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MARKUP COMO FERRAMENTA DE ANALISE SOBRE AS VANTAGENS DE
PRECIFICACAO DE PRODUTOS EM UMA METODOLOGIA APLICADA

Leticia Ferreira Batista'
Marzo Tereshkove Anacleto e Andrade®

RESUMO

O trabalho apresenta a contabilidade de custos e o0 método markup para ajudar a identificar
custos para a formacdo do pre¢o de venda. Essa estratégia ¢ essencial para a tomada de
decisdo sobre as melhores estratégias de precificacdo, permitindo que a empresa cresca e
aumente ainda mais seus lucros. Neste contexto, a pergunta principal ¢: Quais as vantagens
das escolhas e da utilizagdo dos métodos de precificacdo dos produtos? Ao incorporar a
contabilidade de custo na formulagdo de precos de venda, o objetivo geral logo se concentra ¢
realizar uma pesquisa bibliografica sobre a Contabilidade de Custos e Métodos de
Precificagao com dados do SEBRAE para demonstrar como a precificacao pode ser utilizada
pelas empresas para garantir markup coerente. A metodologia para sele¢do e delimitagdo de
um estudo bibliografico foi quantitativa e qualitativa. Como resultado, a pesquisa atual,
enfatiza o conhecimento de contabilidade de custo, objetivando fornecer suporte na
identificacao de custos, considerando possiveis despesas, para a formacao do preco de venda,
onde as melhores estratégias de precos possibilitam o crescimento e maior rentabilidade da
entidade. O objetivo da pesquisa ¢ destacar a importancia do conhecimento da contabilidade
de custos, para que haja uma tomada de decisdo correta e eficaz, cujo objetivo € prestar
assisténcia as entidades, selecionando métodos rentaveis para fixagdo do preco dos seus
produtos.

Palavras-chave: contabilidade de custos; precificagdo; estratégia; lucratividade.

ABSTRACT

The work presents cost accounting and the markup method to help identify costs for the
formation of the sales price. This strategy is essential for making decisions about the best
pricing strategies, allowing the company to grow and further increase its profits. In this
context, the main question is: What are the advantages of choosing and using product pricing
methods? By incorporating cost accounting in the formulation of sales prices, the general
objective immediately focuses on conducting a bibliographic research on Cost Accounting
and Pricing Methods with data from SEBRAE to demonstrate how pricing can be used by
companies to ensure consistent markup. The methodology for selecting and delimiting a
bibliographic study was quantitative and qualitative. As a result, the current research
emphasizes the knowledge of cost accounting, aiming to provide support in the identification
of costs, considering possible expenses, for the formation of the sales price, where the best
pricing strategies enable the growth and greater profitability of the entity. The objective of the
research is to highlight the importance of knowledge of cost accounting, so that there is
correct and effective decision-making, whose objective is to provide assistance to entities,
selecting profitable methods for setting the price of their products.

Keywords: cost accounting; pricing; strategy; profitability.
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1 INTRODUCAO

A precifica¢dao pode ser considerada como um conjunto de estratégias para estabelecer
os precos no mercado visando maximizar os lucros. Existem diversas abordagens de
precificacdo que podem ser adotadas pelas organizacdes, porém todas compartilham
determinados principios, incluindo o contexto da empresa e do seu setor, as condi¢des do
mercado e da concorréncia, as caracteristicas dos clientes, assim como os custos e despesas
envolvidos na operagdo, focando na otimizagdo do preco, ou seja, quando juntar todos esses
elementos busca-se entdo obter o maior lucro na venda de produtos ou servigos possibilitando
um aumento a rentabilidade das empresas. Sendo assim, a defini¢do de custo segundo Wernke
(2018) sdo despesas feitas com o objetivo de produzir um produto ou oferecer um servigo.
Essas despesas s6 sdo consideradas custos quando os recursos (materiais € servigos) sao
realmente utilizados na fabricagdo de um produto ou na prestagdo de um servigo (ZANINI,
2023).

E crucial para a sustentabilidade das empresas, em qualquer setor ou tamanho,
estabelecer um prego de venda apropriado. O preco € uma métrica importante utilizada pelas
empresas em suas estratégias de marketing, sendo um valor monetario atribuido a um
produto, bem durante uma transa¢do no mercado. No entanto, determinar os pre¢os pode ser
feito de diversas maneiras. Esse procedimento é complexo para organizagdes de porte grande
e médio e representa um desafio significativo para as micro e pequenas empresas (MPes),
devido a limitagdo de recursos estruturais, humanos e financeiros disponiveis para a gestao.
(YANASE, 2018).

Um dos propositos da precificagdo € assegurar que os precos gerem retorno financeiro
positivo para o negodcio. Portanto, ¢ crucial compreender a distingdo entre o lucro e o
faturamento. Por exemplo, uma empresa pode apresentar alto faturamento, mas pouco lucro
se ndo aplicar corretamente principios de precificagdo. Além disso, ao precificar, ¢é
fundamental considerar a competitividade, ou seja, como o preco de um produto se compara
aos da concorréncia. Embora ndo seja o unico critério de escolha, o preco tem influéncia
quando o consumidor decide adquirir um produto (HILL, 2020).

A metodologia da precificagdo ¢ estabelecer precos em que uma organizag¢ao define o
valor a ser cobrado por seus produtos, levando em consideragdo que tera um procedimento
para obter diversos dados, como os custos ¢ a margem de lucro planejada. E essencial para
uma empresa a definicdo dos pregos dos produtos, uma vez que esta diretamente ligada ndo

apenas a saude financeira do negdcio, mas também a sua competitividade. Além do preco,
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também deve estar alerta ao valor do produto. Esse valor ¢ subjetivo e esta associado a
percepcao que os clientes tém da empresa. Mesmo sendo subjetivo, ele também impacta
diretamente o pregco (MARTINS, 2018).

Neste estudo foi realizada uma pesquisa bibliografica sobre a contabilidade de custos
e os métodos para auxiliar na identificagdo de despesas a fim de incluir possiveis gastos na
elaboracdo dos pregcos de venda. Por isso, optar pelas estratégias de precificagdo mais
adequadas torna-se crucial para decidir com lucidez, selecionando aquelas que permitirdo o
crescimento global e uma maior rentabilidade.

Portanto, os métodos de precos competitivos sdo determinados pela anélise dos precos
definidos por outras empresas do mesmo segmento de mercado. Realizar essa andlise ¢
importante para garantir que o publico-alvo que vocé estd tentando atingir enxergue o
verdadeiro valor do seu produto. Explorando algumas vantagens para uma boa precificacdao
melhorando o controle de decis@o, precos claros e detalhados, assim sendo surge o seguinte
questionamento: Quais as vantagens das escolhas e da utilizagdo dos métodos de precificacao
dos produtos?

Diante deste contexto, o objetivo geral do trabalho ¢ realizar uma pesquisa
bibliografica sobre a Contabilidade de Custos e Métodos de Precificagdo com dados do
SEBRAE para demonstrar como a precificacdo pode ser utilizada pelas empresas para garantir
markup coerente e adequado. Nos aspectos especificos, os objetivos sao: (i) identificar como
o papel da contabilidade de custos atua no processo de precificagdo de um produto por meio
da técnica de markup, (ii) demonstrar como o método markup ¢ aplicado para a formacao do
preco de venda e (iii) exemplificar o método markup.

Essa pesquisa mostrara as necessidades de entender os métodos e aplicabilidade de se
contabilizar, os custos e despesas com a precificacao, fazendo analise sobre a demonstragao
desses métodos de adequacdo, para a devida tomada de decisdo e a constante evolugdo
mercadoldgica, faz jus a justificativa deste projeto, com a necessidade de oferecer uma melhor
metodologia de precificagdo de um produto ou servico de qualidade, em busca de um bom
preco, além de atender ao mercado cada vez mais exigente e competitivo.

A precificacdo vem a apresentar uma solugdo saudavel ao negdcio e propor um projeto
de continuidade empresarial a fim de competir e lucrar, em cima de um parametro de
adequacdo mercadologica e de observancia ao mercado consumidor, ensinando ao empresario
uma formacdo adequada de preco e atendendo a necessidade de tornar seu negocio
sustentavel, lucrativo e continuo. As vantagens de precificagdo sdo: Embora o lucro seja a

vantagem mais visivel de uma boa precificagdo, existem outras vantagens quando a empresa
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determina o valor de um item, como também a sobrevivéncia do negocio, o aumento da
lucratividade e faturamento, o aumento do nimero de vendas e o posicionamento de lideranca

da marca sao todos possiveis com a boa precificagao.

2 FUNDAMENTACAO TEORICA

2.1 CONTABILIDADE DE CUSTOS

A contabilidade de custos esta evoluindo e se modernizando constantemente, passando
de ser apenas um complemento para avaliar lucros e inventdrios em todo o mundo para se
tornar uma importante ferramenta de supervisdo e suporte a tomada de decisdes. O
desenvolvimento de controles internos ¢ um componente de técnicas de reducdo e
reestruturacdo de custos, bem como uma condi¢do para minimizacao de custos. Ele enfatiza a
importancia de compreender e identificar a formagdo de pregos como um fator critico para a
sobrevivéncia das operagdes comerciais. No entanto, deixou de ser apenas uma ferramenta
que ajuda a avaliar o inventario global e a rentabilidade, sendo também uma importante
ferramenta de controle e apoio a decisdo. Justifica a formalizagdo do controle interno como
forma de reduzir e reorganizar aspectos que determinam custos e condi¢des para reducdo de
custos. Isto reflete a importancia de saber e perceber que o prego é um fator determinante na
sobrevivéncia de um negdcio. (PINON, 2019).

A contabilidade parece ter evoluido com o tempo para atender as demandas
comerciais. Mas com a revolucdo industrial no século XVIII, novas técnicas mais especificas
surgiram. Isso ocorreu porque as maquinas passaram a substituir os humanos e as empresas
querem lucro, e os industriais queriam saber o preco de sua producdo e o produto, o que
finalmente levou ao capitalismo. A contabilidade de custos ¢ um método especifico que ¢é
aplicado aos gastos industriais e fornece resultados de produ¢do precisos e definitivos para
atender a essa nova modalidade industrial. (LUZ, 2022)

Silvio Aparecido Crepaldi afirma que a contabilidade de custo ¢ um sistema para
encontrar, medir € comunicar custos relacionados a produtos e servigos. Portanto, sua fungao
principal ¢ fornecer dados precisos e oportunos que auxiliem nos processos de tomada de
decisdo. Este método ¢ usado em organizagdes industriais para administrar o patriménio de
entidades publicas ou privadas com objetivos econdomicos. Como a analise de custos de um

produto tem uma relagdo direta com o preco de venda, ela se destaca. Portanto, para obter



uma vantagem competitiva, uma metodologia de precificacdo adequada ¢ essencial.

(CREPALDI, 2019).

2.2 PRINCIPAIS ESTRATEGIAS PARA PRECIFICAR PRODUTOS

A precificacdo sobre os precos de produtos, ndo obstante temas consolidados na
academia, em empreendedores, principalmente pequenas e microempresas (MPE). Este
estudo tem como objetivo identificar padroes e estratégias do ponto de vista gerencial, usado
para precificagdo. Em segundo lugar, € verificar se esses critérios e politicas sdo relevantes
para os recursos de negocios. Para apoiar este estudo ¢ adotado como referéncia trés processos
que apoiam a defini¢ao de pregos. (COSTA, 2022).

As estratégias de precificar fornecerda um meio na qual uma empresa podera atingir
seus objetivos de precos. Portanto, ¢ necessario formular e estabelecer e depois implementar
uma estratégia de precos, que pode ser definida como as diretrizes que uma empresa possui
para definir a relacdo dos precos no mercado. Uma estratégia de precificagdo ¢ escolhida
baseada nos conjuntos de precos alternativos (ou tabelas de precos) que visa maximizar os
lucros durante todo o periodo de planejamento para obter uma resposta em um cenario
especifico analisado (FAMA, 2019).

Para precificar seus produtos, o empreendedor deve ter ciéncia do custo do produto
que estd sendo oferecido, bem como compreender a demanda do mercado, os pregos
praticados pelos concorrentes, valores de produtos substitutos e a estratégia de marketing da
empresa. Sao esses fatores que terdo influéncia decisiva na defini¢cao dos precos dos produtos.
Portanto, a estratégia de precos fornece uma defini¢do sistematica dos elementos da estratégia
de precos que devem ser geridos para alcangar um melhor desempenho. (SANTOS, 2018).

Existem elementos que incluem decisdes de clientes-alvo, identificagdo da oferta mais
confiavel, acdes de comunica¢do adequadas para convencer esses clientes, critérios de
negociacdo de vendas e métodos de precificacdo, que devem incluir o proprio processo de
precificar, a estrutura organizacional para execugdo do processo de formulacao de preco e o
método de precificagdo. Desenvolver sistemas de informacdo gerencial que fornegam
elementos ou evidéncias para gerenciar a implementacdo de estratégias de pregos

selecionados (SILVA, 2020).

2.3 DESAFIOS QUE IMPACTAM NA PRECIFICACAO DOS PRODUTOS
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De acordo com Wernke (2019), caso os pregos sejam subestimados, € possivel que as
vendas aumentem de forma significativa, contudo, hd o risco de ndo se alcangar o retorno
desejado. Por outro lado, se a empresa precificar seus produtos acima do valor adequado,
podera nao vender o suficiente e perder espaco para os concorrentes. Portanto, ao estabelecer
os precos, € essencial que a empresa leve em consideragio uma visdo abrangente,
considerando aspectos como clientes, custos, produtos, colaboradores, relacionamentos e
capacidade de agdo e reagdao, como afirma Crepaldi, 2019. A defini¢do do preco de venda é
um processo complexo, influenciado pelo aumento da concorréncia e pela percepgao de valor
pelo cliente. Assim, as decisdes relacionadas a precificagdo tém um carater estratégico
(CREPALDI, 2019).

Existem trés métodos diferentes para estabelecer os precos, geralmente fundamentados
nos custos, nos clientes ¢ na concorréncia. O método com base nos custos, procuram de
alguma maneira, acrescentar valor aos custos. As empresas do setor comercial levam em
conta todos os custos associados a mercadoria e incluem uma margem de lucro padrao. Esse
método pressupde que todas as despesas relacionadas a mercadoria - desde a aquisicdo até a
disponibilidade nos estoques da empresa - sdo consideradas nos custos para determinar o
preco final. (SALVALAIO; ET al, 2020).

O método com base nos consumidores: A maneira como os clientes enxergam a
importancia do produto ¢ o principal critério para determinar o prego, assim, os valores sao
fixados com base nessa percep¢ao. Os beneficios proporcionados pelo item sdao avaliados pelo
consumidor e traduzidos em termos monetarios, revelando, assim, o valor em dinheiro
associado aos beneficios do produto conforme a relacdo custo-beneficio. O método com base
na concorréncia € o fator determinante dos pregos praticados pela empresa. De acordo com
essa abordagem, os precos podem ser considerados de oferta quando a empresa decide cobrar
mais ou menos do que seus concorrentes, ou de proposta quando a empresa estabelece seu
preco baseado no seu entendimento de como os concorrentes vao definir seus proprios pregos

(BRUNI; FAMA 2019).

2.4 VANTAGENS DO METODO MARKUP PARA AS EMPRESAS

Diversas empresas utilizam o markup como um indicador para determinar os precos a
serem praticados, conforme explicado por Bruni e Fama (2019). Esse indice ¢ aplicado sobre
os custos de um produto ou servigo especifico, possibilitando assim chegar ao valor de venda.

A maneira como o markup é empregado pode variar, podendo ser sobre o custo variavel, os
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gastos varidveis ou os custos totais, dependendo das particularidades e estratégias adotadas
por cada empresa. Para determinar o preco de venda, muitas empresas usam o markup, que ¢
um indice aplicado aos custos de um bem ou servigo para obter o preco de venda. Definir
corretamente os precos, com base em um markup calculado de forma precisa, ¢ essencial para
manter a saide financeira da empresa. Além disso, isso assegura que todos os gastos
operacionais sejam cobertos, prevenindo perdas e promovendo a estabilidade econdmica.
(BRUNI; FAMA, 2019).

Segundo Martins (2018), uma vantagem ¢ o lucro, pois ¢ considerado um guia para
investimentos e tomada de decisdes porque assume que os investidores procuram maximizar o
retorno sobre o capital investido, considerando o nivel aceitavel de risco. Portanto, o lucro
pode ser estimado porque ¢ capaz de pagar fluxos de dividendos futuros (fluxos de caixa)
investimento e riscos relacionados. Vale lembrar também que ¢ de suma importancia fazer
uma avaliag@o para verificar os valores praticados no mercado para os produtos semelhantes.
No entanto, ¢ fundamental destacar que tais valores devem ser condizentes com a realidade do

seu empreendimento, sem jamais serem inferiores aos custos de manutencao do negdcio.

3 METODOLOGIA

Essa pesquisa adotara uma natureza basica, onde frequentemente ¢ utilizada no meio
académico, tem o objetivo de alcangar resultados passiveis de generalizagdo e aplicagdo nao
somente em situagdes particulares, mas de maneira mais abrangente, auxiliando, desse modo,
no desenvolvimento de teorias. (THESAURUS, 2016). O projeto também utilizou o método
dialético, onde o mundo ¢ visto como um todo interconectado, no qual os elementos se
modificam através das relagdes de oposicdo e transformagdo. Em termos sociais, isso se
traduz na ideia de que as mudancgas na sociedade, por exemplo, ocorrem como resultado de
tensdes e contradi¢des, levando a novas formas de organizagao e entendimento. (MARCONI,
LAKATOS, 2021).

O estudo utilizara uma abordagem quantitativa que visa destacar o perfil social,
econdmico e cultural dos participantes com base em informagdes estatisticas. Por outro lado,
o estudo também utilizard uma abordagem qualitativa, pois investigara proposi¢des subjetivas
derivadas das respostas dos participantes. Estudos que empregam essa abordagem de métodos
mistos apresentam resultados numéricos e inferenciais (MARCONI; LAKATOS, 2021).

A pesquisa utilizou como fonte de pesquisa a base de dados do SEBRAE, conforme

endereco eletronico exibido na bibliografia deste trabalho. Quanto aos procedimentos
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técnicos, essa pesquisa utilizard um estudo bibliografico, e segundo Gill (2021), o uso desta
técnica ¢ absolutamente necessario para toda pesquisa, pois € necessario revelar o estado da
arte do objeto ou fendmeno que esta sendo estudado. O método de andlise de dados serd uma
analise de contetido onde consiste em diversas tecnologias que buscamos descrever o que €
enviado durante o processo de comunicagdo, seja por voz ou texto. Dessa forma, a andlise de
conteudo consiste em programas do sistema que fornece pesquisas de indicadores
quantitativos ou ndo, permitindo o raciocinio intelectual.

Para construir a fundamentacao teoérica foram utilizadas e consultadas diversas fontes
como livros, artigos cientificos onde discutem sobre a contabilidade de custos e a precificagao
de produtos. A revisdo de literatura inclui autores renomados como PINON (2019),
(SALVALAIO; ET al, 2020). CREPALDI (2019), que destacam a importancia da
contabilidade de custos e os desafios que impactam na precificagdo. Além disso, foi feito um
levantamento onde foi realizado de maneira sistematica, priorizando textos que abordam tanto
a pratica quanto os desafios enfrentados pelas empresas, oferecendo uma visdo abrangente
sobre o tema.

Contudo, a pesquisa bibliografica inclui a andlise de contetdos que ilustram a
aplicacdo da contabilidade de custos para precificar produtos. No entanto, isso permite uma
compreensdo mais pratica e concreta dos efeitos que a precificacdo de produtos pode obter
nas empresas.

Em sintese, essa pesquisa procura obter uma compreensdo aprofundada sobre a
relevancia da metodologia de contabilidade de custos e na formacgdo de pregos, baseando-se
em uma abordagem quali-quanti e uma analise de conteudo. Essa estratégia assegura que os

resultados da pesquisa sejam releventes e proporcione sugestoes Uteis para as organizagdes.

4 RESULTADOS E ANALISES

O presente trabalho foi realizado com base em uma pesquisa bibliografica, através de
uma analise onde, uma determinada empresa demonstra o método que utiliza para precificar
seus produtos. Para isso, analisou-se alguns passos a passo, onde mostrara os principais
coeficientes que sdo necessarios para precificar, além de analisar também as féormulas que
podem ser utilizadas para determinar o preco de venda de seus produtos.

Para ter um processo de precificagdo adequado, uma gestdo financeira eficaz ¢
necessaria para iniciar todo o processo de precificacdo. Além de usar anotagdes para torna-lo

mais seguro, vale lembrar que no método markup tem alguns coeficientes importantissimos
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como: a) Coeficiente markup: pode ser visto como um “numero magico” que deve ser
aplicado ao valor de um produto ou servigo para alcangar um prego de venda mais vantajoso;
b) Coeficiente multiplicador: Trata-se de um indicador que tem a finalidade de multiplicar os
custos, ou seja, serve para avaliar quantas vezes o custo de venda de um produto ou servigo
supera seu preco; c) Coeficiente divisor: E um indice que pode ser utilizado para dividir o

custo de um produto ou servigo, permitindo determinar o prego de venda.

FIGURA 1: COEFICIENTES DE MARKUP.

O que € e quais saos
os coeficientes markrup?®

Coeficiente markup:

Pode-se dizer que o coeficiente markup € um
“namero magico” que, ao ser encontrado, deve
ser aplicado ao custo do produto ou do servico
para determinar o preco ideal de venda.

Coeficiente multiplicador:

E um indice que deve ser multiplicado pelos
custos, ou seja, mede quantas vezes o preco de
venda de um produto ou servigco € maior
que seus custos.

Coeficiente divisor:

E um indice pelo qual o custo do produto ou
servico possa ser dividido para chegar ao preco
de venda.

Fonte: Sebrae, adaptada pelo autor, 2024.

Acima, a FIGURA 1, mostra os trés coeficientes do método markup que foram
aplicados durante a precificagdo. O primeiro € o coeficiente markup: ele mostra como
multiplicar o custo do produto ou servigo para obter um preco de venda. O segundo ¢ o
coeficiente multiplicador: Esta ¢ uma métrica que indica o volume de nova renda criada a
partir da inclusdao de uma renda adicional. Seu calculo leva em consideragdo a propensao
marginal a consumir, que reflete a fracdo do dinheiro que sera utilizada para gastos quando
um individuo obtiver uma determinada quantia. Um menor valor da propensdo marginal a
consumir resulta em um efeito multiplicador mais significativo do investimento. E por tltimo
o coeficiente divisor: "Trata-se de um indicador que permite dividir o custo de um produto ou
servico para determinar o prego de venda."

De acordo com a andlise da empresa, para obter um método que traz seguranca e que

tenha finalidade ao precificar seus produtos, aplicaram o método markup que é um coeficiente
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utilizado para multiplicar o custo de um produto ou servigo, a fim de definir o prego de venda.
Em outras palavras, trata-se do montante que se adiciona ao custo total associado a entrega de
um produto ou servico, visando alcangar o lucro desejado.

O Método Markup implica em incluir um valor de lucro ao custo unitario do produto
ou servico para calcular o preco de venda. E importante notar que, para realizar esse calculo, é
necessario levar em conta impostos, taxas, despesas administrativas, custos financeiros e o
lucro desejado. Dessa forma, ao determinar esse indice, a empresa se assegura de que o custo
do produto ou servico ird abranger todas as despesas e gerar lucro.

Markup ¢ um método de precificacdo baseado em custo. Seus célculos sdo muito
praticos (como veremos mais adiante), por isso ¢ muito utilizado. O prego de venda formado
por markup é composto por despesas fixas, despesas variaveis e margem de lucro estimada. E
multiplicado pelo prego de custo para definir o prego de venda.

O markup ¢ uma métrica fundamental utilizada pelas empresas para definir o preco de
venda de seus produtos ou servicos, sendo um indicador crucial para a gestdo financeira e
estratégica. Essencialmente, o markup reflete a diferenca entre o custo de producao e o preco
de venda, servindo como um indice que ajuda a determinar o valor final de comercializagao,
levando em conta a necessidade de cobrir custos operacionais e ainda gerar lucro.

Em seguida a formula para calcular o Markup multiplicador

Markup (M) =100/[100-(DV+DF+ML)]

Onde:

- DV = Despesas varidveis: percentual de gastos com impostos, comissdes, energia
elétrica, custo com matéria-prima e embalagem, ou seja, vinculados as vendas;

- DF = Despesas fixas: percentual das despesas fixas, como despesas administrativas e
financeiras;

- ML = Margem de lucro: percentual da margem de lucro bruto e receita total.

Apbs essas explicagdes, um exemplo pratico ficticio para calcular o markup
multiplicador e divisor, que sdo essenciais para a precificagdo de um produto ou servigo.
Contudo, ambos tém como objetivo assegurar que o preco obtido esteja alinhado com as taxas

e a estrutura de custos da sua empresa.
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Quadro 1: Exemplo pratico ficticio - Markup multiplicador

O dono de uma loja de equipamentos de pesca esta revisando os custos para uma nova
tabela de precos. Como exemplo, sera calculado o indice markup, e o preco sugerido para
um kit carretilha - 18 rolamentos que acompanham um rolo de linha de 100 metros.
- Custo do kit: R$ 100,00
- DV =Impostos 10,70% simples nacional, 7% de comissdes, o que totaliza 17,70%;
- DF =20% despesas fixas e 4% despesas financeiras, totalizando 24%;
- ML = Sabendo que a margem de lucro pode sofrer alteragdes na necessidade da
adaptacdo de precos ao mercado, o dono da loja estimou em 15%.
Markup = 100/[100-(DV+DF+ML)]
Markup = 100//[100-(17,70%+24%+15%)]
Markup = 100/[100-(56,70%)]
Markup = 100/[43,30%]
Markup = 2,3095

Fonte: elaborado pelo autor, 2024.

Portanto, conforme CREPALDI (2019), o indice de multiplicador de markup (Quadro
1), utiliza-se da contabilidade de custos para se chegar a um prego de venda, que engloba a
margem de lucro estabelecida, ¢ de 2,3095. Quando aplicado esse indice ao preco do kit,
obtivesse o resultado de R$ 100,00 x R$ 2,3095 que ¢ igual a R$ 230,95. Portanto, esta é a
proposta de valor de venda para o kit de carretilha. no exemplo que se aplicou acima, o
proprietario do estabelecimento optou por uma margem de lucro de 15 % , assim sendo
conforme o que se apurou no calculo, seria necessario a cobranga pela carretilha o valor de R$
230,95 (duzentos e trinta reais € noventa e cinco centavos), para que o mesmo pudesse
realizar a referida margem de lucro sobre o produto.

A seguir no Quadro 2, de acordo com o que foi explicado por Bruni e Fama (2019),
sera exemplificado o método markup divisor, a ser aplicado conforme foi a descricdo e a
referida margem de lucro, utilizado no Quadro 1. Sendo assim, portanto, padronizado,
produto e margem de lucro para que possa ser comparado qual seria a melhor opcao de
utilizag@o pelo empresario sobre o0 mesmo produto.

Segue adiante o quadro 2, com a utilizagdo do método markup divisor:
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Quadro 2: Exemplo pratico ficticio - Markup divisor

O dono de uma loja de equipamentos de pesca estd revisando os custos para uma nova
tabela de precos. Como exemplo, sera calculado o indice markup, € o preco sugerido para
um kit carretilha - 18 rolamentos que acompanham um rolo de linha de 100 metros.
Markup (D) = (PV -CTV) /100

Onde:

- PV =Preco de venda: A ser encontrado, portanto, sempre sera 100%;

- CTV = Custo total das vendas: Todas as despesas incorridas em conexao com a
venda de um produto ou servigo. E a soma dos percentuais de despesas fixas (ou
seja, despesas administrativas e financeiras), um percentual de despesas tributarias,
comissdes (ou seja, despesas relacionadas a vendas) e um percentual das margens de
lucro declaradas
"Com base no exemplo anterior, iremos alterar a metodologia de célculo da seguinte

maneira."

- Custo do kit: R$ 100,00

- DV =Impostos 10,70% simples nacional. 7% de comissdes, totalizando 17,70%;

- DF =20% despesas fixas e 4% despesas financeiras, o que dd um total de 24%;

- ML = O proprietério da loja calculou a margem de lucro em 15%, ciente de que esse
fator pode ser modificado caso haja a necessidade de ajustar os precos de acordo
com o mercado.

O total do CTV ¢ o somatoério de DV (17,70%) + DF (24%) + ML (15%) = 56,70%
Markup (D) = (PV - CTV) /100
Markup (D) = (100% - 56,70%) / 100
Markup (D) =43,30% / 100
Markup (D) = 0,4330
Dividindo o custo do kit pelo indice markup divisor encontrado, teremos: R$ 100,00 /

0,4330 =R$ 230,95.

Fonte: elaborado pelo autor, 2024.

Esses dois exemplos mostram como o markup multiplicador aplica um fator de
multiplicagdo sobre o custo, enquanto o markup divisor ajusta o preco para alcangar uma
margem de lucro especifica, levando em conta o percentual desejado de lucro em relacao ao

preco de venda.
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O método do markup multiplicador ¢ utilizado quando a empresa tem uma ideia clara
de quanto deseja adicionar ao custo para determinar o preco de venda. Ele é simples de
aplicar, pois exige apenas que se multiplique o custo pelo fator de markup. O markup divisor
¢ mais usado quando a empresa tem uma meta de lucro em relagdo ao preco de venda final, e
precisa calcular quanto o custo deve ser multiplicado para atingir esse objetivo.

Ambos os métodos sao formas uteis de precificar produtos, mas sua aplicagao depende
do tipo de controle que a empresa deseja sobre os custos e lucros. O markup multiplicador é
ideal quando se quer uma simples relagdo de custo e preco de venda, enquanto o markup
divisor ¢ mais adequado quando se deseja atingir uma margem de lucro especifica sobre o
preco de venda. Ao escolher entre eles, as empresas devem considerar suas metas financeiras,
seu modelo de negocio e as caracteristicas do mercado em que atuam.

Em tltima anélise, o empreendedor deve ser capaz de equilibrar o calculo rigoroso dos
custos com uma compreensao profunda das dindmicas de mercado e dos objetivos financeiros
da empresa. A escolha do método de precificacdo, como o markup multiplicador ou markup
divisor, deve ser uma decisdo estratégica, baseada na analise do ponto de equilibrio, volume
de vendas esperado, margem de lucro desejada e nas condigdes de concorréncia. A
precificagdo correta ¢ uma das ferramentas mais poderosas de gestdo, permitindo que a
empresa se mantenha competitiva, rentdvel e alinhada com as expectativas do consumidor,
assegurando sua sustentabilidade no longo prazo (PINON 2019).

O markup ¢ um indice utilizado para definir o preco de certos produtos e servicos. Ele
reflete a diferenga entre o custo e o preco de venda de um item ou mercadoria. Na pratica, o
markup ajuda a calcular o lucro total ou bruto gerado por uma venda, sendo expresso como
uma porcentagem do prego de custo e podendo variar com base em fatores como o setor da
empresa, o perfil do publico-alvo e as caracteristicas do produto ou servico oferecido.

Portanto, o markup ¢ uma ferramenta indispensavel para qualquer estratégia de
precifica¢do, pois permite que a empresa determine de maneira clara e objetiva o prego de
venda, levando em consideracao tanto os custos de producao quanto a necessidade de alcancar
o lucro desejado. A flexibilidade do markup, que pode ser ajustado conforme as condi¢des de
mercado, o perfil do consumidor e as caracteristicas do produto, torna-o um indicador
dindmico e essencial na gestdo financeira e na definicdo de estratégias de precificagdo de
longo prazo.

Durante toda essa analise pode-se observar que o markup ¢ um indicador que revela a

porcentagem em que o preco de um produto excede o seu custo de produgdo e distribuigao.
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Ou seja, a empresa consegue determinar o valor final dos seus produtos gragas a este

indicador, que mostra a diferenga entre os custos de produgdo e a receita de vendas esperada.

5 CONSIDERACOES FINAIS

A presente pesquisa propds-se realizar um estudo bibliografico feito pelo SEBRAE
sobre a tematica Contabilidade de Custo e Precificagdo onde foi feita com base em dados
quantitativos e qualitativos. Pode-se observar que durante o levantamento realizado através de
uma analise, como pode ser observado na analise dos dados. Foi feita a classificagdo, anélise e
tradugao em numeros das opinides e informagdes coletadas, caracterizando-se assim como
uma pesquisa quantitativa, ja que utiliza a linguagem matematica para descrever as causas de
um fendmeno.

Notamos que o desfecho foi idéntico nos dois casos. Apenas seguiram trajetorias
distintas em dire¢do ao mesmo destino. Para concluir, ¢ importante salientar que a analise da
vantagem competitiva se torna uma tarefa mais direta e mensuravel. Sendo assim, para ser
verdadeiramente eficaz, essa metodologia precisa ser aplicada de maneira estratégica,
levando em conta ndo apenas os custos diretos de producao, mas também outros fatores do
mercado, como a percep¢ao de valor e a elasticidade da demanda. Quando utilizada de
maneira equilibrada, a metodologia de markup pode ser uma poderosa ferramenta para
otimizar a precificagdo e garantir a rentabilidade de uma empresa em um mercado
competitivo.

E importante ressaltar que o prego de venda formado através do markup pode ser
calculado individualmente para cada produto ou de forma comum para todos os produtos. Nao
existe receita de bolo e nenhum método ¢ melhor que outro. Muitas vezes, as empresas
precisam de fixar precos de determinados produtos com retornos mais baixos para garantir a
competitividade. Tudo depende das condi¢des do mercado e do tipo de negdcio.

Nesse sentido, o projeto apresentou uma demonstragdo hipotética usando um método
de precificagdo que uma empresa utilizou para apresentar um melhor desempenho para seus
produtos, na métrica escolhida. No entanto, o preco € um dos principais fatores nas decisoes
de selecdo de produtos de consumo aos clientes. Em resumo, o Markup garante: prego final do
produto cobrird todos os lucros de custos fixos e varidveis, cada produto tera margens de lucro
suficientes.

Espera-se que este estudo, seja e sirva de inspiracdo para novas pesquisas e

implantacdo dos métodos markup, em diversos segmentos € que, sem davida, precisam de
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aplicagdo de metodologia de custos para seu funcionamento. Quanto a questdo académica,
que a pesquisa seja utilizada para referéncia bibliografica, onde ajudara o estudante a entender

melhor o tema.
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