
Aula 14 3 Métodos de Precificação: Markup 
vs. Margem de Contribuição
No dinâmico universo dos restaurantes e serviços de alimentação, a diferença entre o sucesso e o fechamento das 
portas muitas vezes reside em uma decisão crucial: como precificar seus produtos. Não se trata apenas de somar 
custos e adicionar um percentual, mas de uma arte e ciência que exige compreensão profunda do seu negócio e 
do mercado. Muitos empreendedores, movidos pela paixão pela gastronomia, acabam negligenciando essa etapa 
vital, e o resultado é uma operação que, apesar de movimentada, não gera o lucro esperado.

Imagine que você está no comando de um restaurante movimentado, com clientes satisfeitos e uma equipe 
dedicada. No entanto, ao final do mês, as contas mal fecham ou o lucro é mínimo. Onde está o erro? 
Provavelmente, na forma como seus pratos foram precificados. Este cenário é mais comum do que se pensa e 
destaca a urgência de dominar métodos de precificação eficazes. É aqui que entra a importância de entender 
ferramentas como o Markup e a Margem de Contribuição, que vão muito além de simples fórmulas, tornando-se 
bússolas para a sustentabilidade e crescimento do seu negócio.

Nesta aula, nosso objetivo é desmistificar esses conceitos, transformando-os em aliados poderosos para a sua 
gestão. Ao final, você será capaz de calcular custos fixos e variáveis com precisão, aplicar o Markup de forma 
estratégica, e utilizar a Margem de Contribuição e o Ponto de Equilíbrio para tomar decisões mais assertivas. 
Prepare-se para uma jornada que não só aprimorará suas habilidades financeiras, mas também o capacitará a 
navegar com confiança no competitivo mercado de food service, garantindo que cada prato servido contribua 
efetivamente para a prosperidade do seu empreendimento.



O Desafio da Precificação no Food Service
A precificação de produtos em restaurantes e food service é um 
dos maiores dilemas para gestores e empreendedores. Não é 
apenas uma questão matemática, mas um equilíbrio delicado entre 
cobrir custos, gerar lucro, ser competitivo no mercado e, ao 
mesmo tempo, oferecer valor percebido ao cliente. Um preço 
muito alto pode afastar a clientela, enquanto um preço muito baixo 
pode levar o negócio à falência, mesmo com alto volume de 
vendas. É como andar na corda bamba, onde cada passo precisa 
ser calculado com precisão.

Pense na última vez que você escolheu um restaurante. O preço 
foi um fator decisivo, certo? Mas o que está por trás daquele 
número no cardápio? Ingredientes, mão de obra, aluguel, energia, 
marketing, e até mesmo a embalagem do delivery. Todos esses 
elementos compõem o custo de um prato e precisam ser 
considerados. Ignorar qualquer um deles é como construir uma 
casa sem alicerces: ela pode parecer bonita por fora, mas não 
resistirá aos desafios.

Este cenário complexo nos força a buscar métodos que não apenas nos ajudem a definir um preço, mas que 
também nos permitam entender o impacto de cada venda na saúde financeira do negócio. A digitalização e a 
crescente competição, impulsionadas por plataformas de delivery e cardápios digitais, tornam essa análise ainda 
mais crítica. Precisamos de ferramentas que nos deem clareza e nos permitam ajustar a rota rapidamente, 
garantindo que o negócio não apenas sobreviva, mas prospere em um ambiente em constante mudança.



Desvendando os Custos: A Base de Tudo

D  Ponto-chave: Sem uma compreensão clara de quanto custa produzir e vender cada item, qualquer 
estratégia de preço será um tiro no escuro.

Antes de falarmos sobre qualquer método de precificação, precisamos entender o alicerce de todo o processo: os 
custos. Sem uma compreensão clara de quanto custa produzir e vender cada item, qualquer estratégia de preço 
será um tiro no escuro. É como tentar montar um quebra-cabeça sem ter todas as peças; o resultado será 
incompleto e frustrante. A boa notícia é que, uma vez que você domina a identificação e o cálculo dos custos, o 
caminho para uma precificação inteligente se torna muito mais claro.

No universo do food service, os custos podem ser divididos em duas grandes categorias: custos fixos e custos 
variáveis. Essa distinção é fundamental porque cada tipo de custo se comporta de maneira diferente em relação 
ao volume de vendas. Entender essa dinâmica é o primeiro passo para ter controle financeiro e tomar decisões 
estratégicas, desde a compra de insumos até a expansão do negócio.

Imagine seu restaurante como um carro. Os custos fixos são como o seguro, o IPVA e o aluguel da garagem: você 
os paga independentemente de quantos quilômetros rodou. Já os custos variáveis são como a gasolina e a 
manutenção por uso: quanto mais você roda, mais gasta. Essa analogia simples nos ajuda a visualizar como cada 
tipo de custo impacta o seu orçamento e, consequentemente, o preço final do seu produto.



Custos Fixos e Variáveis na Prática

Custos Fixos
Não variam com o volume de produção ou vendas

Aluguel do imóvel

Salários administrativos

Internet e telefone

Seguros

Depreciação de equipamentos

Custos Variáveis
Proporcionais ao volume de produção ou vendas

Ingredientes dos pratos

Embalagens para delivery

Comissões de vendas

Energia da produção

Água da cozinha

Vamos aprofundar um pouco mais nos custos fixos. Eles são aqueles que não variam com o volume de produção 
ou vendas em um determinado período. Ou seja, você terá que pagá-los mesmo que não venda um único prato. 
Exemplos clássicos incluem o aluguel do imóvel, salários da equipe administrativa (que não estão diretamente 
ligados à produção de cada prato), contas de internet e telefone, seguros, e depreciação de equipamentos. Esses 
custos representam a estrutura mínima necessária para o seu negócio operar.

Por outro lado, os custos variáveis são diretamente proporcionais ao volume de produção ou vendas. Quanto mais 
você vende, mais esses custos aumentam. Os ingredientes de cada prato são o exemplo mais evidente: se você 
vende 100 hambúrgueres, gasta X em carne, pão e queijo; se vende 200, gasta 2X. Outros exemplos incluem 
embalagens para delivery, comissões de vendas (se houver), e parte da energia elétrica e água que está ligada 
diretamente à produção (como o uso de fornos e máquinas de lavar louça).

Para calcular esses custos, é preciso um controle rigoroso. Comece listando todas as despesas do seu negócio. 
Depois, classifique cada uma como fixa ou variável. Para os custos variáveis, é essencial calcular o custo unitário 
de cada ingrediente e insumo para cada prato. Por exemplo, quanto de carne, pão, alface e tomate vai em um 
hambúrguer, e qual o custo de cada um desses itens. Essa precisão é o que permitirá uma precificação justa e 
lucrativa.



Markup: A Simplicidade que Engana
Com os custos bem definidos, podemos agora explorar o primeiro 
método de precificação: o Markup. Este é, talvez, o método mais 
conhecido e amplamente utilizado, especialmente por sua aparente 
simplicidade. Em essência, o Markup é um índice que, aplicado ao custo 
de um produto, define seu preço de venda. Ele busca cobrir os custos 
variáveis, os custos fixos e ainda gerar o lucro desejado. É como 
adicionar uma "margem" sobre o que você gasta para produzir.

A popularidade do Markup reside na sua facilidade de aplicação. Muitos 
empreendedores o utilizam como um atalho para chegar a um preço 
rapidamente, o que pode ser útil em cenários de grande volume e pouca 
variação de custos. No entanto, essa simplicidade pode ser uma 
armadilha se não for compreendida em profundidade. Um Markup mal 
calculado pode levar a preços que não cobrem todas as despesas ou 
que são excessivamente altos, afastando clientes.

¦  Atenção: O Markup é uma ferramenta útil, mas sua simplicidade pode mascarar problemas na 
precificação se não for aplicado com conhecimento profundo dos custos.

Para entender o Markup, imagine que você está comprando um produto por R$10 e quer vendê-lo por R$20. Você 
adicionou R$10 sobre o custo. O Markup é a ferramenta que formaliza essa adição, garantindo que ela seja 
suficiente para manter seu negócio saudável. Mas como exatamente chegamos a esse "índice" e como ele se 
diferencia de uma simples margem de lucro? É o que veremos a seguir, explorando suas duas principais formas de 
aplicação.



Markup Multiplicador vs. Markup Divisor
Existem duas formas principais de aplicar o Markup, e a escolha entre elas pode gerar confusão se não forem bem 
entendidas: o Markup Multiplicador e o Markup Divisor. Ambos têm o mesmo objetivo 3 chegar ao preço de 
venda 3 mas a forma como são calculados e aplicados é diferente, e cada um oferece uma perspectiva 
ligeiramente distinta sobre a composição do preço.

1

Markup Multiplicador
O mais intuitivo. Você calcula um fator (o 
multiplicador) e o aplica diretamente sobre o custo 
total do produto. Por exemplo, se o custo total de 
um prato é R$20 e você decide usar um Markup 
Multiplicador de 2.5, o preço de venda será R$20 * 
2.5 = R$50.

Fórmula: Preço de Venda = Custo Total * Markup 
Multiplicador

Este método é fácil de aplicar e visualizar, mas 
exige que o multiplicador já incorpore todas as 
despesas fixas e a margem de lucro desejada.

2

Markup Divisor
Um pouco mais complexo na sua formulação, mas 
para muitos, oferece uma visão mais clara da 
composição do preço. Ele é calculado a partir dos 
percentuais de despesas fixas, despesas variáveis 
e lucro desejado sobre o preço de venda.

Fórmula: Markup Divisor = 1 / [1 - (% Despesas 
Fixas + % Despesas Variáveis + % Lucro 
Desejado)]

Depois de encontrar o divisor, o Preço de Venda = 
Custo Variável Unitário / Markup Divisor. Este 
método é mais preciso ao garantir que todos os 
percentuais sejam sobre o preço final, não sobre o 
custo.



Calculando o Markup na Realidade do 
Restaurante
Para aplicar o Markup de forma eficaz, seja ele multiplicador ou divisor, é crucial ter em mãos todos os custos. 
Vamos usar um exemplo prático. Suponha que o custo variável de um prato de lasanha (ingredientes, embalagem) 
seja R$15. Além disso, você tem despesas fixas que representam 25% do seu faturamento e deseja uma margem 
de lucro de 15% sobre o preço de venda.

01

Calcular percentuais
Somamos os percentuais que 
queremos cobrir: 25% (despesas 
fixas) + 15% (lucro desejado) = 40%

02

Calcular Markup Divisor
1 / (1 - 0.40) = 1 / 0.60 j 1.67

03

Definir preço de venda
R$15 (custo variável) / 0.60 = R$25

X  Resultado: Neste caso, o Markup Divisor já considera que os 40% (despesas fixas + lucro) serão 
retirados dos R$25, restando os R$15 para cobrir o custo variável.

Se optarmos por um Markup Multiplicador que já englobe tudo, precisaríamos de um cálculo mais complexo para 
chegar ao fator correto, ou usaríamos um valor empírico (ex: "sempre multiplicamos por 2.0 ou 2.5"). O perigo aqui 
é que um multiplicador arbitrário pode não cobrir todas as despesas ou não gerar o lucro desejado. A precisão do 
Markup Divisor, ao considerar os percentuais sobre o preço de venda, geralmente oferece uma base mais sólida 
para a precificação.

Conceito Âmbito/Aplicação Base/Origem Exemplo

Markup Multiplicador Simples e rápido para 
aplicar sobre o custo

Fator pré-definido que 
engloba despesas e 
lucro

Custo R$10, Markup 2.5 
³ Preço R$25

Markup Divisor Mais preciso, garante 
cobertura de 
percentuais

Percentuais de 
despesas e lucro sobre 
o preço

Custo Variável R$15, 
Despesas+Lucro 40% 
³ Divisor 0.60 ³ Preço 
R$25



Além do Markup: A Necessidade de uma 
Visão Mais Profunda
Embora o Markup seja uma ferramenta útil para definir 
preços de venda de forma relativamente rápida, ele possui 
limitações significativas que podem comprometer a saúde 
financeira de um negócio de food service. Sua principal 
fraqueza é tratar os custos fixos como um percentual do 
faturamento, o que pode mascarar a real contribuição de 
cada produto para cobrir essas despesas. Em outras 
palavras, ele não nos diz o quanto cada venda 
individualmente contribui para pagar o aluguel ou os salários 
fixos.

Imagine que você tem dois pratos no cardápio: um 
hambúrguer gourmet e uma salada especial. Ambos podem 
ter o mesmo Markup aplicado e, consequentemente, preços 
de venda similares. No entanto, o hambúrguer pode ter um 
custo variável muito mais alto, mas um volume de vendas 
menor, enquanto a salada tem um custo variável baixo e um 
volume de vendas altíssimo. O Markup, por si só, não revela 
qual dos dois pratos é mais "rentável" no sentido de ajudar a 
pagar as contas fixas do mês.

´  Insight: O Markup não revela a contribuição individual de cada produto para cobrir os custos fixos. É 
aqui que entra a Margem de Contribuição.

Essa falta de clareza sobre a contribuição individual de cada produto é o que nos leva a buscar uma ferramenta 
mais sofisticada e analítica: a Margem de Contribuição. Ela nos oferece uma perspectiva mais apurada sobre a 
rentabilidade real de cada item do cardápio, permitindo decisões estratégicas que vão além da simples aplicação 
de um percentual. É como ter um raio-X do seu cardápio, revelando onde estão os verdadeiros motores de lucro e 
onde estão os gargalos.



Margem de Contribuição: O Poder da 
Análise Individual

Margem de Contribuição
A Margem de Contribuição é um conceito fundamental para qualquer negócio, especialmente no food service, 
onde a variedade de produtos e a dinâmica de custos são intensas. Ela representa o valor que cada venda 
individual de um produto ou serviço "sobra" após a dedução de seus custos variáveis diretos. Esse valor restante é 
o que estará disponível para cobrir os custos fixos da empresa e, posteriormente, gerar lucro. É o verdadeiro 
"fôlego" que cada item do seu cardápio traz para o caixa.

Pense na Margem de Contribuição como o dinheiro que cada prato coloca no "pote" para pagar as contas maiores, 
como o aluguel, a folha de pagamento da equipe de gestão, a conta de luz do escritório, etc. Se um prato tem uma 
Margem de Contribuição alta, ele coloca muito dinheiro nesse pote. Se tem uma Margem de Contribuição baixa, ele 
contribui pouco, e você precisará vender muito mais unidades dele para encher o mesmo pote.

r  Fórmula essencial:

Margem de Contribuição Unitária = Preço de Venda Unitário - Custos Variáveis Unitários

A fórmula é simples, mas poderosa: Margem de Contribuição Unitária = Preço de Venda Unitário - Custos 
Variáveis Unitários. Ao calcular isso para cada item do seu cardápio, você obtém uma visão clara de quais 
produtos são mais eficazes em gerar recursos para a sustentabilidade do seu negócio. Essa informação é vital para 
a engenharia de cardápio, promoções e até mesmo para decidir quais itens priorizar em campanhas de marketing 
ou em sistemas de automação de pedidos.



Calculando a Margem de Contribuição por 
Item
Vamos colocar a Margem de Contribuição em prática com um exemplo. Imagine que seu restaurante vende um 
prato de "Salmão Grelhado com Risoto de Limão Siciliano" por R$75. Os custos variáveis associados a este prato 
são:

Custos Variáveis
Salmão: R$25

Arroz arbóreo, limão, manteiga, temperos: R$15

Embalagem para delivery: R$3

Total de Custos Variáveis Unitários: R$43

Agora, calculamos a Margem de Contribuição Unitária:

Margem de Contribuição Unitária = Preço de Venda - Custos Variáveis Unitários

Margem de Contribuição Unitária = R$75 - R$43 = R$32

Isso significa que, para cada Salmão Grelhado vendido, R$32 estão disponíveis para cobrir os custos fixos do seu 
restaurante e, depois de cobri-los, gerar lucro. Compare isso com um "Sanduíche de Frango Crocante" que você 
vende por R$30, mas que tem custos variáveis de R$10 (frango, pão, molho, embalagem). A Margem de 
Contribuição Unitária seria R$20. Embora o sanduíche seja mais barato, sua Margem de Contribuição percentual 
pode ser maior (R$20/R$30 = 66.7%) do que a do salmão (R$32/R$75 = 42.7%).

Salmão Grelhado

Preço: R$75

Custo Variável: R$43

MC Unitária: R$32

MC %: 42.7%

Sanduíche de Frango

Preço: R$30

Custo Variável: R$10

MC Unitária: R$20

MC %: 66.7%

Essa análise permite que você veja quais itens são mais "eficientes" em gerar recursos para o negócio. Um item 
com alta Margem de Contribuição, mesmo que vendido em menor volume, pode ser mais valioso para a saúde 
financeira geral do que um item de baixo preço e baixa margem, vendido em grande volume. Essa é a base para a 
Engenharia de Cardápio, que será tema da nossa próxima aula.



Ponto de Equilíbrio: Onde a Batalha Começa 
a Ser Vencida

Compreender a Margem de Contribuição nos leva diretamente a 
outro conceito vital: o Ponto de Equilíbrio. Este é o volume de 
vendas (em unidades ou em valor monetário) que seu negócio 
precisa atingir para que as receitas totais se igualem aos custos 
totais, resultando em lucro zero. Em outras palavras, é o mínimo 
que você precisa vender para não ter prejuízo. Ultrapassar o Ponto 
de Equilíbrio significa que você começou a gerar lucro.

O Ponto de Equilíbrio é como a linha de largada em uma corrida. 
Antes de alcançá-la, você está apenas cobrindo os custos. Depois 
dela, cada venda adicional é lucro puro (descontando apenas os 
custos variáveis). Para um gestor de restaurante, conhecer o 
Ponto de Equilíbrio é como ter um GPS financeiro.

x  Fórmulas do Ponto de Equilíbrio:

Ponto de Equilíbrio (em valor) = Custos Fixos Totais / Índice da Margem de Contribuição

Ponto de Equilíbrio (em unidades) = Custos Fixos Totais / Margem de Contribuição Unitária

A fórmula para o Ponto de Equilíbrio é: Ponto de Equilíbrio (em valor) = Custos Fixos Totais / Índice da Margem de 
Contribuição. O Índice da Margem de Contribuição é a Margem de Contribuição Total dividida pela Receita Total, 
ou a Margem de Contribuição Unitária dividida pelo Preço de Venda Unitário. Para o Ponto de Equilíbrio em 
unidades, a fórmula é: Ponto de Equilíbrio (em unidades) = Custos Fixos Totais / Margem de Contribuição 
Unitária.



Ponto de Equilíbrio na Prática do Food 
Service
Vamos aplicar o Ponto de Equilíbrio a um cenário de restaurante. Suponha que seus custos fixos mensais (aluguel, 
salários administrativos, contas fixas) totalizem R$20.000. Se você tem um único produto com Margem de 
Contribuição Unitária de R$20, o Ponto de Equilíbrio em unidades seria:

Cálculo
Ponto de Equilíbrio (unidades) = 
R$20.000 / R$20

Resultado
1.000 unidades

Significado
Você precisa vender 1.000 
unidades para cobrir todos os 
custos

Isso significa que você precisa vender 1.000 unidades desse produto para cobrir todos os seus custos fixos e 
variáveis, sem ter lucro nem prejuízo.

No entanto, um restaurante tem vários produtos. Nesses casos, usamos o Ponto de Equilíbrio em valor. Suponha 
que a Margem de Contribuição Média Ponderada do seu cardápio seja de 40% (ou seja, seu Índice da Margem de 
Contribuição é 0.40). Ponto de Equilíbrio (valor) = R$20.000 / 0.40 = R$50.000. Você precisa faturar R$50.000 por 
mês para cobrir todos os seus custos. Qualquer faturamento acima disso começa a gerar lucro.

�  Aplicação estratégica: Se o seu Ponto de Equilíbrio é muito alto em relação à sua capacidade de 
vendas, é um sinal de alerta. Você pode precisar revisar seus custos fixos, aumentar seus preços, ou 
buscar formas de aumentar a Margem de Contribuição de seus produtos.

Essa métrica é fundamental para o planejamento estratégico. Se o seu Ponto de Equilíbrio é muito alto em relação à 
sua capacidade de vendas, é um sinal de alerta. Você pode precisar revisar seus custos fixos, aumentar seus 
preços, ou buscar formas de aumentar a Margem de Contribuição de seus produtos. É uma ferramenta poderosa 
para definir metas de vendas, avaliar a viabilidade de promoções e até mesmo planejar investimentos em 
tecnologia, como sistemas de gestão (ERP/PDV) que otimizam o controle de custos.



Markup vs. Margem de Contribuição: 
Escolhendo a Melhor Ferramenta
Chegamos a um ponto crucial: qual método usar? Markup e Margem de Contribuição não são excludentes; na 
verdade, eles se complementam e oferecem diferentes perspectivas para a precificação e gestão. A escolha do 
"melhor" depende do contexto e do nível de profundidade que você busca em sua análise.

Markup
Excelente para agilidade e para estabelecer um preço 
inicial. Se você precisa precificar rapidamente um novo 
item no cardápio ou tem uma operação com muitos 
produtos similares e custos fixos relativamente estáveis, 
o Markup pode ser um bom ponto de partida. Ele é fácil 
de comunicar e de aplicar no dia a dia.

Margem de Contribuição
A ferramenta analítica por excelência. Indispensável 
para a tomada de decisões estratégicas, como a 
engenharia de cardápio, a avaliação de promoções, a 
análise de viabilidade de novos produtos ou serviços, e 
a definição de metas de vendas para atingir o Ponto de 
Equilíbrio e o lucro desejado.

Conceito Âmbito/Aplicação Vantagens Desvantagens

Markup Precificação rápida, 
base para preço de 
venda

Simples, fácil de aplicar Não mostra 
contribuição individual 
para custos fixos; pode 
mascarar perdas

Margem de 
Contribuição

Análise de 
rentabilidade, decisões 
estratégicas

Clareza sobre a contribuição 
de cada produto ao lucro; 
base para P.E.

Exige controle 
detalhado de custos 
variáveis por item



Precificação Estratégica e as Tendências de 
2025

Tendências 2025
A precificação no food service não é estática; ela precisa evoluir com o mercado e as tendências. Em 2025, a 
digitalização e a tecnologia são pilares que impactam diretamente como precificamos e como os clientes 
percebem o valor. Sistemas de gestão (ERP/PDV) e cardápios digitais (QR Code) não são apenas ferramentas de 
conveniência, mas fontes de dados valiosas para refinar seus cálculos de custo e margem. A automação de 
pedidos e o marketing digital (tráfego pago para delivery) também influenciam o volume de vendas e, 
consequentemente, a diluição dos custos fixos, alterando seu Ponto de Equilíbrio.

Digitalização
Sistemas de gestão 
(ERP/PDV) e cardápios 
digitais (QR Code) 
fornecem dados valiosos 
para refinar cálculos de 
custo e margem. A 
automação de pedidos e o 
marketing digital 
influenciam o volume de 
vendas.

Sustentabilidade
Práticas ESG 
(Environmental, Social, and 
Governance) estão se 
tornando fatores decisivos. 
Redução de desperdício, 
ingredientes locais e 
gestão de resíduos podem 
justificar preços premium.

Valor Percebido
Um restaurante que investe 
em práticas sustentáveis e 
as comunica bem pode 
cobrar mais, pois o cliente 
está disposto a pagar por 
esses valores agregados.

Além disso, a sustentabilidade e o ESG (Environmental, Social, and Governance) estão se tornando fatores cada 
vez mais importantes na decisão de compra dos consumidores. Práticas como redução de desperdício, uso de 
ingredientes locais e sazonais, e gestão de resíduos podem, à primeira vista, parecer aumentar os custos. No 
entanto, elas também podem justificar um preço premium, atrair um público mais engajado e gerar economias a 
longo prazo. Um prato com ingredientes orgânicos e de origem local, por exemplo, pode ter um Markup maior ou 
uma Margem de Contribuição mais robusta, pois o valor percebido pelo cliente é elevado.

D  Insight estratégico: A precificação estratégica vai além dos números. Ela incorpora a percepção de 
valor, a experiência do cliente e o posicionamento da marca.

A precificação estratégica, portanto, vai além dos números. Ela incorpora a percepção de valor, a experiência do 
cliente e o posicionamento da marca. Um restaurante que investe em práticas sustentáveis e as comunica bem 
pode cobrar mais por seus produtos, pois o cliente está disposto a pagar por esses valores agregados. É uma 
dança entre os custos internos e o valor externo, onde a tecnologia e a responsabilidade social se tornam 
diferenciais competitivos.



Consolidação e Próximos Passos
Chegamos ao fim de uma jornada essencial para a saúde financeira de qualquer negócio de food service. Vimos 
que a precificação é muito mais do que uma simples conta; é uma estratégia que começa com a compreensão 
profunda dos seus custos fixos e variáveis. O Markup oferece uma abordagem direta para definir preços, enquanto 
a Margem de Contribuição e o Ponto de Equilíbrio fornecem insights analíticos cruciais para a tomada de decisões 
e a garantia da lucratividade.

Em prática:

1 Mapeie seus custos
Separe rigorosamente o que é fixo e o que é variável.

2 Calcule o custo unitário
Saiba exatamente quanto custa cada ingrediente de cada prato.

3 Use o Markup com consciência
Entenda suas limitações e aplique-o de forma informada.

4 Priorize a Margem de Contribuição
Use-a para entender a rentabilidade real de cada item.

5 Conheça seu Ponto de Equilíbrio
Saiba o mínimo que precisa vender para não ter prejuízo.

6 Incorpore tendências
Digitalização e sustentabilidade devem influenciar sua estratégia de preços.

�  Próxima Aula: Aula 15 3 Engenharia de Cardápio: Análise de Popularidade e Lucratividade

Aprofundaremos ainda mais a aplicação da Margem de Contribuição, combinando-a com a popularidade 
dos seus pratos para otimizar seu cardápio e maximizar seus lucros. Será a ponte entre a teoria da 
precificação e a prática da gestão de um menu vencedor.

Recursos Adicionais:

Relatórios ABRASEL: Para dados de mercado e tendências do setor.

Artigos Galunion: Para insights sobre inovação e gestão em food service.

Livros sobre Contabilidade de Custos: Para aprofundar o conhecimento técnico.



Autoavaliação

1

Qual a principal diferença entre custos 
fixos e custos variáveis?

Custos fixos são pagos apenas uma vez, 
enquanto variáveis são mensais.

1.

Custos fixos variam com a produção, e variáveis 
não.

2.

Custos fixos não variam com o volume de 
produção, e variáveis sim.

3.

Custos fixos são sempre maiores que os 
variáveis.

4.

2

Um restaurante tem custos variáveis 
unitários de R$12 por prato. Se ele 
utiliza um Markup Divisor de 0.60, qual 
será o preço de venda do prato?

R$7,201.

R$12,002.

R$20,003.

R$18,004.

3

A Margem de Contribuição Unitária de 
um produto é de R$25. Se os custos 
fixos totais do restaurante são 
R$10.000, quantas unidades desse 
produto precisam ser vendidas para 
atingir o Ponto de Equilíbrio?

250 unidades1.

400 unidades2.

10.000 unidades3.

25.000 unidades4.

4

Qual das seguintes afirmações melhor 
descreve a principal vantagem da 
Margem de Contribuição em relação ao 
Markup para a tomada de decisões 
estratégicas?

A Margem de Contribuição é mais fácil de 
calcular e aplicar.

1.

A Margem de Contribuição considera apenas os 
custos fixos, simplificando a análise.

2.

A Margem de Contribuição revela o quanto cada 
venda contribui para cobrir os custos fixos e 
gerar lucro.

3.

A Margem de Contribuição é mais utilizada para 
precificação de produtos de baixo valor.

4.

'  Gabarito: 1. c) | 2. c) | 3. b) | 4. c)

Questão Discursiva:

Considerando as tendências de digitalização e sustentabilidade para 2025, discuta como um restaurante pode 
integrar esses elementos em sua estratégia de precificação, utilizando os conceitos de Markup e Margem de 
Contribuição para justificar um possível aumento de preços ou otimização de custos.

NOTA IMPORTANTE: As informações regulatórias/legais/técnicas desta aula estão atualizadas até 2025. Consulte sempre fontes oficiais para 
verificar alterações.


