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RESUMO

O objetivo do estudo foi formar o preco de venda das refeicbes em um restaurante no
municipio de Chapecd-SC. Foi realizada uma pesquisa descritiva, foram levantados a
quantidade de alimentos produzidos e também todas as despesas e custos relacionados a
atividade. Foi utilizado, portanto documentos de controles internos e observacdo. A técnica de
analise de dados foi a qualitativa. O custo e despesas para a producdo de 1 quilograma de
alimento no periodo observado foi de R$ 18,04. J& o preco de venda praticado para cada
quilograma de alimento produzido foi de R$ 17,77. Observa-se portanto que o prego de venda
€ menor que o custo e despesa da producgdo desses alimentos, sendo que o restaurante obteve
prejuizo dentro do periodo observado. Considerando que o restaurante objeto do estudo é um
dos negdcios de uma cooperativa, € possivel que esse prejuizo esteja sendo compensado por
outro negdcio da cooperativa. Adotando a metodologia de formacéo do preco de venda mark-
up com uma margem de lucro de 10% o preco de venda sugerido para o quilograma
produzido é de R$ 28,90.

Palavras-chave: Restaurante; Preco de venda; Mark-up.

1 INTRODUCAO

Diante desse mercado cada vez mais competitivo em que as empresas estdo inseridas,
necessario encontrar a forma mais conveniente de formar o prego de venda sem perder a
competitividade e obter a margem de lucro desejada.

Sendo assim, a contabilidade nos fornece ferramenta que sdo de suma importancia
para formacao do preco de venda, as quais podem auxiliar o0 gestor a encontrar o preco ideal
para garantir o sucesso da organizacao.

A contabilidade é usada pelas organizagdes para dar suporte a gestdo, a qual precisa

estar informado para agir nas tomadas de decisdo. O setor alimenticio esta em constante
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crescimento principalmente os restaurantes que comercializam comida a quilo, devido a esse
fato sera estudada a melhor forma de formar o preco de venda do quilo de comida.

Uma das maiores dificuldade que as empresas vem enfrentando é a de manter-se
atuante no mercado devido aos altos custo que envolve a producdo e comercializacdo dos
produtos, o que acaba interferindo no prego dos produtos na hora da venda.

Como esses custos sdo inevitaveis, € importante que a gestdo tenha o auxilio da
contabilidade para que busquem ferramenta que possam determinar o preco de venda dos
produtos para que a empresa atinja uma margem de contribuicdo que seja favoravel a ela.

Nos restaurantes que vendem comida a quilo o cenéario € muito semelhante, sendo
assim a escolha da politica de preco e sua correta aplicacdo ird influenciar em um adequado e
satisfatorio preco de venda que possibilitard precos mais competitivos e realistas.

Diante do exposto apresenta-se a questdo problema do estudo: Como formar o preco
de venda das refeicGes em um restaurante no municipio de Chapec6-SC? O objetivo do
estudo foi formar o preco de venda das refeicdes em um restaurante no municipio de
Chapeco-SC.

O estudo justifica-se pela importancia da gestdo de custos no ramo alimenticio, a fim
de identificar os custos envolvidos em todo processo e o preco de vendas das refeicdes. E
importante que o empresario do ramo alimenticio identifique através dos controles de custos
onde estdo os maiores gastos e despesas. Desta forma, podera encontrar o ponto de equilibrio,

0 preco de venda e sua real lucratividade.
2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Este topico apresenta a revisdo de literatura realizada para o desenvolvimento do
estudo, sendo que a mesma encontra estruturada em 3 subtdpicos. o primeiro trata dos

métodos de custeio, 0 segundo aborda aspectos relacionados a margem de contribuicdo e por
fim apresenta-se a formagéo do preco de venda.

2.1 METODOS DE CUSTEIO
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Cada produto fabricado é composto por matéria-prima, embalagem, mao-de-obra
direta e custos indiretos de fabricacdo. A escolha do método de custeio implica diretamente na
apuracdo do custo unitario e consequentemente do resultado da empresa (PINTO, 2011, p. 2).

“O custeio por absor¢ao ¢ um processo de apuracdo de custos onde os custos (fixo e
variavel) sdo inseridos no estoque e irdo para o resultado a medida que ocorra a venda”
(PINTO, 2011, p. 3).

“O custeio por absorc¢ao (abordagem tradicional) significa que as despesas indiretas de
fabrica fixas sao incluidas nos estoques” (HORNGREN, 1989, p. 391).

Segundo Pinto (2011, p. 4) a utilizagdo do custeio por absor¢do é de carater
obrigatorio, exigido pela legislacdo tributaria brasileira:

O custo de aquisicdo de matérias-primas e quaisquer outros bens ou servigos
aplicados ou consumidos na producdo [....] deverd integrar o custo de producéo, pois
as empresas optantes pelo lucro real, apresentam um lucro tributdvel maior do que
aqueles apurados em outro sistema de custeio, como por exemplo o variavel.
Portanto, maior lucro tributavel apurado nas empresas, maior arrecadacao nos cofres
publicos.

“Este sistema determina a apropriagdo de todos os custos incorridos durante o ciclo
operacional (sejam eles diretos ou indiretos, fixos ou variaveis) e que causam o uso dos
recursos disponiveis necessarios a produgdo” (PINTO, 2011, p. 2).

Custeio por absorcdo é o método de apropriacdo de todos os custos de producdo aos
bens elaborados, e sé os de producdo; todos os gastos relativos ao esforco de fabricacdo séo
distribuidos para todos os produtos feitos (MARTINS, 1996).

Ja com relacdo ao custeio variavel ou custeio direto s6 sdo alocados aos produtos 0s
custos variaveis, ficando os fixos separados e considerados como despesas do periodo, indo
diretamente para o Resultado; para os estoques s6 vdo, como consequéncia, custos variaveis
(MARTINS, 1996, p. 216).

Pinto (2011, p. 4) afirma que:

Essa metodologia de custeio € indicada para controles gerenciais, apropriando
proporcionalmente a produgdo os custos variaveis aos produtos. Portanto, o custo
dos produtos vendidos e os estoques finais de produtos em elaboragdo e acabados s6
apresentardo custos variaveis.

De acordo com Horngren (1997, p. 212), “O custeio variavel considera como custos
dos produtos néo apenas os custos de fabricagdo diretos, mas também alguns indiretos”

O custeio por absorcdo consiste entdo da apropriacdo de todos os custos de producdo aos
direto é utilizado pelas empresas no auxilio a tomada de decisdes, tem como premissa basica
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conhecer qual é @ margem de contribuicdo que cada produto contribui para cobrir os gastos
fixos da empresa e gerar lucro.

Na visdo de Dutra (2009) o método de Custeio Baseado em Atividades (ABC-
abreviatura do inglés “Activity Based Costing”) originou-se da tentativa de melhorar a
qualidade da informacdo contabil para a tomada de decisfes, principalmente com relacdo a
produtos elaborados de forma direta e indireta, obtidos através de rateios. Ja o custeio
produtividade da forca de trabalho e a definicdo do mix ideal da producdo. O objetivo €
desenvolver uma metodologia que melhorasse a informacdo para gerenciar seus custos
indiretos. Esse método atribui aos objetos de custeio- produtos, servicos, clientes etc.- todos
0s custos e despesas, sendo os diretos por apropriacdo e os indiretos rastreados por
direcionadores de custos.O nucleo de interesse do custeio Baseado em Atividades é o grupo
dos gastos indiretos, independentemente de ser composto por custos, despesas, fixos ou
variaveis.

Para Nascimento (2001, p. 40) “O custeio por atividade (ABC) ¢ um enfoque que
analisa os custos por atividade, fixando relacGes entre a aplicacdo de recursos no consumo de
bens e servicos e na producdo de um novo bem ou servico sendo por centro de custo ou

departamento”.
2.2 MARGEM DE CONTRIBUICAO

A margem de contribuicdo € a diferenca entre a receita e 0 custo variavel de cada
produto; € o valor que cada unidade efetivamente traz para a empresa de sobra entre sua
receita e 0s custos que de fato provocou e que Ihe pode ser imputada sem erro (MARTINS,
1996).

Para Horngren (1989) as vantagens de saber os indices e as margens de contribuicao
das divisoes e linhas de produto podem ser resumidas da seguinte maneira:

a) Os indices de margem de contribuicdo muitas vezes ajudam a administracdo a decidir que
produtos devem merecer maior esforco de vendas e quais 0s que merecem ser colocados em
plano secundario ou simplesmente tolerados pelos beneficios de vendas que puderem trazer a
outros produtos.

b) Podem ser usadas para avaliar alternativas que se criam com respeito a reducGes de precos,
descontos especiais, campanhas publicitarias especiais e uso de prémios para aumentar o
volume de vendas. Quanto maior for o indice de margem de contribuicdo, melhor é a
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oportunidade de promover vendas; quanto mais baixo o indice, maior serd o aumento do
volume de vendas necessario para recuperar 0s compromissos de promover vendas adicionais.
c) O calculo é facilmente feito dividindo-se os custos fixos mais o lucro desejado pela
margem de contribuicdo unitaria.

d) A abordagem da contribuicdo fornece os dados necessarios a uma decisdo apropriada,
porque esta decisdo é determinada pelo produto que der maior contribuicao total aos lucros.

e) Os partidarios da abordagem contributiva afirmam que a compilacdo dos custos unitarios
para produtos com base em contribuicdo ajuda os gerentes a entender a relacdo entre os

custos, volume, preco e lucros e, portanto, leva a decisfes mais sébias sobre prec¢os.
2.2.1 Ponto de equilibrio contabil

A andlise do Ponto de Equilibrio indica uma situacdo econémica para determinado
nivel de producédo e periodo, em circunstancias nas quais a receita total € igual ao custo total
(NASCIMENTO, 2001).

Na visdo de Dutra (2009, p. 361) no Ponto de Equilibrio:

A empresa esta produzindo somente o suficiente para gerar receita que se iguala ao
custo, ou seja, quando estd operando em um nivel de producéo igual a seu Ponto de
Equilibrio, a empresa ndo apresenta lucro nem prejuizo, pois esta gerando recursos
suficientes apenas para remunerar seus fatores de producdo. Esse ponto indica o
minimo de receita gerada pela producéo para que a empresa ndo sofra prejuizo.

“Quanto menor o Ponto de Equilibrio, maior a area de lucro e menor a possibilidade
de prejuizo; quanto mais alto for o ponto, menor sera a area de lucro e maior a possibilidade
de prejuizo” (DUTRA, 2009, p. 363).

“A andlise dos gastos variaveis e fixos torna possivel obter o ponto de equilibrio
contabil: a representacdo do volume (em unidade ou em $) de vendas necessario para cobrir
todos os custos e no qual o lucro é nulo”. (BRUNI; FAMA, 2004, p. 254).

“O ponto de equilibrio nada mais é que 0 momento em que a empresa nao representa
nem lucro nem prejuizo. Esse momento é aquele em que foi atingido um nivel de vendas no
qual as receitas geradas sdo suficientes apenas para cobrir os custos e as despesas”

(MEGLIORINI, 2003, p.151).

2.2.2 Margem de seguranca
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Consiste na quantidade ou indice das vendas que excedem o ponto de equilibrio da
empresa. Representa 0 quanto as vendas podem cair sem que a empresa incorra em prejuizo,
podendo ser expressa quantidade, valor ou percentual (BRUNI e FAMA, 2004).

Para Dutra (2009, p. 368) a margem de seguranca é:

A margem de seguranga € 0 espago em que a empresa pode operar sem risco de
entrar no prejuizo. Quanto mais baixo o ponto de equilibrio (E), maior a margem de
seguranca (S). Assim, quanto maior a margem de seguranca, menor o risco de a
empresa entrar na area de prejuizo.

“Consiste na quantidade ou indice das vendas que excedem o ponto de equilibrio da
empresa. Representa 0 quanto as vendas podem cair sem que a empresa incorra em prejuizo,

podendo ser expressa quantidade, valor ou percentual” (BRUNI e FAMA, 2004, p. 263).
2.3 FORMACAO DO PRECO DE VENDA

O preco de venda de um produto consiste em calcular os custos mais a margem de
contribuicdo. Conforme consta no dicionario Aurélio, fixar é "determinar"”, "estabelecer", e
preco é "quantidade de dinheiro necessaria para comprar uma unidade de mercadoria ou
servigo", portanto, neste trabalho serd demonstrado qual a importancia do controle dos custos
para que os custos ndo ultrapassem o preco estipulado para venda, para que a empresa
obtenha rentabilidade.

Considera-se preco ideal aquele que cobrindo os custos de producdo e de
comercializacdo do produto, e contendo ainda o percentual de lucro esperado, permite que a
empresa se mantenha competitiva no mercado (COGAN, 2003, p. 1).

Conforme SANTOS (1995), pode-se afirmar que, a fixacdo de precos de venda dos
produtos e servicos € uma questdo que afeta diariamente a vida de uma empresa,
independentemente de seu tamanho, da natureza de seus produtos ou do setor econémico de
sua atuacdo. Esta dificuldade de formar preco de venda pode atingir toda uma cadeia
produtiva, desde o fornecedor da matéria-prima, passando pelo fabricante, distribuidores,
varejistas até o consumidor final.

Cobra (1992) diz que a correta formacao do preco de venda é de extrema importancia
para toda e qualquer empresa, principalmente nas seguintes situacdes: a) Quando a empresa
vai estabelecer o preco pela primeira vez; b) Quando a concorréncia ameaca 0s negocios da
empresa com uma politica agressiva de precos; ¢) Quando a demanda dos produtos da
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empresa se relaciona com os precos praticados; d) Quando os objetivos da empresa se ligam
ao retorno sobre os investimentos e sobre o retorno sobre vendas; e) Quando os objetivos de
lucratividade e de participacdo de mercado exigem uma politica flexivel de precos.

Porém, antes da empresa estabelecer a politica e formar o preco de venda de seus
produtos, ela precisa estabelecer quais sdo 0s seus objetivos, que segundo Cobra (1992)
podem ser: a) A maximizacédo dos lucros; d) A participacdo de mercado; c) Trabalhar a nata
do mercado; d) A relacdo preco-qualidade.

A formacéo do preco de venda, ou seja, atribuir preco aos bens e servigcos oferecidos
ao mercado envolve, conforme Bernardi (1998), uma série de fatores. Além das consideracGes
e objetivos mercadoldgicos, deve orientar-se economicamente e do ponto de vista interno, por
trés caminhos, que sdo: a maximizacdo dos lucros, o retorno do investimento e 0s precos
baseados nos custos. Acrescenta-se a exposicdo do autor que também ha o preco meta, pois o
preco baseado nos custos pode ndo ser aceito pelo mercado e, nesse contexto, insere-se 0
preco de venda-alvo.

Para formar precos com base no custo, torna-se necessario ter um parametro inicial ou
padrdo de referéncia para analise comparativa com o precgo praticado pelo mercado, a fim de
evitar que o preco calculado sobre os custos possa ser invalidado por tal mercado.

Lunkes (2003) afirma que a formacdo do preco de venda feito por da apuracdo dos
custos € a forma mais utilizada, pois o preco deve refletir o valor econémico que o cliente
percebe nele, relativos a custo, escassez, investimento em propaganda etc. Se tal custo for
excessivo, a recusa pelo cliente serd automatica.

Na atualidade, hd& uma crescente necessidade de utilizacdo do custo-meta para
estabelecimento do preco-meta, ou seja, partindo do preco que o consumidor esta disposto a
pagar pelo produto ou servico, projeta-se 0 custo que devera ocorrer com a producéo efetiva
do mesmo.

Cogan (1999) pressupde uma quebra de paradigma quanto aos custos como fator
condicionante para a fixacdo do preco de venda, pois os custos eram direcionados pela
engenharia e, atualmente, sdo direcionados pelo mercado.

A necessidade de andlise das relagGes de ambas as gestdes, de custos e do prego de
venda, sdo evidenciadas, mais intensamente, em decorréncia das dificuldades da pratica
empresarial, tais como: dificuldade de impor seu preco de venda ao mercado; reducdo de
capital de giro para suprir as necessidades de caixa e mercados caracterizados por
concorréncia imperfeita.
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O custo-meta explica parte dessas relagBes, pois pertence a gestdo de custos e
direciona a¢des que objetivam conquistar determinado mercado com estratégias que incluem a
gestdo do preco de venda.

Sendo assim, a gestdo de custos e a gestdo de preco de venda ndo podem ser efetuadas
isoladamente, e sim sistemicamente, pois as relacdes existentes entre ambas envolvem muitos
fatores, alguns deles tratados neste estudo. Percebe-se que a utilizagéo isolada de informacodes
sobre o0s custos de nada ou pouco adiantam, pois 0s impactos sdo reciprocos. A
interdisciplinaridade da gestdo abarca uma gama de informacdes e € necessario que 0s se
mantenham informados desse grande conjunto de fatores para que possam gerir racionalmente

as atividades empresariais.
2.3.1 Formacéo do preco de venda a partir do custeio direto e variavel

Neste caso, utilizam-se os valores de custos diretos e variaveis e as despesas variaveis
do produto que possam ser identificadas. Apos isso, deve-se calcular uma margem de
contribuicdo que cubra, além da rentabilidade desejada do produto, os custos e despesas fixas
que ndo foram alocados ao produto. (PADOVEZE, 2000, p. 310).

2.3.2 Formacéo do preco de venda a partir do custeio por absorcao.

Padoveze (2000, p.310) diz que a técnica mais utilizada pelo custeio por absorc¢do, que
¢ "onde se toma por base os custos industriais por produto e somam-se as taxas gerais das
despesas administrativas e comerciais, financeiras e a margem desejada".

Apds ser feita a formacédo do preco de venda pela contabilidade de custos, a fixacdo do
preco é mais um passo a ser realizado, pois com todos os custos computados e calculados no
controle de custos, esse método sera mais um subproduto decorrente do controle de custos.

Para a fixagdo de preco poderd ser utilizado métodos com o método baseado no
mercado, que andlise a concorréncia antes de fixar se prego aos produtos.

Martins (2001, p.237) diz que os precos, na economia de mercado atual "s&o
decorréncia dos mecanismos da oferta e procura™, ou seja, "0 mercado € o grande responsavel
pela fixacéo do preco, e ndo os custos de obtencdo dos produtos™.

Assim sendo, inimeros sdo os fatores que influenciam a determinacdo do preco de
venda, tais como, mercado, custos, concorréncia entre outros. Partindo de tais fatores um
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modelo é, por definicdo, uma abstracdo da realidade. E uma representacdo simplificada de
algum fendmeno do mundo real. Outro exemplo de decisdo de preco de venda deve ter por
finalidade primordial auxiliar o decisor a encontrar a melhor alternativa de preco dada uma
situacdo decisoria tanto na determinacdo de um preco especifica, como no estabelecimento de
politicas e estratégias de precos.

Vale enfatizar que custos influenciam pregos por afetarem a oferta. Quanto mais baixo
for o custo de producdo de um produto em relacdo ao preco pago pelo cliente, maior sera a

capacidade de fornecimento por parte da empresa.
2.3.3 Formagao do mark-up

O Markup,é uma metodologia que pode ser aplicada no processo de decisdo do preco.
O mesmo caracteriza-se por somar ao custo unitario do produto uma margem fixa para obter-
se 0 preco de venda. Tendo essa margem a responsabilidade de cobrir outros custos (caso nao
tenham sido inclusos no calculo do custo unitario), as despesas e, ainda, proporcionar a
empresa determinado lucro.

Conforme Piva (2009) este método nada mais é do que acrescer 100% em seu custo.
Pode ser um numero assustador, mas muitas vezes é insuficiente para cobrir todos 0s custos.

A principal razdo da aplicacdo do mark-up decorre do fato de possibilitar uma grande
simplificacdo do processo de formacdo dos precos- ja que os custos fixos e demais gastos sdo
incorporados diretamente no percentual do mark-up, ndo precisando ser apurados
individualmente por produto ou servico comercializado (BRUNI e FAMA, 2004, p. 343).

Conjunto de regras necessérias para o estabelecimento de preco com base nos custos, e
diz que, quem fixa os precos deve: a) Determinar o custo do produto; b) Determinar o
percentual de margem a ser usado; c) Multiplicar o percentual de margem pelo custo do
produto para obter a margem em unidade monetéria; d) Somar a margem monetaria ao custo
do produto para determinar o preco (BRUNI e FAMA, 2004).

Assim, sabendo que existem varias metodologias de se calcular o custo de um produto,
0 primeiro ponto (determinar o custo do produto) abre margem a vérias bases de Markups,
dependendo do método de custeamento utilizado. Desta forma, pode-se ter: a) Markup com
base no custo pleno; b) Markup com base no custo variavel; c) Markup com base no custo de
transformacéo; d) Markup com base no Custo Orgado; €) Markup com base no custo padréo;
f) Markup com base no custeio por absorcio (BRUNI e FAMA, 2004).
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Porém, de acordo com Dean (1964 apud SANTOS, 1995, p.195), o percentual da
margem sobre o custo é calculada quase sempre de maneira arbitraria, variando conforme o

ramo de atividade da empresa e seus produtos.

3 METODOLOGIA

O objetivo do estudo foi formar o preco de venda das refeicdes em um restaurante no
municipio de Chapec6-SC. A fim de responder o objetivo do estudo foi realizada uma
pesquisa descritiva, por meio de um estudo de campo.

Para Barros e Lehfeld (2007) na pesquisa descritiva ndo ha interferéncia do
pesquisador, ele descreve o objetivo da pesquisa. Procura descobrir a frequéncia com que um
fendmeno ocorre, sua natureza, caracteristicas, causas, relacdes e conexfes com outros
fendmenos.

Ainda para Barros e Lehfeld (2007) o estudo de campo é o estudo que se volta a coleta
e ao registro de informacBGes sobre um ou varios casos, elaborando relatérios criticos,
organizados e avaliados, dando margem a decisdes e intervengdes sobre o objeto escolhido
para a investigagao.

Os instrumentos de coleta de dados utilizados no estudo foram a observacdo e
documentos. A observacao foi realizada pela pesquisadora no més de agosto de 2014 e os
documentos utilizados foram os controles internos do restaurante, entre eles o fluxo de caixa,
balanco patrimonial e demonstragéo do resultado.

Para Figueiredo et al. (2014) a observacdo é quando as informacbes sdo obtida no
momento em que acontecem, sendo essa sua maior vantagem, porém sua fidedignidade e
validade podem ser questionada devido a maneira como o pesquisador interage com o grupo.

Para Marconi e Lakatos (2008) Os documentos sdo de fontes primarias que controle da
empresa objeto do estudo e que contribuem com informacGes relevantes para o estudo. A
populagédo do estudo sdo os restaurantes, sendo a amostra limitada por um restaurande
localizado no municipio de Chapecoé.

Quanto a analise e interpretacdo dos dados a pesquisa caracteriza-se Como
predominantemente qualitativa. Conforme Richardson (2012) a pesquisa qualitativa busca
descrever a complexidade de determinado problema, analisar a interacdo de certas variveis,
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compreender a e classificar processos dinamicos vividos por grupos sociais, contribuir no
processo de mudanca em determinado grupo e possibilitar, em maior nivel de profundidade, o

entendimento das particularidades do comportamento dos individuos.

4 ANALISE E INTERPRETACAO DOS DADOS

Para atender o objetivo do estudo foi acompanhada a quantidade de alimentos
produzida no periodo de uma semana. A quantidade identificada na pesagem incluindo todos
os alimentos que compGem o cardapio do restaurante foi de 1.320,72 Kg. Para identificar o
consumo mensal de alimentos foi multiplicado a pesagem da semana por 4 chegando na
quantidade mensal de 5.282,87 kg.

Foi feito o levantamento do custo de todos os alimentos consumidos no periodo da
semana sendo o valor de R$10.128,24. Para identificar o custos total de alimentos no periodo
de 1 més foi também multiplicado o custo da semana por 4 obtendo-se um custo mensal de
R$ 40.512,96.

O Quadro 01 apresenta os custos variaveis de producao referente 0 més de Agosto de

2014.
Quadro 01- Custo Variavel mensal do restaurante
Custos Variaveis Valor R$
Matéria Prima (alimentos) 40.512,96
Embalagem 767,73
Produtos auxiliares 654,70
Energia elétrica 2.190,64
Custos com pessoal (horas extras) 239,87
Total 44.365,90
Producdo em Kg 5.282,870Kg
Custo Variavel em R$ por Kg 8,40

Fonte: Dados da Pesquisa (2014)

Observa-se no Quadro 01 que o custo variavel total é composto pela matéria prima
consumida no més observado, as embalagens, 0s produtos auxiliares, a energia elétrica e as
horas extras de funcionérios. O custo variavel total do més foi de R$44.365,90. Relacionando
0 custo variavel total do més com a quantidade de alimentos consumidos que foi de
5.282,870Kg identificou-se, portanto que o custo variavel do quilograma é de R$ 8,40.
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O Quadro 02 apresenta os custos fixos da producdo referente 0 més de Agosto de

2014.
Quadro 02- Custos e despesas fixas mensal do restaurante
Custos Fixos Valor R$
Manutengdes 180,90
Mao de obra 31.888,11
Combustivel R$ 1.489,99
Depreciacdo R$ 6.861,72
Produtos higiene e limpeza R$ 1.724,34
Refeicdes e lanche R$ 1.481,78
Vale transporte R$ 298,19
Assisténcia médica/odontoldgica R$ 339,14
Seguro de vida R$ 57,47
BB previdéncia R$ 730,70
Estagio e bolsa R$ 353,87
Uniforme R$ 98,00
Outros seguros R$ 608,36
Servigos de terceiros R$ 907,50
Taxas e licengas R$ 58,25
Transmissdo de dados R$ 74,90
Licencas uso de sistema R$ 429,44
Transf. De custo fixo entre centro R$ 3.263,74
Indenizacdo trabalhista R$ 78,20
Total R$ 50.924,60
Producéo em kg 5.282,870Kg
Custo Fixo em R$ por Kg 9,64

Fonte: Dados da Pesquisa (2014)

Observa-se no Quadro 2 a soma de todos 0s custos fixos mensais da empresa que
corresponde a R$ 50.924,60, o valor total dos custos fixos foi dividido pela quantidade de
alimentos produzidos que foi de R$ 5.282,870 kg. A relacdo entre os custos fixos e a
quantidade de alimentos produzidos foi de R$ 9,64 por quilograma de alimento.

O Quadro 03 apresenta-se o custo total da producdo referente 0 més de agosto de

2014.
Quadro 03: Custo Total do alimento produzido
Custo total da producéo Valor (R$)
Total dos custos variaveis 44.365,90
Total dos custos e despesas fixas 50.924,60
Custo total 95.290,51
Producdo em Kg 5.282,870Kg

Custo total em R$ do Kg 18,05

Fonte: Dados da Pesquisa (2014)

No Quadro 3 observa-se o total dos custos obtidos através da soma dos custos fixos e
variaveis que resultou num total de R$ 95.290,5. Este valor foi dividido pela quantidade
produzida de 5.282,87 kg resultando assim no custo de cada quilograma de alimento
produzido pelo restaurante no periodo observado, que foi de R$18,04.
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O Quadro 04 apresenta-se a demonstracédo de resultado referente ao més de agosto de

2014.
Quadro 04- Demonstracéo do resultado mensal
Demonstracio do Resultado Comida em Kg Bebidas e Outros Total ($)

1- Receita Operacional Bruta 93.876,42 24.334,16 118.210,58
2- (-) Impostos 28.200,00 1.335,75 29.535,75
Retorno de Impostos 14.000,00 500,00 14.500,00
3- (=) Receita liquida 79.676,42 25.334,00 103.174,83
4- (-) Custo variavel 44.365,90 3.343,00 47.708,91
5- (=) Margem de contribuicdo 35.310,52 20.991,16 55.465,92
6- (-) Custo Fixo - - 50.924,60
7- (=) Resultado Liquido - - 4.541,32

Fonte: Dados da Pesquisa (2014)

Observa-se no Quadro 04 o demonstrativo de resultado onde a empresa obteve uma

receita bruta de R$ 93.878,16 com a venda de comidas, R$ 22, 930,56 com bebidas e R$
1.403,60 com chocolates, resultando em uma receita total de R$ 118.210,58, sendo que a
empresa contribui com R$ 29.535,75 impostos, tendo um retorno do mesmo de R$ 14.500,00,
tendo uma receita liquida de R$ 103.174,83, em seguida tem-se um custo variavel de R$
47.708,91, com uma margem de contribuicdo de R$ 55.465,92, mais um custo fixo de
50.920,60, obtendo um resultado liquido de R$ 4.541,32.

Observa-se no Quadro 05 a receita por quilograma de alimento produzido.

Quadro 05- Receita por quilograma produzido

Receita total 93.876,42
Produgdo em Kg 5.282,870Kg
Receita bruta por Kg 17,77

Fonte: Dados da Pesquisa (2014)
Observa-se no Quadro 05 que a receita para cada quilograma de alimento produzido

no periodo observado foi de R$17,77. Ressalta-se que foi considerado como alimento
produzido todo o alimento que foi vendido e também as perdas, ou seja alimentos preparados
que sobram e ndo podem ser reaproveitados.

O Quadro 06 apresenta a proposicao de receita por quilograma de alimento produzido

baseada na metodologia de formacao do prego de vendas mark up.

Quadro 06- Formagdo do preco de venda - Mark-up

Mark-up Valor
Custos e despesas total do quilograma R$ 18,04
ICMS 17%
PIS 1,65%
COFINS 7,60%
Margem de lucro esperada 10%
Preco de venda R$28,90
Formula de calculo Mark-up
Mark-up=100% - 17% - 1,65% - 7,60% - 10% / 100 = 0,64
e ~ ® ISSN 2358 -9221 - :
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| Preco de venda= 18,04 /0,64 = 28,90

Fonte: Dados da Pesquisa (2014)

No quadro 06 observa-se que 0s custos e despesas do quilograma correspondem a R$
18,04, sendo que os impostos somam 25,26% e a margem de lucro estabelecida € de 10%,
apos aplicar a formula obteve um Mark-up de 0,64. Para se estabelecer o preco de venda foi
dividido o custo e despesa total do quilograma pelo Mark-up que resultou em um preco de
venda de R$ 28,90.

Observa-se, portanto que aplicando a metodologia do mark-up com uma margem de
lucro de 10% o preco de venda sugerido para o quilograma produzido é de R$28,90.

5 CONSIDERACOES FINAIS

O objetivo do estudo foi formar o preco de venda das refeicdes em um restaurante no
municipio de Chapec6-SC. Para atender o objetivo proposto foi realizada uma pesquisa
descritiva por meio do estudo de campo em um restaurante de uma cooperativa no més de
agosto de 2014.

Foram levantados a quantidade de alimentos produzidos e também todas os custos e
despesas relacionados a atividade. Foi utilizado, portanto documentos de controles internos e
observacao. A técnica de andlise de dados foi a qualitativa.

O custo variavel foi identificado através da realizacdo das fichas técnicas de todas as
receitas que compdem o cardapio de uma semana que apontou o custo de cada receita, em
seguida foi realizada a pesagem de todo o alimento produzido que foi de 1.320,72 Kg. Para
identificar o consumo mensal de alimentos foi multiplicado a pesagem da semana por 4
chegando na quantidade mensal de 5.282,87 kg.

Foi feito o levantamento do custo de todos os alimentos produzido no periodo de uma
semana sendo o valor de R$10.128,24. Para identificar o custos total de alimentos no periodo
de 1 més foi também multiplicado o custo da semana por 4 obtendo-se um custo mensal de
R$40.512,96,sendo que além do custo com matéria prima tem-se outros custos variaveis
somando um total de R$44.365,90. Relacionando o custo varidvel total do més com a
quantidade de alimentos produzida que foi de 5.282,870Kg identificou-se, portanto que o
custo variavel do quilograma ¢é de R$ 8,40.

Os custos e despesas fixos mensais da empresa correspondem a R$ 50.924,60, o valor
total dos custos fixos foi dividido pela quantidade de alimentos produzidos que foi de R$
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5.282,870 kg. A relagéo entre os custos fixos e a quantidade de alimentos produzidos foi de
R$ 9,64 por quilograma de alimento.

O custo e despesa total para a producédo de alimento correspondem a R$ 95.290,511,
sendo que esse valor foi dividido pela quantidade produzida que foi de 5.282,870 kg. A
relacdo entre custo total e a quantidade de alimentos produzida no periodo observado foi de
R$18,04. Ja preco de venda praticado para cada quilograma de alimento produzido foi de
R$17,77.

Observa-se, portanto que o preco de venda é menor que o custo e despesa da producéao
desses alimentos, sendo que o restaurante obteve prejuizo dentro do periodo observado.
Considerando que o restaurante objeto do estudo é um dos negdcios de uma cooperativa, é
possivel que esse prejuizo esteja sendo compensado por outro negécio da cooperativa. O
resultado do estudo corrobora com a estratégia da cooperativa, onde o restaurante é visto
como um atrativo aos clientes que usam 0s demais servi¢cos da cooperativa.

Adotando a metodologia de formacdo do preco de venda mark-up com uma margem
de lucro de 10% o preco de venda sugerido para o quilograma produzido é de R$28,90.

Mas como toda empresa o restaurante almeja a obtencdo de lucros para tornar-se

independente e agregar cada vez mais qualidade nos produtos oferecido aos clientes.
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