e
despesas do periodo”. Resumindo, Lucro = Receitas — (Custos + Despesas +

Perdas).



5 FORMACAO DO PRECO DE VENDA

A correta formacéo de preco de venda dos produtos é uma das bases
de toda empresa que busca o0 sucesso e a sobrevivéncia a longo prazo. O preco de
venda ainda € um dos principais elementos de diferenciacdo e de competitividade.
Por isso a necessidade de conhecer os custos para que ele seja adequado ao
mercado, visto que a sobrevivéncia de uma organizacdo é ameacada pela pratica
errdbnea de precificacdo. O preco ideal de venda € o que cobre os custos do produto
ou/e servigo e ainda proporciona o retorno desejado para o empresario.

ASSEF (1999 apud BRUNI 2003 p 311) reforca a importancia da

formacéo do preco de venda, pois 0 mesmo tem por objetivos essenciais:

. Proporcionar, a longo prazo, o maior lucro possivel;
. Permitir a maximizacéao lucrativa da participacdo de mercado;
. Maximizar a capacidade produtiva, evitando ociosidade e

desperdicios operacionais;
. Maximizar o capital empregado para perpetuar os negocios de

modo autossustentavel.

5.1 Areas de influéncia direta do preco de venda

Os precos atuam mais diretamente sobre determinadas areas, como:

compras, estoque, custos, marketing, vendas e financas.

5.2 Estrutura do preco de venda

De acordo com Casas (2007) “os pregos séo determinados para cobrir
custos operacionais e também proporcionar lucro, além de afetar as expectativas

dos clientes”. Entende-se 0 preco de venda como o valor monetario que a empresa



cobra de seus clientes em uma transagdo comercial. Valor esse que devera cobrir
todos o0s gastos necessarios para colocar o produto/servico ou mercadoria a
disposicédo do mercado, incluindo o lucro desejado.

Para constituir esses gastos utiliza-se os seguintes elementos: preco

de venda, custo, despesas variaveis, despesas fixas e margem de lucro.

6 MARK UP

E um indicador utilizado para determinar o preco de venda, um indice
aplicado sobre o custo de um bem ou servi¢co. A finalidade é cobrir custos diretos,
fixos e a parcela desejada de lucro.

O método abrangente na formacdo é simplificado, bastando apenas
definir um Mark Up, que seria uma taxa de marcacédo, e aplicar sobre o custo de
producdo ou operacgao.

Muitas vezes para chegar ao preco a ser praticado o empresario
emprega o Mark Up, do inglés marcar acima, de maneira errdbnea estabelecendo um
indice sem fundamento ou sem um embasamento profundo, utilizando conhecimento
popular. Grande parte dos gestores de micro e pequenas empresas ndo conhecem
seus custos e ndo conseguem repassar com exatidao o preco ao produto ou servico.
Para utilizar o Mark Up deve-se conhecer todos os custos da empresa.

Como ja disse o Mindinho, personagem da aclamada série Game Of
Thrones, “conhecimento é poder”. Quanto mais o empresario conhece da sua
empresa, seus custos, o mercado onde atua e seus concorrentes melhor ele sabera
aplicar a precificacdo, a gestao ficara mais eficiente. O conhecimento é um grande
diferencial. Sendo assim, para realizar uma correta formacdo do preco de venda,
utilizando o Mark Up, devemos levar em consideracdo, de acordo com o Sebrae
(1997):

=> “ Custo de aquisicao das mercadorias, devendo conhecer-se:

. Preco de compra da mercadoria;
. Custo de transporte;

. IP1 do produto; e

. Embalagem;

=> Custo de funcionamento da empresa;



=> Impostos municipais, estaduais e federais; onde encontram-se:

. Imposto sobre circulagéo de mercadorias - ICMS;
. PIS;

. Confins; e

. Contribuicdo social;

=> Comissdes sobre vendas; e
=> Lucro desejado pela empresa”.

6.2 Formacéao do preco e venda pelo Mark Up

O preco de venda deve ser suficiente para cobrir os custos, despesas e
impostos e no final gerar um lucro na venda para manter a empresa ativa. Podemos
simplificar a estrutura do Mark Up onde o preco € igual a somatorio de todos os

elementos, incluindo o lucro desejado.

(+) CUSTOS
(+) DESPESAS
(+) IMPOSTOS
(+) LUCRO

(= )PRECO DE VENDA = 100%
Tabela 1 - PRECO DE VENDA

Entdo, deve-se conhecer toda a operacao para aplicar o Mark Up.

6.2 Mark up divisor

Para conhecer o indice do Mark Up divisor é preciso considerar o preco
de venda como “100%” e deduzir dele os custos embutidos no produto

PRECO DE VENDA 100%
(-) IMPOSTO S/ VENDA

(-) COMISSAO S/ VENDA

(-) LUCRO DESEJADO

(=) MARKUP DIVISOR
Tabela 2 - MARK UP DIVISOR



Na tabela acima € considerada as deducdes praticadas em sala de
aula, porém ha vérios outros custos e despesas que pode-se deduzir dele.
Apdés encontrar a porcentagem do Mark Up divisor utilizamos ele para

definir o multiplicador.

6.3 Mark up multiplicador

O Mark Up multiplicador muitas vezes € definido pelo gestor de
maneira deliberada, baseando esse indice no Mark Up divisor o indice definido é
considerando todos os custos e despesas, bem como o lucro desejado.

Para defini-lo basta dividir o pregco de venda pelo Mark Up divisor.
PREGO DE VENDA 100%
/ MarkUp Divisor

(=) MarkUp Multiplicador
Tabela 3 - MARK UP MULTIPLICADOR

7 PONTO DE EQUILIBRIO

O Ponto de Equilibrio permite ter informacdes sobre a dindmica da
empresa em relagdo ao volume necessario para se vender e gerar lucro. A partir
desse indicador é possivel saber qual deve ser o faturamento minimo mensal para
cobrir seus gastos fixos e variaveis.

Martins (2000) diz que o ponto de equilibrio é constatado quando
ocorre a conjuncao dos custos totais com as receitas totais, sendo expresso pela
seguinte férmula: Ponto de Equilibrio = (Custos + Despesas Fixas) / Margem de
Contribuicdo Unitaria.

Martins (2000) também apresenta diferentes contextos, com relagéo ao

ponto de equilibrio, sendo eles: ponto de equilibrio contabil, econémico e financeiro



7.1 Ponto de equilibrio contabil

E o mais conhecido, nele o célculo leva em consideracdo que as

receitas menos despesas devem ser zero.

7.2 Ponto de equilibrio financeiro

Segundo Bruni e Fama (2003) o ponto de equilibrio financeiro
desconsidera a soma dos gastos que nao representam desembolsos financeiros
para a empresa.

No Ponto de Equilibrio Financeiro é retirado todas as receitas e
despesas contabilizadas aquelas que ndo representam desembolso ou entrada no
caixa, esse indicador fica compativel com o caixa da empresa. As principais
despesas e receitas que sdo contabilizadas mas ndo representam uma saida ou

entrada de caixa sdo: depreciacdo, amortizacao e a variacdo cambial.

7.3 Ponto de equilibrio econémico

O calculo do Ponto de Equilibrio econdmico leva em consideracdo um
lucro que se queira obter, considera-se o lucro econdémico. Santos (2005) nos
aponta que o ponto de equilibrio econdmico representado pelas receitas totais iguais
aos custos totais acrescidos por um lucro minimo de retorno do capital investido.

Esse retorno é estabelecido pela empresa, com base no conhecimento de sua

operacao.



8 APLICACAO PRATICA

Foi aplicado o método de precificacdo utilizando o Mark Up na empresa

“Especiarias do Chef Ltda ME”, segue abaixo detalhamento.

8.1 Breve historico da empresa

A empresa foi fundada em 2017, localizada na cidade de Presidente
Prudente — SP onde dedica-se a fornecer produtos de qualidade com precos justos.
Possuem uma ampla variedade de temperos e especiarias, castanhas, frutas
desidratadas e glaceadas, chas, farinhas funcionais, mel, azeites, 6leos de coco,
pimentas e muito mais.

RAZAO SOCIAL: Especiarias do Chef Ltda ME.

NOME FANTASIA: Especiarias do Chef.

FUNDACAO: Novembro de 2017.

CIDADE: Presidente Prudente — SP.

8.2 Produto alvo do estudo

O produto escolhido para ser alvo do estudo foi o “Mel Silvestre”. E um
mel multifloral, resultante da mistura do néctar colhido de diversas flores dos
campos, matas ou florestas. E o mel mais encontrado no Brasil por causa da grande
diversidade de flores silvestres encontradas na flora do pais. Sua cor e gosto podem
variar dependendo da diversidade das plantas que o originaram, podendo ser escuro
ou até mais claro que o mel da laranjeira.

Tem efeito sobre todo o organismo. E fortificante, rico em sais minerais,
auxilia na limpeza das vias respiratérias e normalizacdo da funcéo intestinal. Este
tipo de mel é excelente para eliminar as toxinas de nosso organismo, € bactericida e

hidratante natural para pele.



8.3 Formacéao do preco de venda utilizando o Mark Up

Para aplicar o método do Mark Up foi utilizado o valor do custo de
aquisicdo do produto, que é R$19,90. O imposto foi retirado da tabela do Simples
Nacional onde a empresa se encaixa, a aliquota de 4,0%. Para comissdo foi
colocado um valor comumente praticado, pois a Especiarias do Chef ainda néo faz
uso da comissdo de vendas, ficando 2,5%. O Lucro desejado determinado € de
40,0%.

PRECO DE VENDA 100%
(-) IMPOSTO S/ VENDA  4,00%
(-) COMISSAO S/ VENDA  2,50%
(-) LUCRO DESEJADO 40,00%
(=) MARKUP DIVISOR 54%

MarkUp Divisor 0,5350
Tabela 4 - APLICACAO DO MARK UP DIVISOR

ApoOs obtencdo do Mark Up divisor pode-se encontrar o Mark Up

multiplicador.

PRECO DE VENDA 100%

/ MarkUp Divisor 0,5350
(=) MarkUp Multiplicador 1,8692

Tabela 5 - APLICACAO MARK UP MULTIPLICADOR

Em seguida é determinado o preco de venda bem como a

lucratividade. Lucratividade que € popularmente conhecido como: Lucro sobre

Venda.

MarkUp Divisor 0,5350
x Custo de Aquisicdao 19,9
( =)Preco de Venda 37,1963

Tabela 6 - PRECO DE VENDA ATRAVES DO MARK UP DIVISOR

MarkUp Multiplicador 1,8692
x Custo de Aquisi¢ao 19,9
( =)Prego de Venda 37,1963

Tabela 7 - PRECO DE VENDA ATRAVES DO MARK UP MULTIPLICADOR



DRG

PRECO DE VENDA BRUTA 37,1963
(-) IMPOSTOS 1,4879
(-) COMISSOES 0,9299
(-) cusTO 19,9
MARGEM DE CONTRIBUICAO UNITARIA 14,8785

Tabela 8 - DEMIONSTRAGCAO DO RESULTADO GERENCIAL

Margem / Preco de venda = 40,00%
Tabela 9 - LUCRATIVIDADE

8.3 Ponto de equilibrio

Depois é realizado uma demonstracdo utilizando os Pontos de
Equilibrio Contabil, Financeiro e Econémico.

Foi definido o valor das despesas fixas baseado na informacao
concedida pela gerente do estabelecimento, ficando R$7.000,00.

J& a depreciacdo e o lucro econémico foram determinados através de
embasamento tedrico lecionado em sala de aula. Ficando R$500,00 de depreciagéo
e R$1.000,00 de lucro econémico.

Apos encontrar a quantidade de produto que deveria ser vendido para
atingir cada um dos pontos de equilibrio foi apresentado na Demonstracdo do
Resultado do Exercicio (DRE).

PEC PEF PEE

QUANTIDADE 470,48 436,87 537,69
RECEITA BRUTA 17500,00 16250,00 20000,00
(-) IMPOSTO 700,00 650,00 800,00
(-) COMISSAO 437,50 406,25 500,00
RECEITA LIQUIDA 16362,50 15193,75 18700,00
(-) cMmV 9362,50 8693,75 10700,00
LUCRO BRUTO 7000,00 6500,00 8000,00
(-) DESPESAS FIXAS 7000,00 7000,00 7000,00
LUCRO OPERACIONAL 0,00 -500,00 1000,00

Tabela 10 - PONTOS DE EQUILIBRIO APRESENTADOS NA DRE



9 CONCLUSAO

Em tempos onde ha constante busca de vantagem competitiva através
do preco de venda conhecer o custo de seu produto tornou-se essencial. Saber qual
o retorno que a venda de uma unidade pode trazer norteia 0 empresario em mares
tempestuosos, assim suas decisdes ndo sdo tomadas a partir de conhecimento
empirico ou em avaliacdes subijetivas.

A pesquisa sobre Mark Up buscou apresentar de forma simplificada
uma simulacédo para facilitar o entendimento dos alunos sobre formacéo de preco de
venda. O dado foi apresentado de forma simples para facilitar a analise, na intencéo
de saber se é viavel ou nédo trabalhar com determinado produto e apontar qual o
grau de esforgco que deve-se fazer para garantir que as despesas fixas sejam pagas
e atingir o ponto de equilibrio.

O sistema de custos que a empresa utiliza deve permanecer em

constante analise, necessario pleno conhecimento de seus pontos fracos e fortes.
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