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Resumo: Este artigo apresentou como proposta demonstrar a importancia do mark-up na
formacgao do preco de venda dos produtos de um mercado da cidade de Ijui/ RS. Através do estudo
foi proposto o uso do mark-up para a formacgao do preco de venda de 20 (vinte) produtos e
posterior foi realizada uma comparacdo do prego de venda da forma como é realizado (empirica) e
com a utilizacdo da ferramenta proposta, desta forma foi possivel identificar os beneficios gerados
pelo uso da mesma. O presente artigo estruturou-se através de introdugao, metodologia, seguido
do referencial tedrico, andlise dos dados e conclusodes. A escolha do tema justifica-se por tratar de
um assunto de elevada importéncia, pois, se o preco de venda dos produtos ndo for calculado
corretamente, a empresa podera ter prejuizos financeiros, uma vez que este deve cobrir todos os
custos e despesas, inclusive os impostos integrantes do custeio, e ainda gerar a lucratividade
esperada. O artigo é um estudo de caso, e para alcangar os objetivos da pesquisa a metodologia
utilizada quanto aos fins foi descritiva e aplicada, quanto aos meios, bibliografica e documental e
quanto a abordagem é quantitativa e qualitativa. Os resultados obtidos demonstram que é
relevante o uso desta ferramenta, pois, além de gerar o prego de vendas ideal, também permite
que a empresa possa visualizar o preco de venda minimo, ou seja, o preco suficiente para cobrir os
custos e despesas sem gerar lucro ou prejuizo.

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

Abstract: The purpose of this article was to demonstrate the importance of mark-up in the
formation of the sale price of the products of a market in the city of Ijui / RS. Through the study it
was proposed the use of the mark-up for the formation of the sale price of twenty (20) products
and later a comparison was made of the selling price of the way it is realized (empirical) and with
the use of the proposed tool, in this way it was possible to identify the benefits generated by the
use of the toll. The present article was structured through introduction, methodology, followed by
theoretical reference, data analysis and conclusions. The choice of topic is justified because it is a
matter of great importance, because if the sale price of the products is not correctly calculated,

1|rqa‘

;ﬂ
.
\.u

-

21224 s Outubro« 2019 IX Seminario de Inovacio e Tecnologia



Bioeconomia:
DIVERSIDADE E RIQUEZA PARA O
DESENVOLVIMENTO SUSTENTAVEL J

L]
UNLIUI 2019 o XXVII Seminario de Iniciacdo Cientifica
SALAO o M/
CONHECIMENT AXIV Jormada de Pesquisa

XX Jornada de Extenséo
21424 s outubro« 2019 IX Semindrio de Inovacdo e Tecnologia

Evento: XXIV Jornada de Pesquisa

the company may incur financial losses, since it must cover all costs and expenses, including the
taxes integral to the costing, and still generate the expected profitability. The article is a case
study, to achieve the objectives of the research, the methodology used for the purposes was
descriptive and applied, bibliographical and documentary and the approach is quantitative and
qualitative. The results show that the use of this tool is relevant because, in addition to generating
the ideal sales price, it also allows the company to visualize the minimum selling price, that is, the
price sufficient to cover costs and expenses without generating profit or loss.

Keywords: Selling price; Mark-up; Trade.

1 Introducgao

Exercer a atividade comercial é uma “arte”, todos os dias hd um novo desafio, é preciso
atender aos clientes de forma a satisfazé-los com produtos de qualidade e pregos competitivos os
quais estejam dispostos a pagar. A formacao do preco de venda dos produtos pode ser uma tarefa
complexa, mas imprescindivel para a boa gestdo dos negdcios. Muitas empresas enfrentam
dificuldades ao executar tal tarefa, pois, esta reveste-se de importancia, uma vez que deve-se levar
em considerac¢do o aumento da competitividade, a influéncia do mercado, a qualidade do produto,
as preferéncias dos clientes, o poder aquisitivo da populagdo e ainda a lucratividade almejada pela
empresa.

Bomfim e Passarelli (2008) explicam que ao formar o prego de venda ha uma tentativa de
“juntar” dois interesses, o do investidor, que busca o maximo de lucro com o minimo de riscos, e
do consumidor, que busca o maximo de satisfacdo com o minimo dispéndio. O mercado
consumidor exige cada vez mais que as empresas oferecam produtos de qualidade a pregos
competitivos. Ao compor o preco final de seus produtos os gestores devem levar em consideragao
ainda mais uma série de quesitos, tais como: os custos e as despesas, a margem de retorno sobre
o capital, o ramo de atuagdo, a concorréncia, entre outros.

Segundo Bruni e Fama (2004), a formagao de pregos é uma das agées mais significativas da
empresa. Nao quer dizer que o sucesso do empreendimento decorre da formacgao dos precos,
porém uma politica equivocada pode levar ao fracasso. Ja na visao de Martins (2010), a fixagao do
prego de venda leva em conta fatores relevantes, é necessario conhecer o custo do produto, o grau
de elasticidade da demanda, os precos dos produtos concorrentes, os pregos dos produtos
substitutos, a estratégia de marketing da empresa, e, o tipo de mercado que esta atua. Apds
considerar todos esses aspectos, 0os precos podem ser fixados com base nos custos, no mercado ou
em uma combinacdo de ambos. Ja Bornia (2010) considera que a formacdo do preco de venda se
dé a partir dos custos. Porém explica que ndo basta apenas somar os custos, ¢ necessario
adicionar a estes uma margem de lucro. Assef (2011) segue uma linha de pensamento semelhante,
no entanto, pondera que é necessario também levar em consideracao os fatores mercadoldgicos
em conjunto com os financeiros, a fim de que o empresario tenha certeza de que estd obtendo
lucratividade.

A técnica usada para calcular o preco de venda estrutura-se a partir do mark-up. Bruni e
Fama (2004) consideram que o mark-up é um método de determinagdo de prego muito usado no
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comércio, o qual consiste em acrescentar ao pre¢o unitario do produto, as porcentagens
referentes a tudo que deve ser incluido nos pregos, como impostos, custos e despesas fixas e
variaveis e o lucro desejado.

O objetivo geral deste trabalho foi identificar se existem beneficios ao utilizar a ferramenta
mark-up no célculo do preco de venda dos produtos do mercado Alfa da cidade de Ijui/RS. Para
atingir o objetivo deste estudo foi levado em consideracdo os custos e despesas do mercado por
um periodo de trés meses, a fim de obter uma média mensal destes, com o intuito de gerar
informacoes relevantes ao empresario, possibilitando a este formar o preco de venda ideal, frente
a rentabilidade esperada.

Trata-se de um estudo de caso, e para alcancar os objetivos da pesquisa a metodologia
utilizada quanto aos fins foi descritiva e aplicada, quanto aos meios, bibliografica e documental e
quanto a abordagem € quantitativa e qualitativa.

3 Metodologia

Através desse artigo objetivou-se realizar uma pesquisa a qual identifique se existem
beneficios ao utilizar o método mark-up no célculo do precgo de venda dos produtos do mercado
Alfa da cidade de Ijui/RS. Para tanto, foi efetuado a revisao bibliografica sobre o tema e a
identificacao dos fatores que compoe o mark-up, posterior foi proposto o uso da ferramenta mark-
up para a formacao do preco de venda de 20 produtos, escolhidos de forma aleatoria,
contemplando margens de lucro brutas e liquidas diferentes e os diversos setores da empresa e
por ultimo uma comparagao do prego de venda da forma como é realizado (empirica) e com a
utilizagao da ferramenta proposta, a fim de verificar se existem beneficios ao utiliza-la.

Vergara (2013) explica que a pesquisa possui dois critérios, quanto aos meios e quanto aos
fins, e pontua sobre eles. Quanto aos meios, trata-se de uma pesquisa, bibliografica, documental e
¢ um estudo de caso. Bibliografica, pois tém suas bases construidas a partir de livros, sites de
referéncia e artigos. Documental uma vez que sdo utilizados documentos internos da empresa
onde o mesmo estd sendo aplicado, e trata-se de um estudo de caso, onde ndo ha a comparagao
entre duas ou mais empresas, significando que o estudo aplica-se aquela organizagao. Ja no que
tange a abordagem a pesquisa é quantitativa e qualitativa. Quantitativa por que interpreta dados
e transforma-os em informacgdes quantificadveis as quais podem ser facilmente identificadas e
analisadas a partir do método mark-up. Qualitativa, trazendo conceitos acerca do assunto
abordado e explorando informacoes sobre dados da empresa, os quais ndo podem ser traduzidos
em numeros, visto que a abordagem quantitativa o faz. Quanto aos fins a pesquisa é descritiva e
aplicada. Uma vez que considera a realidade da empresa para desenvolver o estudo, fazendo
levantamento de dados, célculo e anédlise destes utilizando a ferramenta proposta, a fim de aferir
os resultados com e sem o uso desta.

A coleta dos dados ocorreu através de documentos internos da empresa, as amostragens
contemplaram os diferentes setores do mercado e a interpretacdo dos dados ocorreu a partir de
célculos realizados, os quais levaram em considerac¢ao todos os custos e despesas da empresa,
gerando um percentual de mark-up e um preco orientativo de vendas o qual foi comparado com os
precos ja praticados. O nome utilizado para identificar a empresa é ficticio, com o objetivo de
preservar a identidade desta.
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Resultados e Discusao

O processo de formagao do preco de venda é uma variavel extremamente importante para
as empresas, uma decisao errada pode afetar o planejamento, e consequentemente o lucro, ao
planejar ou formar um preco deve-se levar em consideracdo que este deve cobrir os custos do
produto ou servigo e ainda proporcionar o retorno monetario desejado pela empresa, a fim de que
esta mantenha-se competitiva no mercado. Wernke (2008) expde que a correta formacgao do prego
de venda é uma questao fundamental para a sobrevivéncia e o crescimento das empresas,
independentemente do seu porte ou area de atuagao. Explica também que é comum observar que
muitas empresas nao fazem idéia da lucratividade que seus produtos ou servigos proporcionam,
assim como das necessidades para alcangar o equilibrio operacional.

Dubois; Kulpa; e Souza (2009) ponderam sobre a formacao dos pregos de bens e servigos,
explicando que estes ocorrem a partir da lei da oferta e da procura. Porém o empresario devera
levar em conta seus gastos, e as receitas deverao superar tais gastos para se obter o lucro
desejado. Para os autores é importante que o formador do prego saiba o quao disposto estd o
consumidor a pagar pelo produto, pois, o conceito de valor pode e influencia a decisdo de compra.
Entende-se por valor o grau de utilidade que um bem representa para um e para outro
consumidor. Os autores chamam a atengao para o fato de que a causa mais provavel para muitas
empresas fecharem antes de completar um ano de “vida”, sdo falhas na gestao e na formacao do
preco de venda de seus produtos ou servicos. Pontuam também sobre a enorme carga tributaria
existente no Pais, e ressaltam o qudo importante é que o comerciante forme seus pregos de venda
levando em consideracao os tributos que deve arrecadar para o governo, nao acrescendo apenas
os impostos diretos, como o ICMS, devendo considerar os tributos integrantes do custeio como o
IPTU.

O processo de formagao de precos visa proporcionar o maior lucro possivel a longo prazo,
objetivando a continuidade da entidade. Além disso, busca uma participacdo mais lucrativa no
mercado otimizando a estrutura existente e o retorno dos investimentos realizados. A estratégia
de preco pode ser influenciada pelas caracteristicas do consumidor, do custo, da organizagdo e da
concorréncia.

O mark-up é um dos métodos de precificacdo mais utilizados para formar o preco de venda,
considerado relevante para um prego justo e ao mesmo tempo como fator de rentabilidade para as
empresas. E formado a partir dos custos, é o chamado calculo da taxa de marcacdo, que é
determinado por um indice que multiplicado sobre o custo do produto possibilita repassar todos os
custos variaveis e fixos e ainda gerar um lucro pré-definido. Dessa forma, evidencia-se que um
controle de custos eficiente também favorece a formulagdo de pregos em bases consistentes e
confiaveis.

Bruni e Fama (2004) explicam que o mark-up tem como finalidade cobrir todos os custos
diretos e indiretos fixos e variaveis e além disso, a margem de lucro. A taxa de marcagao deve
representar um multiplicador que aplicado sobre a base de formacgao de precos, permite obter o
preco final desejado.

Wernke (2005) relata que o mark-up é um método de determinacdo de preco muito usado no
comércio. E que este consiste em acrescentar ao custo unitario do produto as porcentagens
referentes a tudo que deve ser incluido nos precgos, como impostos, despesas variaveis e fixas,
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custos fixos e o lucro. Expde ainda sua preocupagao quanto a precificacdo relacionada com custos,
tendo em vista que a competitividade pode obrigar as empresas a praticarem precos semelhantes
ou menores que os da concorréncia. Podendo, desta forma gerar margens de lucro menores, as
quais nao sejam suficientes para cobrir todos os custos e despesas.

No comércio, assim como em outros ramos a concorréncia apresenta-se muitas vezes desleal
e pode-se dizer até mesmo cruel. Grandes empresas e redes compram seus produtos em maior
quantidade que as pequenas, obtendo desta forma poder de barganha para negociar seus
produtos. Conseguindo oferecer precos bem menores, visto que as pequenas empresas nao
conseguem obter a mesma vantagem.

O mark-up ajuda a empresa a garantir que seu prego final seré suficiente para cobrir todos
os custos e ainda gerar uma margem de lucro satisfatoria. Oferecendo a seguranca necessaria
para aplicar descontos nas vendas sem afetar a lucratividade. As principais razoes para aplicar o
mark-up é a possibilidade de simplificar o processo de formagao de pregos, pois, os custos fixos e
demais gastos sdao incorporados diretamente no percentual de mark-up, nao havendo a
necessidade de apura-los separadamente por produto ou servigo comercializado.

Existem duas formas para calcular o mark-up, o multiplicador e o divisor, conforme o quadro 01.

Quadro 01: Formula de mark-up

Mark-up multiplicador Mark-up divisor
Mark-up = prego de venda ou
Custo Mark-up = 100 — soma das taxas percentuais
Mark-up = 1 100
1- spma das taxas percentuais

Fonte: Adaptado de Bruni e Fama (2004).
4 Analise e interpretacao dos dados

Inicialmente com o objetivo de compreender o contexto que envolve a formacao de precos,
buscou-se informacgoes para entdo fundamentar o estudo de caso com o finco de aferir se existem
beneficios ao utilizar o método mark-up, para compor o prego de venda dos produtos do mercado
Alfa.

O presente trabalho realizou-se em uma empresa comercial da cidade de Ijui/RS, mais
especificamente em um mercado. Trata-se de uma empresa conceituada que atua no ramo de
varejo hé4 25 anos. E uma empresa familiar, e tem por nome ficticio Mercado Alfa. O mercado
possui em seu quadro de pessoal 13 funcionarios, os quais exercem suas atividades, alocados nos
diferentes setores da organizagao.

A missao é vender produtos de qualidade, e com precos compativeis com o “mercado”. Sua
visdo é ser referéncia em atendimento e qualidade dos produtos que dispde a seus clientes. Seus
principais valores sdo honestidade, confiabilidade e o respeito ao ser humano, seja funcionario,
cliente, fornecedor ou membro da comunidade em geral, independente de raca, idade, etnia ou
género. Busca pela exceléncia no atendimento, oferecendo a seus clientes produtos inovadores
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seguindo as tendéncias do mercado.

4.1 Metodologia empregada pela empresa para formacao do preco de venda

A formagao do preco de venda adotado pela empresa acontece de forma empirica, ou seja,
para cada segmento de produtos aplica-se um percentual de margem bruta, a qual acredita-se que
seja suficiente para cobrir os custos e despesas e ainda gerar o lucro almejado pelos
proprietarios.

O estudo apresenta, na sequéncia, um modelo de cédlculo para formacgao do mark-up
adequado aos produtos. Desta forma a empresa podera praticar o prego de venda ideal dos
produtos selecionados, levando em consideragao todos os custos e despesas e a margem de lucro
almejada. Foram selecionados 20 produtos de forma aleatéria, os quais possuem margens de lucro
bruto diferentes, e contemplam todos os setores do mercado.

4.2 Custo de aquisicao das mercadorias

No quadro 02, estdao descritos os custos de aquisicao das mercadorias. Estes sdao apresentados de
acordo com a nota fiscal de aquisicao.

Quadro 02: Custo de aquisigio das mercadorias

e . Custo
Produtos Unitario $ Imposto $ Frete § itirio $
Bebida lactea pia lac morango 1L 348 0,19 85T 0,00 3,67
Leite UHT pid integral 1L 2,50 0,00 0,00 2,50
Sabdo vpé neutro barra lkg 5,49 0,00 0,00 549
Neston Nestlé 3 cereais 210g 4 89 0,00 0,00 4 80
Arroz bella dica branco kg 913 0,00 0,00 .13
Feijio preto caldo de ouro 1kg 4.10 0,00 0,00 4.10
Oleo de milho salada 900ml 461 0,19 8T 0,00 4,80
Sabonete La flore lavanda 180g 2,10 0,32 8T 0,00 242
Biscoito Nestle Nesfit cacaw/cereais 200z 2,19 0,09 5T 0,00 2,28
Pilha ravovac amarela c/'d AA 2,89 0,00 0,00 2,80
Aguardente velho barreiro 910ml 5,43 0,87 8T 0,00 6,32
Sabdo pé Omo multi agdo 2kg 13,40 0,00 0,00 15,40
Biscoito Isabela Mariz 400z 418 0,00 0,00 4,18
Massa Isabela parafuso 500g 2,61 0,00 0,00 2,01
Chinelo havaianas top 12,25 0,00 0,00 12,25
Cocacola 2L 434 0,39 8T 0,00 473
Leite condensado Italac 395g 2,74 0,00 0,00 2,74
Steak empanado de frango perdigio 100z 0,77 0,06 8T 0,00 0.83
Margarina gualy c/sal 500g 433 0,00 8T 0,00 4.44
Pio de forma pul 5002 4.00 0,00 0,00 4.00

Fonte: Elaborado pela autora.

Ao analisar o quadro 02 do custo de aquisicao das mercadorias, percebe-se que alguns
produtos adquiridos tem cobranca de substituigao tributaria de forma separada, embora a grande
maioria dos produtos selecionados sejam substitutos. Nao hd cobranca de frete, sendo que a
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empresa dificilmente adquire mercadorias com cobranca de frete.

4.3 Incidéncia de tributos normal ou substituicdo tributaria

O quadro 03 indica quais produtos sao tributados pelo ICMS normal, e quais pela
substituicdo tributaria. Segundo o Portal Tributédrio, “A Substituigdo Tributaria (ST) é o regime
pelo qual a responsabilidade pelo ICMS devido em relagdo as operacgoes ou prestagoes de servigos
¢ atribuida a outro contribuinte”. O percentual apresentado refere-se a quanto de imposto do
Simples Nacional a empresa tera que recolher sobre cada produto, estes percentuais sdo
determinados de acordo com o faturamento da empresa, podendo ser variaveis.

Quadro 03: Tributacio dos produtos adquiridos

Produto % 9,33 ICMS normal % 6,60 ICMS 5i

Bebida lactea pia lac morango 1L Bebida lactea pia lac morango 1L
Leite UHT pid integral 1L Leite UHT pid integral 1L

Sabdo ypé neutro barra lkg Sabdo ypé neutro barra lkg

Neston Nestlé 3 cereais 210g Neston Nestlé 3 cereais 210g
Arroz bella dica branco kg Arroz bella dica branco kg

Feijio preto calde de curo lkg Feijio preto calde de curo lkg

Oleo de milho salada 200ml Oleo de milho salada 900ml
Sabonete La flore lavanda 180g Sabonete La flore lavanda 180g
Biscoito Nestlé Nesfit cacan/cereais Biscoito Nestlé Nesfit

200z cacaw/cereais 200z

Pilha rayovac amarela ¢/d AA Pitha rayovac amarela ¢/d AA

Aguardente velho barreiro 210ml Agupardente velho barreiro 210ml
Sabdo pdé Omo multi acdo 2kg Sabdo pé Omo mult aglio 2kg
Biscoito Izabela Maria 400g Biscoito [sabela Maria 400g
Masza Isabela parafuso 500g Masza Isabela parafuso
Chinelo havaianas top Chinelo havaianas top

Coca cola 2L Coca cola 21

Leite condenszado italac 395g Leite condenszado italac 395¢
Steak empanado de frango perdigio Steak empanado de frango
100g perdigiio 100g

Margarina qualy c/sal 500g Margarina qualy o/sal 300g
Pio de forma pul 500z Pio de forma pul 500z

Fonte: Elaborado pela autora.

Analisando o quadro 03, é possivel perceber que para a maioria dos produtos o imposto
incidente é o da substituicao tributaria, ou seja, estes sao contemplados pelo menor percentual de
recolhimento do simples nacional, 6,60%, o que pressupde que a empresa pagara menos impostos.

4.4 Despesas mensais e despesas com pessoal

As despesas mensais ocorrem com gastos para a aquisicdao de bens e servigos, os quais
devem suprir as necessidades da area administrativa e comercial da empresa, com a finalidade de
obter receitas. As despesas administrativas servem para o controle, organizacao e planejamento
da empresa. Ja as despesas comerciais ocorrem para colocar as mercadorias ao alcance dos
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consumidores.

A empresa possui 13 (treze) funciondrios, alocados entre os setores, além de uma sécia
proprietaria. Nas despesas com pessoal sao apresentados os saldrios e as provisoes com férias, 1/3
sobre férias, 13° salario e FGTS. Também a retirada de pro-labore da socia proprietaria.

Quadro 04: Despesas menzaiz com pesseal

Func | Total de

. Provisio de _ Provisio 1/3

m_:]:r pr.:entn férias Provisdo 13° ferias FGTS (%) Total

RS L] RS Ui ES L] RS U RS ES

A 155040 | 833 | 12015 833 | 12915 2,78 43,10 2| 12403 197583
B 201960 B33 | 16823 8,33 | 16823 2,78 56,14 2| 161,37 237377
C 705,00 E&33 58,73 8,33 38,73 2,78 19,60 2 56,40 298 46
D 120200 B833| 10762 8,33 | 10762 2,78 33,02 2| 103,36 1.646.32
F 146120 833 121,72 8,33 121,72 2,78 40,62 2| 116,90 1.862.16
G 146120 B33 | 121,72 833 121,72 2,78 40,62 2| 116,90 136216
H 142120 8353 | 11839 8§33 11839 2,78 3051 2| 11370 181119
I 1.72120 | 833 | 14338 8,33 | 14338 2,78 47 85 2| 13770 219351
i) 120200 ( B33 10762 8,33 | 107,62 2,78 33,02 2| 103386 1.646,32
K 1.323.71 833 11027 833 | 11027 2,78 36,80 2| 105,90 1.686,95
L 132371 833 | 11027 £33 11027 2,78 36,80 2| 105,90 1.686,95
M 219572 | B33 | 18290 8,33 | 18290 2,78 61,04 2| 173,65 279821
N 244800 | B33 | 20392 8,33 | 20392 2,78 68,05 2| 19534 3.119.73

T:)LT 20.214.94 1.683,92 1.683,92 561,97 1.617.21 25.761,96

Fonte: Elaborado pela autora

O quadro 04 apresenta o total das despesas mensais com pessoal, mais os
provisionamentos, ao analisa-lo é possivel perceber que o custo total com funcionérios acrescido
das provisoes é de R$ 25.761,96, o que representa 60,55% do total das despesas, e 12,88% sobre
o total do faturamento. No quadro 05 estdo dispostas as despesas com proé-labore.

Quadro 05: Despesas com pro-labore
Socios Pra-labore Previd. Social Taotal
Sdcia A 034,00 190,80 1.144 20
Fonte: Elaborado pela autora.

Através dos dados apresentados nos quadros 04 e 05 referentes as despesas com pessoal e
pré-labore, pode-se observar que estas representam juntas 63,24% do total das despesas, e
13,45% do total do faturamento.

4.5 Despesas com depreciagao

A depreciagao dos bens do ativo imobilizado representa a perda de valor fisico que estes
sofrem no decorrer do tempo, devido a seu uso. Marion (2009) explica que a maior parte dos
ativos imobilizados tém vida 1til limitada, ou seja, sao uteis para a empresa por um periodo finito,
e que a medida que este periodo decorre acontece o desgaste desses bens, que representa o custo
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a ser registrado. Os valores depreciados sdo registrados periodicamente na conta de despesa.

Quadro 06: Despesas com depreciagio

Bens Valor do Valor Valor a ser ﬁ;ﬂe; Depreciag | Depreciacio
bem residual depreciado Ans do anual mensal

Maquinas e 37.663,00 7.533.00 30.132.00 5 6.026.40 3022

eguipamentos

Moveis e utensilios 4.730,40 946,08 3.784.52 3 756,86 63,07

Total 42.395.40 565,27

Fonte: Elaborado pela autora.

Para obter o valor residual de depreciagao foi utilizado um percentual de 20%. A vida ttil
dos bens é de cerva de 5 anos. O valor da depreciagao mensal é de R$ 565,27, o que representa
1,33% do total das despesas mensais.

4.6 Despesas mensais

Evidencia-se as despesas mensais que sdo inerentes as atividades do mercado. O somatoério
destas despesas relaciona-se com o faturamento mensal e o percentual resultante deste calculo ird
compor o indice para a formacdo Mark-up.
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Quadro 07: Despesas mensais

Despesas mensais § Valor % Despesa
Salarios e encargos sociais 23.761.96 60,33
M 1.144 20 2.69
Agua 153,73 0,36
Energia elétrica mercado 233791 3,50
Energia elétrica depdsito 321,81 1,23
Escritorio 95400 224
Aluguel mercado 2.450,00 3,76
Aluguel depdsito 350,00 1.29
Telefone 8454 0,20
Internet 80,90 0.21
Propaganda radio I 1.000,00 235
Propaganda radio IT 600,00 1.41
Propaganda radio ITI 300,00 0,71
IPTU mercado 114 49 027
IPTU deposite 64,78 0,13
Monitoramento 9542 0,22
Combustivel 300,00 0,71
Depreciacio 365,27 1,33
Manutengio 200,00 0.47
Embalagens diversas 1.450,00 3.40
Bobinas 140,00 0,33
Despesas diversas 300,00 1,18
Dedetizagio 167,00 039
Despesas com taxa 3.000,00 7.05
administrativa
Total 42 545 61 100%
Previsdo de faturamento 20000000
% Part. mark-up 21,27%

Fonte: Elaborado pela autora.

No quadro 07 estdo contempladas as despesas mensais da empresa. E possivel perceber que
o total destas representa 21,27% do total do faturamento mensal, o qual ird compor o mark-up. O
maior percentual é representado pelas despesas com pessoal, sequido das taxas administrativas e
o menor pela despesa com o IPTU do depdsito de mercadorias.

4.7 Formagcao do Mark-up

O mark-up é formado a partir dos custos, é o chamado célculo da taxa de marcacéao, é
determinado por um indice que multiplicado sobre o custo do produto possibilita repassar todos os
custos variaveis e fixos e ainda gerar um lucro pré-definido. Wernke (2005) explica que é um
método de determinacao de prego muito usado no comércio, o qual consiste em acrescentar ao
custo unitario dos produtos porcentagens referentes a tudo o que deve ser incluido nos precos. No
quadro 08 pode-se observar o processo de formacao do mark-up de cada produto.
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Quadro 08: Formagio do mark-up

Fatores Simples L4 M Soma Mark | Mark-up
Produtos (Preco | Nacional | despe: | L | (fatores | -up | Multi-
Venda) L] sas, L] - Diviz | plicador
gerais DTML) or
Bebida lictea pia lac morango 1L 100 6,60 21,27 4 658,13 68,13 1.46
Leste UHT pid integral 1L 100 9.33 2127 0.5 68,90 6g.90 1.45
Sabdo ypé neutro barra lkg 100 9.33 21,27 4 65,40 63,40 1,53
Neston Nestlé 3 cereais 210g 100 6,60 21,27 4 658,13 68,13 1.46
Arroz bella dica branco kg 100 9.33 21,27 1 68,40 6% 40 1.46
Feijfo preto caldo de ouro lkg 100 9.33 2127 1 68,40 6%.40 1.46
Oleo de milho salada 900ml 100 6,60 21,27 1 71,13 71,13 1.40
Sabonete La flore lavanda 180g 100 6,60 21,27 4 658,13 68,13 1.46
Biscoito Nestlé MNesfit 100 6,60 21.27 4 68,13 68,13 1.46
cacaw/cereais 200z
Pilha ravovac amarela c/'d AA 100 9.33 21,27 4 65,40 6340 1,53
Aguardente velhe barreiro 910ml 100 6,60 21,27 4 658,13 68,13 1.46
Sabdo pé Omo mult agdo 2kg 100 6,60 21,27 2 70,13 70,13 1.43
Biscoito Isabela Maria 400g 100 6,60 21,27 4 658,13 68,13 1.46
Massa Isabela parafuso 500g 100 6,60 2127 1 71,13 71,13 1.40
Chinelo havaianas top 100 9.33 21,27 4 65,40 63,40 1,53
Coca cola 2L 100 6,60 21,27 1 71,13 71,13 1.40
Leite condensado ttalac 395g 100 6,60 21,27 2 70,13 70,13 1.43
| Steak de frango perdigio 100g 100 6,60 21,27 4 658,13 68,13 1.46
Margarina qualy c/zal 500g 100 6,60 2127 4 65,13 6&13 1.46
Pio de forma pul 300g 100 6,60 21,27 0.5 71,63 71,63 1.40

Fonte: Elaborade pela autora.

O quadro 08 apresenta a formacao do mark-up. Foi considerado 9,33% e 6,60% de simples
nacional, o qual a empresa se enquadra devido a seu faturamento e tipo de comércio, onde o
maior percentual é representado pelos produtos tributados com ICMS normal e o0 menor para
substituicdo tributaria, 21,27% das despesas mensais e a margem de lucro para cada produto.
Considerou-se 100% para o preco de venda, descontando o simples nacional, as despesas e a
margem de lucro individual dos produtos, foi obtido o percentual de cada produto que divido por
100 resulta no mark-up divisor e consequentemente no mark-up multiplicador.

4.7 Formagcao do preco de venda orientativo e preco de venda minimo

Fixar o preco de vendas de forma correta é extremamente importante, pois, este devera
cobrir todos os custos do produto e proporcionar o lucro almejado pelos proprietarios.

Apés o calculo do custo unitario de aquisicdo de cada produto, considera-se o percentual
indicador de mark-up mais a margem de lucro desejada e calcula-se o prego orientativo de venda
das mercadorias da empresa em estudo, conforme consta no quadro 09.
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Quadro 09: Preco de venda orientativo

Custo M'I!H.IP Preco de Preco de | Diferenca
Produtos unitirio de M;:"'h“ Venda | v onda entre
— T ou Orientativ :
aguisicio Divisor ° Praticado Precos
Bebida lactea pid lac morango 1L 3,87 1.46 R% 536 B% 5,50 0,14
Leite UHT pia integral 1L 2,15 1,45 R%3.12 R% 2,78 -0.34
Sabdic vpé neutro barra lkg 5,49 1,33 R% 8,40 Bf 5861 0,21
Neston Nestlé 3 cereais 210g 4,39 1.46 R% 7.14 R% 8,48 1,35
Arroz bella dica branco kg 913 1.46 R% 1336 R% 11,90 -1,46
Feijio preto caldo de ouro lkg 4,10 1.46 R% 5,99 B$ 5,54 -0,45
Oleo de milho salada 900ml 4 80 1,40 R%6.72 Ef 6,48 -0.24
Sabonete La flore lavanda 180g 242 1.46 RB$ 3.53 R$3.73 0,22
Bisc.nestlé nesfit cacan/cereais 200g 2,2 146 E%$ 3,33 E$3.39 0,06
Pilha rayovac amarela c/d AA 2,89 1,53 B$ 442 ES$ 4,68 0,26
Aguardente velho barreiro 910ml 6,32 1.46 R$ 9.23 R% 10,40 1,17
Sabdo po Omo multi aclio Jkg 13,40 1,43 R$ 22,02 R$ 21,38 - 0,64
Biscoito Isabela Maria 400z 418 146 R% 610 E% 6,06 - 0,04
MMassa Izabela parafuse 300g 261 1.40 R% 3,63 R$3.78 0,13
Chinelo havaianas top 12,25 1,33 B3 18,74 B% 19,90 1.16
Coca cola 2L 473 1.40 R% 6,62 E% 598 - 0,64
Leite condensado italac 395g 2,74 1.43 % 3.91 R%3.08 0,07
‘f;?: empanado de frango perdigio 0,83 1.46 R$ 1.21 R$ 1.25 0,04
Margarina qualy c/sal 300g 4,44 1.46 R% 6,48 R% 6,48 0,00
Pdo de forma pul 300g 4,00 1.40 R% 560 E$ 540 - 020

Fonte: Elaborade pela autora.

Apds a realizagao dos célculos dos pregos de venda, foi possivel perceber que a maioria dos
produtos estd sendo vendido com prego acima ou igual ao preco orientativo pelo indicador mark-
up. Sendo que a maior diferenca de valor negativo encontra-se no item arroz bella dica 5kg e a
menor diferenca negativa no item biscoito Isabela Maria 400g. Ja a maior diferenca positiva é
representada pelo item chinelo havaianas top, e o menor pelo item steak empanado de frango
perdigao 100g.

O quadro 10 refere-se ao preco de venda minimo dos produtos, ou seja, 0 menor prego que a
empresa pode praticar ao comercializé-los, sem que estes gerem lucro ou prejuizo.



Bioeconomia:
DIVERSIDADE E RIQUEZA PARA O
DESENVOLVIMENTO SUSTENTAVEL

|7
SALAO o q,

XXVII Seminario de Iniciacdo Cientifica

Quadro 10: Preco de venda minimo

CONHECIMENT

21.24 ¢ outubro« 2019

AXIV Jormada de Pesquisa
XX Jornada de Extensdo

IX Seminario de Inovacao e Tecnologia

Evento:

XXIV Jornada de Pesquisa

Mark-u .
Custo do i Preco de | Preco de Diferen:
Produtos unitario de precode venda venda §a entre
aquisicio venda minimo | praticade 95

minimo precos
Bebida lictea pia lac morango 1L 3,67 1,39 B 5,10 R% 5,50 0,40
Leite UHT pia integral 1L 2,15 1,44 E$ 3,10 R% 278 -0.32
Sabdic ypé neutro barra lkg 5,40 1.44 B§ 7.00 R% 861 0,71
Neston Nestlé 3 cereais 210g 4,80 1,39 B 6,80 R% 548 1.62
Arroz bella dica branco kg 9,15 1.44 R$%13,18 | R%11,20 -1.28
Feijio preto caldo de ouro lkg 4,10 1.44 B§ 5,00 R§ 5,54 -0.386
Oleo de milho salada 900ml 4,80 1,39 ES 6,67 R% 648 -0,19
Sabonete La flore lavanda 180g 242 1,39 B§3.36 R%3.73 0,39
Bisc nestlé nesfit cacan/cereais 200g 2.2 1,39 E%3.17 E% 3,39 022
Pilha rayovac amarela c/d AA 2,59 1,44 E% 4,16 E5 4,68 0,52
Aguardente velho barreiro 910ml 6,32 1,39 E$ 8,78 BS% 10,40 1.62
Sablo pb Omo multi agio 2kg 15.40 139 | R$2141 | R$21.38 | -0.03
Biscoito Isabela Maria 400g 418 1,39 E$ 581 R% 6.06 0,25
MMassa [zabela parafuso 300g 261 1,39 Bf 3,63 R%3.78 0,15
Chinelo havaianas top 12,25 144 R 1764 E% 19,90 2,26
Coca cola 2L 473 1,39 E$ 6,57 R% 598 -0,39
Leite condensado italac 3952 2,74 1,39 E% 3,81 F% 3,98 0,17
Steak empanado de frango perdizio 100g 0,83 1,39 R§ 1,15 R§ 123 0,10
Margarina qualy c/sal 500g 4,44 1,39 B§6.17 R 6,48 0,31
Pdo de forma pul 500g 4,00 1,39 E$ 5,56 RS 540 -0.16

Fonte: Elaborado pela autora.

Ao analisar o quadro 10, percebe-se que alguns itens estao sendo comercializados abaixo do
preco de venda minimo, ou seja, o valor de venda praticado nao é suficiente para cobrir os custos
e despesas. O preco de venda minimo tem a finalidade de demonstrar ao gestor o ponto de
equilibrio, ou seja, identificar que o valor praticado é suficiente para cobrir os custos e despesas
fixos e variaveis, sem gerar resultados positivos nem negativos. Wernke (2005) conceitua o ponto
de equilibrio como o nivel de vendas no qual a empresa opera sem lucro ou prejuizo. Do total dos
itens selecionados, 30% ndo alcancga o ponto de equilibrio, o que indica que estes estdo gerando
prejuizo a empresa, e devem ser observados com atencdo.

5 Consideracoes Finais

Diante do cendrio competitivo no ambiente empresarial é de extrema importancia que as
organizacoes formem os precos de venda de seus produtos levando em consideragdo todos os
custos e despesas que envolvem o funcionamento da empresa como um todo, e, ainda considerem
a margem de lucro almejada pelos proprietérios. Para tanto, torna-se relevante que o formador de
precos busque ferramentas que o auxiliem na realizagdo de tal tarefa, independentemente do
porte da empresa.

Existem diferentes ferramentas de apoio, as quais tornam-se facilitadoras para a tomada de
decisOes.Dentre estas pode-se citar o mark-up, o qual é formado a partir dos custos, este é
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determinado por um indice que multiplicado sobre o custo do produto, possibilita repassar todos
os custos variaveis e fixos e ainda gerar um lucro pré-definido. Dessa forma, evidencia-se que um
controle de custos eficiente também favorece a formulacdo de precos em bases consistentes e
confiaveis.

Diante do exposto, o artigo apresentou como objetivo geral identificar se existem beneficios
ao utilizar a ferramenta mark-up no célculo do prego de venda dos produtos do mercado Alfa da
cidade de Ijui/RS. Dentre os objetivos propostos para a realizagdo da pesquisa, em primeiro
momento foi efetuado a revisdo bibliografica sobre o tema, a fim de aprofundar os conhecimentos,
posterior foi realizado a identificacdo dos fatores que compde o mark-up, e, proposto o uso deste
para formar o preco de venda de 20 produtos, os quais foram escolhidos de forma aleatoéria,
contemplando margens de lucro bruto e liquido diferentes, e os diversos setores da empresa. Por
ultimo foi feito uma comparagao do preco de vendas da forma como é realizado (empirica) frente a
ferramenta proposta, a fim de aferir se existem beneficios ao utiliza-la.

Pode-se afirmar que os objetivos inicialmente propostos foram todos alcancados. Evidencia-
se que o uso do mark-up a partir do modelo de identificagao dos custos e despesas traz beneficios
ao ser utilizado. Apds a construgao do referencial tedrico, primeiramente foram coletados dados
internos da empresa, tais como: todos os custos e despesas desta por um periodo de trés meses, a
fim de obter uma média, e, contar com dados mais concisos e coerentes e desta forma obter
resultados que condizem com a realidade.

No levantamento das despesas mensais é possivel perceber que os maiores percentuais se
concentram, nos salarios e encargos sociais e nas despesas com taxa administrativa, os quais
representam 60,55% e 7,05% respectivamente. Sendo o percentual total das despesas 21,27%, em
relagdo ao faturamento médio mensal, no valor de R$ 200.000,00, este percentual referente as
despesas ird compor o mark-up. Para a construcao do preco de vendas orientativo, foram
coletados os dados referentes aos produtos selecionados, através das notas fiscais de compra
destes, os quais foram analisados e comparados com os atuais. Concluiu-se que a maioria dos
produtos estdo sendo comercializados com pregos acima dos sugeridos, considerando-se que
muitos destes operam com uma margem de lucro bruto maior que outros. Entende-se desta forma
que a empresa esta operando com lucro, no entanto ha itens que ndo suprem a margem de lucro
esperada.

Foi também realizado o célculo do prego de venda minimo, este indica qual o menor valor
que a empresa pode praticar ao vender seus produtos, sem que estes gerem lucro ou despesas.
Através desses calculos pode-se perceber que ha itens que estdo operando com prejuizo, ou seja, o
preco pelo qual estdo sendo comercializados nédo ¢ suficiente para cobrir os custos e despesas da
empresa, o que indica que estes produtos devem ser observados.

Dentro do mercado existem varios tipos de produtos com margens diferentes, e o objetivo
do estudo é verificar se o uso do mark-up traz beneficios a empresa ou se a forma como a
precificacdo é realizada atende as necessidades desta. Analisando todas as despesas e fazendo o
célculo através do mark-up percebe-se que este tras beneficios ao ser utilizado, pois, alguns itens
estdo sendo comercializados com preco abaixo do indicado, considerando que o mark-up abrange
todos os custos e despesas das empresas, e ainda, contempla a margem de lucro esperada pelos
proprietarios. No entanto, observa-se que a forma como a empresa realiza o calculo do prego de
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vendas praticado, embora empirica ndo é errado, visto que boa parte dos produtos estdo sendo
comercializados com preco acima do calculado.Os dados gerados pelos célculos tornam-se
ferramentas de grande importancia a empresa, pois, indicam o percentual das despesas que
compoe o mark-up frente ao faturamento, desta forma é perceptivel que se aumentar as despesas
consequentemente terd que aumentar o faturamento, do contrario a empresa terd uma baixa nos
lucros.

Este estudo, apesar de ter sido realizado com o intuito de servir como fonte de informacao,
apresenta algumas limitagdes. Em um mix gigantesco de produtos comercializados pelo mercado,
apenas 20 foram selecionados para serem analisados. Sugere-se estudos posteriores a este, que
contemplem uma quantidade maior de produtos a fim de obter dados ainda mais relevantes a
empresa.
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