UMA ABORDAGEM SOBRE ANALISE DO PONTO DE EQUILIBRIO PARA
QUESTOES DE APRECAMENTO CONSIDERANDO AS QUANTIDADES
TRANSACIONADAS

SOBREIRO, Vinicius Amorim?

INTRODUCAO

A analise de Ponto de Equilibrio € um instrumento utilizado para fazer
avaliacdes de decisbes de investimento que podem ser avaliados a parti de
comparacdes com outros investimentos pois em suma a analise de Ponto de
Equilibrio, compara a receita total de um investimento com o seu custo total e
assim fomenta parametros para comparacdes entre 0s investimentos. Porem
segundo Nagle (2003), a analise de Ponto de Equilibrio, freqlientemente pode ser
enganosa quando aplicada a decisbes de aprecamento, pois a fixacdo de preco
ndo pode ser considerada um processo individual a cada venda e sim um
processo dependente das outras vendas, alem do fato que a avaliacdo da
lucratividade de uma venda adicional ndo pode ser mensurada apenas
considerando a receita da mesma com seu proprio custo mas sim a mudanca da

receita de todas as vendas com a mudanca nos custos totais.

Partindo da abordagem de Nagle (2003), sobre a analise de Ponto de
Equilibrio, o objetivo deste artigo € de demonstrar em linhas gerais quais 0s
reflexos das alteracdes no Preco de Venda e os reflexos na analise do Ponto de

Equilibrio, considerando as quantidades transacionadas para isto se faz o uso de
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equacdes junto a simulacdo de uma situacdo onde pode ser aplicado o conceito

de analise de Ponto de Equilibrio.

Para melhor explanacdo sobre o assunto pressupfe que o leitor tenha
conhecimento de alguns conceitos basicos de contabilidade gerencial, que serdo
citados no texto a seguir, pois, ndo cabe ao foco deste trabalho a explanacdo nem

gue em forma de linha gerais sobre estes conceitos.

1 PONTO DE EQUILIBRIO

Uma das ferramentas mais Uteis atualmente na contabilidade gerencial, é o
ponto de equilibrio que serve para identificar qual é a quantidade de
produtos/mercadoria ou prestacdo de servico que devem ser comercializadas ou
seja transacionadas para se cobrir 0os custos fixo verificados no ambiente
empresarial, segundo Assef, o Ponto de Equilibrio ou Break-Even Point indica o
volume de operacdo em que a receita total se iguala ao custo total que resulta da
soma de custos fixos aos custos variaveis. Sendo assim pode-se determinar o

ponto de equilibrio conforme a equacéo abaixo:

RECEITA - CUSTO VARIAVEL - CUSTOS FIXOS=LUCRO OPERACIONAL

Ou seja:

(PV xQ)-(CVUXQ)-CF=LO

Entretanto devemos isolar as quantidades:



(PVxQ)-(CVUxQ)=CF-LO
Simplificando o lado esquerdo da equacao pelas quantidades:
(PV-CVU)xQ=CF-LO

CF-LO

Q=pv-cwu)

Porem no Ponto de Equilibrio, o Lucro Operacional por definicéo é r$: 0.

Sendo assim obtemos:

_CF > PE = Custo Fixo
(PV-CVU) Preco de Venda - CustoVariavel Unitario

Q 1)

Para melhor demonstracdo da utilizacdo do ponto de equilibrio tomaremos
como base a seguinte situacdo?: a Cia Boa Onda, fabrica pranchas de surf para
revender em loja especializadas a adeptos do esporte, atualmente a companhia
apresenta em sua estrutura um custo fixo no valor de r$: 15.000,00 distribuidos
principalmente em aluguel e salérios. O seu Unico produto fabricado é a prancha
tipo stander que apresenta como custo variavel o valor de r$: 80,00 e tem como
preco de venda o valor de r$: 95,00 partindo de todos estes dados podemos
utilizar a formula 1, para descobrir qual € o ponto de equilibrio da Cia Boa Onda,

conforme a seguir:

Z Esta situagdo tem como objetivo apenas ilustrar de forma didatica um simples exemplo, e ndo
considerar todas as variaveis que o processo de negociagdo pode apresentar em seu decorrer.



3 Custo Fixo
Preco de Venda - CustoVariavel Unitario

PE

_15.000,00
95,00-80,00

_15.000,00
15,00

PE =1.000,00

Para verificagdo de nosso ponto de equilibrio podemos verificar se a receita
total® ou seja preco de venda vezes quantidade transaciona ou comercializada, se
iguala aos custos totais® ou seja custos fixos mais custos variaveis por unidade

comercializada conforme a seguir:

RECEITATOTAL = PRECO DE VENDA X QUANTIDADE

RECEITATOTAL =95,00 X1.000

RECEITATOTAL =95.000,00

CUSTOSTOTAIS=CUSTO FIXO + CUSTO VARIAVEL X QUANTIDADE
CUSTOSTOTAIS=15.000,00 +80,00 X 1.000,00
CUSTOS TOTAIS=15.000,00 + 80.000,00

CUSTOSTOTAIS=95.000,00

Sendo assim percebemos que caso a Cia Boa Onda, comercialize

apresentado as 1.000, unidades de seu produto stander, serdo capazes de gerar

® Afim de exemplificacdo esta se considerando a expressdo Receita Total, apenas como o
produto resultante das quantidades comercializadas pelo pre¢co de venda das mesmas.

* Afim de exemplificacdo esta se considerando a expressao Custo Total, apenas como a soma
resultante do custo fixo, mais o custo variavel vezes a quantidade transacionada.



uma receita total igual a seu custo total ou seja com a venda de 1000 unidades a

empresa gera uma receita capaz de saldar todos 0s seus custos fixos e variaveis.

Entretanto qualquer mudanca no valor do preco de venda que seja
decorrente a descontos no pre¢o de venda para obtengcdo de venda adicional ou
um repasse de aumento para o preco de venda referentes a elevacdo dos custos
de matéria prima junto ao fornecedor provocaram alteracbes na margem
resultando em alteragdes no ponto de equilibrio da atividade de comercializacao
ou producdo de bens e servigos, sendo assim esta relacdo entre mudancas no
valor do preco de venda e alteragcdes no ponto de equilibrio considerando as

guantidades transacionadas serd o assunto do proximo topico.

1.1 Rela¢des entre mudanca no Preco de Venda e o Ponto de Equilibrio

Através do Ponto de Equilibrio, é possivel calcular as influéncias de
alteracbes no Preco de Venda, considerando as quantidades transacionadas,
pois, de forma geral, a receita total € o resultante do produto do preco da
mercadoria ou servico com as quantidades transacionadas, sendo assim,
alteracdes de preco provocam mudancas nas receitas totais e este fato pode ser

verificado na Figura 1.



FIGURA 1 — Relacdes entre mudancas de precos de venda com o ponto de
equilibrio.
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Fonte: Adaptado de Nagle e Holden (2003, p. 62).

Na figura 1 consideramos, que nossa receita total é dada pelo produto
entre o preco de venda e quantidade, ou seja, a figura representada pela letra A,
no caso de uma reducao no valor do preco de venda, ou seja, reducao do preco
venda de PV, para PV’, sera necessario que as quantidades comercializadas
aumentem de Q para Q’, para que se mantenha o menos ponto de equilibrio
estipulado anteriormente, este pode ser identificado pela letra B. Partindo do
pressuposto que antes da alteragdo no Pre¢co de Venda a margem total ou lucro

era (PV - C) x Q, e que depois da alteracdo € (PV' - C) x Q ou:

(PV+APV -C)x(Q+AQ) (2)

E possivel calcular o novo Ponto de Equilibrio, que contemple as variacées

de quantidades e a sustentacdo ao lucro (verificando a margem), da atividade



estabelecida anteriormente, para isto é necessario que se iguale o lucro de antes

da alteracao do preco de venda com o lucro de depois das alteragcbes assim:

(PV-C) x Q = (PV + APV-C) x (Q +40)

Obtendo-se:
PVQ-QC = PVQ+ APVQ - QC + AQPV + APVAQ — AOC

Simplificando a equacdo com subtracdo de PVQ e a adicdo de CQ em

ambos os lados é possivel obter:

0=APVQ + PVAQ + APVAQ - CAQ

Simplificando pelo termo semelhante apresentado na expresséo temos:

0= APVQ + AOx(PV + APV —C)
Isolando AQ, no lado esquerdo da formula anterior temos a seguinte
situacgao:
—AQx(PV + APV - C) = APVQ

APVQ

A== oy APy —O)

©)

Podemos comprovar a utilizagcdo desta formula pode-se considerar 0s
dados da Cia Boa Onda, apresentados anteriormente, porem considerando que

afim de aumentar a quantidade transacionada ou seja a receita total a companhia



estard reduzindo o pre¢co de seu produto stander de r$: 95,00 para r$: 90,00
sendo assim o0 aumento das a serem transacionadas para que a companhia

consiga atingir o Ponto de Equilibrio, sera:

(~5,00)x(L.000)
(95,00 + (~5,00) — 80,00)

AQ = -

—5.000

AO=—— "7
Q (95,00 — 85,00)

_~5.000
10,00

AQ =500
Podemos verificar se com o novo preco de venda no valor de r$: 90,00 o
ponto de equilibrio sera atingido com o acréscimo de 500 unidades as 1.000

totalizando 1.500 unidades, utilizando os conceitos de receita total e custo total,

conforme abaixo:

RECEITATOTAL =PRECO DE VENDA x QUANTIDADE

RECEITATOTAL =90,00 x1.500,00

RECEITA TOTAL =135.000,00

CUSTO TOTAL =CUSTO FIXO + (CUSTO VARIAVEL x QUANTIDADE)



CUSTO TOTAL =15.000,00 + (80,00 x 1.500)
CUSTO TOTAL =15.000,00 + (120.000,00)
CUSTO TOTAL =135.000,00

Conforme verificamos o custo total apresentou o0 mesmo valor do que a
receita total, porem, a situag&o contraria deve ser considerada para verificagdo da
formula 3, ou seja, a Cia Boa Onda, pode utilizar a politica de aumentar o prego
de seu Unico produto de r$: 95,00 para r$: 100,00 percebendo que o mercado
consumidor para seu produto estd em expansao, sendo assim podemos calcular a
alteracdo nas quantidades transacionadas para se atingir o ponto de equilibrio a

partir da formular trés, conforme demonstrado a seguir:

_ APKQ
(PV +APV -C)

AQ =

_ (5,00)x(1.000)
(95,00 + (5,00) — 80,00)

AQ =

5000
(100,00 —80,00)

AQ =

5000

AQ = —2—
© 20,00

AQ = -250
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Utilizando os conceitos de receita total e custo total para verificagdo temos
a partir da nova quantidade de 750 unidades a serem transacionadas a seguinte

situacao:

RECEITATOTAL =PRECO DE VENDA x QUANTIDADE

RECEITATOTAL =100,00 x 750

RECEITA TOTAL =75.000,00

CUSTO TOTAL =CUSTO FIXO + (CUSTO VARIAVEL x QUANTIDADE)

CUSTO TOTAL =15.000,00 + (80,00 x 750)

CUSTO TOTAL =15.000,00 + (60.000,00)

CUSTO TOTAL =75.000,00

Novamente o valor do custo total € igual ao valor da receita total verificando
que a formula trés, serve tanto para situagdes de aumento ou diminuicdo do preco
de venda quando se trata de calcular a variagdo das quantidades para se atingir o

ponto de equilibrio.

Partindo dos dados apresentados percebemos que simples variacdes
percentuais nos precos tanto para um aumento ou para uma diminuicdo resultam
na necessidade de variacdes bem maiores nas quantidades transacionadas para
gue se atinja o Ponto de Equilibrio, conforme apresentado no quadro 1, este fato
resulta do cerne em que alteracdes nos precos de venda quando mantido os

mesmos custos variaveis unitarios fixo por unidades e os custos fixos apenas se
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reduz ou aumenta a margem, ou seja, alteracbes nos precos de venda
provocaram um aumento ou uma reducao na contribuicdo que os produtos fazem

para que a empresa cubra seus custos fixos.

Quadro 1 — Resultados de Alteragdes no Preco de Venda

Variacao Quant. no Ponto | Variacdo nas Nova
Preco Novo Preco o ] ]
no Preco de Equilibrio Quantidades | Quantidade
R$: 95,00 -5,26% R$: 90,00 1.000 uni 50,00% 1.500 uni
R$: 95,00 5,26% R$: 100,00 1.000 uni -25,00% 750 uni

Fonte: Elaboracao prépria a partir de valores sugeridos pelo autor.

2 CONCLUSAO

O Ponto de Equilibrio € uma ferramenta atil para auxiliar as analise de
alteracbes nos precos de venda e suas implicagdes junto as quantidades que
devem ser transacionadas, ou seja, ele demonstra quais serdo as condi¢cdes o0s
implicacdes para que as alteracdes nos precos sejam lucrativas. Alem de que as
empresas sempre apresentam em suas estruturas varios custos semi fixos que se
tornam fixos conforme as alteragbes no volumes, ou seja, conforme 0s volumes
produzidos ou transacionados existe necessidades de acrescentar na analise do
Ponto de Equilibrio, os custos fixos incrementais. Sendo assim no caso de uma
reducdo de preco de venda o custo a ser considerado devido as variacdes de
preco e o custo de unidades adicionais que empresa se obriga a vender para
manter os mesmos resultados de antes da alteracdo dos precos de venda.

No contexto geral da analise de Ponto de Equilibrio visando as

Quantidades de produtos ou de bens transacionados, a procura por um pregco que




12

consiga baliza ou atenda as exigéncias externas e internas da empresa, consiste
em navegar por alternativas de pregcos que suportem a estrutura de custo da
mesma e as quantidades que atendam seus objetivos quanto a margem visando
sempre um favorecimento do processo de negociagao.

Em suma na analise de reflexos de alteracdes dos precos de vendas e
guantidades ndo deve levar apenas em conta a analises financeiras como o Ponto
de Equilibrio, pois ndo se considera no mesmo as reacfes dos clientes e dos
concorrentes quanto as decisdes tomadas sobre alterac6es de preco de venda e
mesmo quando se faz estas consideracdes com base em estimativas numéricas
pode-se perder o foco da analise central jA que as decisGes dos clientes e dos
concorrentes sao incertas e sofrem influencias a todo o momento sendo assim
cabe ao responsavel por estas analise a utilizacdo do Ponto de Equilibrio, como
uma ferramenta capaz de auxiliar, mas ndo de utilizar apenas a mesma como

fundamentacéo.
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