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Costs and sale price: A study in restaurants buffet by weight
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RESUMO - O estudo tem o objetivo de identificar a apuragéo dos custos e sua relacao
com a fixacdo do preco de venda em restaurantes bufés por peso. Para alcancar tal
objetivo foram definidos os seguintes objetivos especificos: identificar como o0s
custos/despesas varidveis sdo apurados nas preparacOes; verificar como 0s
custos/despesas fixos sdo alocados nas preparaces; e identificar os métodos utilizados
na defini¢do do preco de venda. Quanto aos procedimentos metodoldgicos, este trabalho
caracteriza-se como uma pesquisa descritiva e qualitativa. Os dados foram coletados por
meio de entrevista semiestruturada a qual foi aplicada em dois restaurantes que
trabalham com bufés por peso situados na cidade de Floriandpolis, estado de Santa
Catarina (SC/Brasil) no ano 2011. Os resultados apontaram que os custos fixos ndo séo
alocados diretamente nas preparacfes; o mercado influencia fortemente a fixacdo do
preco; e 0 método de custeio variavel é o que melhor representa a alocagdo dos custos.
Foi possivel observar influéncia tanto de métodos formais quanto informais para
definicdo do preco de venda.
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ABSTRACT - The study aims to identify the determination of cost and its relation to
the fixing of the selling price buffets in restaurants by weight. To achieve the objective
it was established the following specific objectives: identify how the costs/variable costs
are calculated in the preparations; verify how the costs/fixed expenses are allocated in
the preparations; and identify the methods used in setting the sale price. Regarding
methodological procedures, this work is characterized as a descriptive and qualitative.
Data were collected by semi-structured interviews which were applied in two
restaurants that work with buffet by weight located in Floriandpolis, Santa Catarina,
Brazil, in 2011. The results showed that the fixed costs are not allocated directly in the
preparations, the market influences strongly the price; and the variable costing method
is which one that best represents the allocation of costs. It was possible to observe the
influence of both formal and informal methods for setting the sale price.
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1 INTRODUCAO

O fornecimento de alimentos fora do ambito domeéstico € parte essencial das
atividades da “indudstria” do turismo e hospitalidade, sendo assim, afirmam Davis et al.
(2012) que o fornecimento de alimentos e bebidas é um dos elementos de uma industria
que é muito mais ampla. Nesse sentido, a alimentacdo faz parte e influencia as
atividades turisticas, tal afirmac@o pode ser comprovada nos estudos de Chrzan (2006)
em Ohio, nos Estados Unidos e de Long (2011) realizado na regido da Toscana, na
Italia.

Cabe destacar que Floriandpolis, situada no estado de Santa Catarina
(SC/Brasil), é uma cidade com potencial turistico e que parte de seu desenvolvimento
econémico vem de atividades turisticas. Sendo assim a area de alimentacdo fora do lar
possui papel relevante. Vale lembrar que o sistema de bufé por peso é uma pratica
brasileira e que esse tipo de restaurante existe em nimero expressivo em Florianopolis,
bem como em diversas cidades do pais. Portanto, investigar esse tipo de negocio
contribui para o desenvolvimento da “inddstria” do turismo e hospitalidade.

Outro fator relevante para a alimentacdo fora do lar é que grande parte da
populacéo ativa realiza pelo menos uma de suas refei¢fes diarias fora de seu domicilio,
devido a motivos socioeconémicos, corporativos e culturais dos centros urbanos
(DONATO, 2009). Na mesma linha de raciocinio, o estudo de Bezerra e Sichieri
(2010), realizado em 48.470 domicilios brasileiros, concluiu que o consumo de
alimentos fora do domicilio é frequente em todas as regides do Brasil, os resultados
apontaram a frequéncia de consumo de alimentos fora do domicilio de 35%, sendo
maior na regido Sudeste (38,8%) e menor na regiao Norte (28,1%).

Leal (2010) afirma que em decorréncia das intensas mudancas nas ultimas
décadas, notadamente no estilo de vida da populacdo, ocorreu 0 aumento significativo
da alimentacdo fora do domicilio. Segundo a autora alguns fatores influenciaram esse
fato, como a ampliacdo dos servicos dos restaurantes como: fast food, self service (bufé)
e prato feito.

Para Donato (2009) existe procura crescente pela alimentacdo fora do lar o que
evidencia a demanda por alimentos variados e de custo acessivel, sendo assim, 0s

restaurantes bufés por peso visam atender a essa demanda. Diante disso, ainda destaca o
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autor, faz-se necessario o aprimoramento das a¢Bes gerenciais, visando a qualidade dos
servigos e a economia dos recursos humanos e financeiros. Nesse contexto, destaca o
autor, surge a questao dos custos que compreende tanto os recursos humanos quanto o0s
financeiros.

A determinacdo de custos é feita, comenta Megliorini (2001), com o objetivo de
determinar o lucro, controlar as operacOes e tomar decisfes. Segundo ele as
informacdes geradas de custos determinam os custos dos insumos aplicados na
producdo, bem como em diversas areas que compdem uma organizacao; reduzem 0s
custos dos insumos aplicados na produgdo ou nas diversas areas que compdem uma
organizacdo; controlam as operacGes das atividades; auxiliam para tomar decisdes ou
resolver problemas especiais; reduzem desperdicios de materiais, tempo 0cioso; e
determinam a elabora¢do de or¢camentos.

Assim, um sistema de custos pode contribuir na solucdo de problemas
relacionados, ao preco de venda, a contribuicdo de cada produto ou linhas de produtos
para a composic¢do do lucro, ao preco minimo de determinado produto, em situacfes
especiais, bem como ao nivel minimo de atividade em que 0 negdcio passa a ser viavel.

Segundo a Associagdo Brasileira de Bares e Restaurantes (ABRASEL, 2012),
existem mais de um milhdo de empresas no segmento de alimentacdo fora do lar no
Brasil, das quais aproximadamente 99% é micro e pequenas empresas. S&o
estabelecimentos onde os gerentes usam a intuicdo como modelo mais comum de
tomada de decisdo e ndo com base em informacdes consistentes e com referéncia nas
boas praticas, alem de indicadores de mercado, como deveria ser para garantir um
melhor desempenho dos negécios.

De acordo com informacdes obtidas via e-mail junto ao Sindicato de Hotéis,
Restaurantes, Bares e Similares de Floriandpolis (SHRBS, 2012), o nimero aproximado
de estabelecimentos na cidade, incluindo bares, lanchonetes e restaurantes é de 1.843,
desses 756 sdo restaurantes. Também foi informado que se for considerar toda a regido
de Floriandpolis, englobando S&o José, Biguagu, Palhoga, Governador Celso Ramos e
Garopaba, o0 nimero total de estabelecimentos chega a 2.777.

A éarea de alimentacdo fora do lar, conforme ja mencionado, possui muitos
empreendimentos de micro e pequeno porte, que por sua vez, nem sempre utilizam

ferramentas adequadas para gerir os negécios. Dentro dessa realidade, cabe destacar a
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relevancia do planejamento e do controle dos custos, bem como do preco de venda.

A partir do exposto, o estudo tem por objetivo identificar a apuracdo dos custos e
sua relacdo com a fixacdo do preco de venda em restaurantes bufés por peso. Para
atingir tal objetivo, delinearam-se os seguintes objetivos especificos: identificar como
0s custos/despesas variaveis sdo apurados nas preparagdes; verificar como 0s
custos/despesas fixos sdo alocados nas preparacdes; e identificar os métodos utilizados

na definicdo do preco de venda.

2 FUNDAMENTAGCAO TEORICA

A fim de proporcionar melhor entendimento sobre o objeto desse estudo, neste
topico serdo tratados contetdos relativos ao conceito e classificacdo de custos; métodos
de custeio; e métodos de formacédo de preco de venda em restaurantes.

2.1 CONCEITO E CLASSIFICACAO DE CUSTOS

Para gerenciar custos, se faz necessaria a compreensdo de conceitos basicos
relacionados ao assunto. Wernke (2004, p. 11) diferencia 0s conceitos de gastos,

investimentos, despesas e custos, conforme segue:

- Gastos é o termo usado para definir as transa¢fes financeiras nas quais a
empresa utiliza recursos ou assume uma divida, em troca da obtencdo de
algum bem ou servigo.

- Investimentos sdo os gastos que irdo beneficiar a empresa em periodos
futuros.

- Despesas expressam o valor dos bens ou servi¢cos consumidos direta ou
indiretamente para obtencéo de receitas, de forma voluntaria. Tal conceito é
utilizado para diferenciar os gastos que ndo sdo utilizados na producéo, os
chamados custos.

- Custos sdo os gastos efetuados no processo de fabricacdo de bens ou de
prestacdo de servicos.

Na conceituacdo de custos, Martins (2003, p. 54) menciona que custo é o “gasto
relativo a bem ou servigo utilizado na produgdo de outros bens ou servigos”. O que
difere da despesa, “bem ou servigo consumido direta ou indiretamente para obtencdo de

receitas”. Na mesma linha, para Megliorini (2012), custos séo os gastos utilizados na
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fabricacdo de um produto, na aquisicdo de mercadorias para revenda e para realizacdo
de um servico.

Os custos sdo considerados em relagdo a receita, portanto, o couvert médio €
uma informacao importante para dimensionar o faturamento de um restaurante. Fonseca
(2009) define couvert médio como a divisdo da receita dos alimentos e bebidas
vendidos pela quantidade de clientes que foi atendida em determinado periodo.

Os custos podem ser divididos em diretos e indiretos, quando relacionados ao
produto. E, quando se leva em conta a relacdo custos e volume de atividade numa
unidade de tempo, classificam-se em fixos e variaveis.

Para Wernke (2004, p. 13) os custos obedecem a uma classificacdo prépria que

varia de acordo com a finalidade, conforme segue:

- Quanto a identificagdo: Custos diretos sdo os gastos facilmente apropriéveis
as unidades produzidas. Ndo ha necessidade de rateio para sua mensuracao
no produto, dado a existéncia de medicOes objetivas no processo de
producdo. Em um restaurante os materiais e a médo-de-obra envolvida em sua
manufatura seriam ambos os custos diretos. Custos indiretos sdo 0s gastos
que ndo podem ser alocados de forma direta ou objetiva aos produtos. Os
critérios de rateio sdo utilizados para a alocacdo dos custos indiretos aos
produtos.

- Quanto ao volume de producdo: Custos variaveis sdo aqueles que estdo
diretamente relacionados com o volume de producdo ou venda. Os valores
consumidos ou aplicados que tém seu crescimento vinculado a quantidade
produzida pela empresa. Custos fixos sdo aqueles gastos que tendem a se
manter  constantes nas alteracbes de atividades operacionais,
independentemente do volume de producdo. Podem sofrer pequenas
variagOes, mas sdo irrelevantes ou desproporcionais a variagdo da produgo.

2.2 METODOS DE CUSTEIO

As ferramentas de gestdo devem ser escolhidas e trabalhadas de acordo com a
necessidade de cada empresa. Portanto, deve-se definir qual o método de custeio a ser
utilizado. Custeio é o fundamento da Contabilidade de Custos ligado a decisdo de como
deve ser mensurado o custo do produto, portanto, consiste na maneira de distribuir 0s
custos aos produtos ou processos produtivos (SANTOS et al., 2006). Braga (2008)
especifica que ha varios critérios para custear os produtos, dentre os quais dois sdo
pertinentes para a gestdo de estabelecimentos que atuam na alimentacéo fora do lar:

custeio por absorcdo e custeio direto ou variavel.
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Conforme Beulke (1998) o método de custeio por absor¢do para apuracdo dos
custos de producdo compreende todos os custos incorridos no processo de produgéo
independente de serem fixos ou variaveis, diretos ou indiretos. O préprio nome do
critério indica absorver cada departamento e cada produto final aos custos gerais, por
meio de taxas de rateio ou absorcao.

Pode-se constatar que esse método resulta em um aumento dos custos
administrativos, sendo um critério que exige muita dedicacdo e uma equipe altamente
envolvida no processo (BEULKE, 1998). Ainda para o autor, apesar desse sistema ser
bastante usado, deixa a desejar em alguns aspectos, pois trabalha intensamente com 0s
custos indiretos, distribuindo-os em bases, as vezes duvidosas, entre os departamentos e
entre os produtos.

No método do custeio variavel ou direto, os produtos receberdo somente 0s
custos decorrentes da producdo, ou seja, 0s custos variaveis. Os custos fixos, por ndo
serem absorvidos pela producéo, sdo tratados como custos do periodo, indo diretamente
para o resultado do exercicio (MEGLIORINI, 2012). De acordo com o0 autor esse
método de custeamento pode ser empregado a qualquer sistema de determinacdo de
custos, oferecendo, inclusive, vantagens quanto a aplicacdo no sistema de custeio por
ordem de producdo, por processo, pela responsabilidade.

No custeio direto ou variavel, de acordo com Santos et al. (2006), somente 0s
custos ou despesas variaveis sdo apropriados aos produtos ou Servicos, ja 0s custos e
despesas fixas ndo sdo a eles apropriados individualmente. Esse método utiliza o
conceito de margem de contribui¢cdo. Margem de contribuigdo, para Megliorini (2001),
consiste no montante que resta do preco de venda de um produto depois da deducédo de
seus custos e despesas variaveis, permitindo assim avaliar a margem de contribuicdo em
relacdo ao lucro.

Conforme demonstrou o estudo de Cardoso (2011) em restaurantes de pequeno
porte a la carte, o custeio direto foi o método utilizado pelos estabelecimentos. Vale
lembrar que qualquer método de custeio utilizado fornecera subsidios, junto a outros

fatores, para a tomada de deciséo.
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2.3 METODOS DE FORMACAO DE PRECO DE VENDA EM RESTAURANTES

Para Braga (2008) determinar o preco de venda dos produtos somando-se ao
custo de producdo uma margem de lucro determinada pelo proprietario do negdcio nédo
existe mais. Segundo o autor, a concorréncia acirrada exige que o calculo do lucro seja
feito subtraindo-se do preco de venda — que é agora o0 prego praticado pelo mercado e
ndo aquele praticado pelo dono do negodcio — os custos da producdo. Nesse caso, se 0
saldo foi positivo havera lucro.

Nessa mesma linha, Davis et al. (2012) afirmam que a politica de atribuicdo de
precos de um restaurante deve ter uma visao holistica do negdcio que abranja o retorno
esperado ao investimento, a demanda de mercado, a concorréncia — levando em conta a
qualidade, os padrdes adotados pelo setor para o tipo de estabelecimento, localizacéao - e
0s custos fixos.

Padoveze (2010) afirma que a formacgdo do preco de venda a partir do custo
determina, pelo menos, um parametro inicial, estabelecendo o limite inferior de preco
de venda a ser praticado. Para o autor abaixo desse limite a empresa estara trabalhando
com prejuizo em suas operacgoes.

Especificamente, os métodos considerados para a formacdo do preco de venda
das preparacBes possuem caracteristicas peculiares. De acordo com Fonseca (2009),
Vasconcelos, Cavalcanti e Barbosa (2002), alguns sdo considerados informais ou
empiricos, pois se baseiam na intuicdo e/ou na experiéncia das pessoas naquelas areas
de atuacdo, nos clientes e nos concorrentes. Por outro lado, existem métodos formais ou

cientificos os quais tém por base dados relativos aos custos.

2.3.1 Métodos informais ou empiricos

Os métodos informais ou empiricos para formacdo do preco em negocios
voltados para a alimentacdo fora do lar sdo apresentados por Fonseca (2009);
Vasconcelos, Cavalcanti e Barbosa (2002), a saber:

- Intuicdo: A formacéo de preco por esse método vem do conhecimento empirico
que o proprietario do negdcio tem acerca do mercado, baseado em sua experiéncia em

determinado ramo. Nesse caso, 0 preco serd o valor que o proprietario entender ser o

Turismo & Sociedade. Curitiba, v. 6, n. 1, p. 206-224, janeiro de 2013.



Custos e preco de venda: Um estudo em restaurantes bufé por peso 213

melhor indicado para os produtos. Esse método pode ser considerado inseguro, tendo
em vista que se baseia na vivéncia de mercado.

- Competidores: Esse método foca os precos praticados pelos concorrentes,
portanto, € de suma importancia identificar quem sdo efetivamente os concorrentes.
Esses se dividem em primarios ou diretos e secundarios. Os primarios atuam no mesmo
segmento que o outro restaurante, enquanto os secundarios estdo na mesma regido de
influéncia, mas em um segmento diferente. A partir da identificacdo dos concorrentes
devem-se pesquisar 0s precos praticados por esses, e, de posse dessas informacdes, 0s
precos do cardapio sdo compostos. Além disso, diante de um aumento na oferta do
mesmo produto por uma maior quantidade de empresas, 0 preco desse produto tende a
cair.

- Psicologico: se estabelece o preco com base na expectativa de gasto do cliente,
ou seja, considera o perfil do publico-alvo. Esse método pode ser uma linha de
raciocinio para a elaboracdo de um preco de venda, mas ndo como unico fator.

- Tentativa e erro: ndo considera algo especifico como base para definir o preco.
O preco é atribuido e espera-se 0 comportamento das vendas. Diante disto, podera ser
ajustado para mais ou para menos.

Ressalta-se que tais métodos informais ndo devem ser os Unicos considerados
para a formagéo do prego de venda das preparacfes. Entende-se que esses devem ser

utilizados como complementares aos métodos formais ou cientificos.

2.3.2 Métodos formais ou cientificos

Um dos métodos formais utilizados é o 3C. Esse método considera trés fatores:
(1°C) Consumidores; (2°C) Custos; e (3°C) Concorrentes. Os consumidores
determinam o teto do preco que estdo dispostos a pagar. Os custos indicam 0 minimo
que se pode cobrar por um produto. Para calcular os custos cabe considerar os custos
fixos e varidveis. Por fim, os concorrentes sdo considerados na defini¢do do preco, pois
mostram como o mercado esta trabalhando. Uma vez inserido nesse mercado, deve-se
trabalhar de forma condizente com ele, a ndo ser que se tenha um grande diferencial
competitivo em relacdo a todos os concorrentes (VASCONCELOS, CAVALCANTI E
BARBOSA, 2002).
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O Meétodo indexador Texas Restaurant Association (TRA) apresentado por
Fonseca (2009), faz parte de um modelo financeiro de custos de restaurante composto
por custo das mercadorias vendidas (CMV), folha de pagamento e gastos operacionais.
O Quadro 1 ilustra esse método, sendo que os percentuais podem ser modificados de
acordo com os objetivos do negécio. O referido método apresenta uma tabela
indexadora que propde um valor multiplicador, com base no percentual médio de CMV
do restaurante, a ser acrescido ao custo da matéria-prima, a fim de determinar o preco
de venda.

Outro método apresentado por Fonseca (2009) é o do Lucro Bruto, o qual tem
como base um historico de custos, a partir do qual se apura um lucro bruto médio —
diferenca entre receita e o CMV - dividindo-se pelo nimero de pessoas que
frequentaram o restaurante no periodo. Ao lucro bruto médio somam-se 0s custos das

fichas técnicas e o resultado disso seré o pre¢o de venda.

QUADRO 1 - MODELO FINANCEIRO DE CUSTOS PARA RESTAURANTE — METODO TRA

GASTOS PERCENTUAL DA RECEITA (%)
Lucro 10
Folha de pagamento 30
Gastos operacionais 25
TOTAL 65
Receita 100
Total de gastos 65
CmMV 35

FONTE: FONSECA (2009, p. 129).

Para Braga (2008) um dos métodos mais utilizados para o célculo do preco de
venda consiste na aplicacdo de um indice (divisor ou multiplicador) sobre o custo da
matéria-prima, esse indice é conhecido como mark-up. Isso também pode ser observado
no método TRA.

Cabe destacar que para calcular os custos em restaurantes é possivel utilizar
fichas técnicas das preparagdes. Essas fichas podem ser simples, contendo apenas 0s
ingredientes e 0s respectivos custos. Ou, mais complexas, podendo ainda conter 0s
custos de méo de obra e 0s custos indiretos.

Dado o exposto, a utilizagdo dos métodos de preco de venda em geral ndo é

excludente. Observa-se que os informais podem complementar os formais; estes, 0s
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formais, utilizam os custos como base para determinar o preco de venda. Conforme
Cardoso (2011), a utilizacdo conjunta de diferentes métodos — intuicdo e custos da
matéria-prima - foi identificada em restaurantes a la carte.

Ainda com relacdo aos métodos cientificos, Magnée (2005) afirma que os custos
sdo formados pela matéria-prima, médo de obra direta ou indireta e despesas gerais fixas
e varidveis. A matéria-prima é o consumo dos produtos utilizados para a producao,
como por exemplo: carne, graos, verduras, legumes, frutas, dentre outros. A mao de
obra direta € a soma de todas as despesas realizadas com a mao de obra utilizada
diretamente na transformacdo da matéria-prima em produto acabado, acrescida dos
encargos sociais e beneficios. E chamada indireta quando € utilizada independente da
producdo. Por fim, as despesas gerais compreendem todos os valores utilizados de
forma indireta na producdo, sdo geralmente custos fixos, pois sdo pagos independente
do volume de producdo, como por exemplo: aluguel, saldrios e seguro. As
despesas\custos variaveis sdo todos o0s gastos que variam de acordo com o volume de
producdo, tais como impostos, comissdes e taxa cartdo de crédito/débito.

Para os restaurantes com sistema bufé por peso, Magnée (2005) sugere um mapa
de apuracdo de custo diario, conforme exemplo apresentado no Quadro 2. O mapa
compreende informagdes relativas ao consumo de estocaveis, hortifruti, pereciveis e
descartaveis e outros; receita total em valores e quantidade de refeigcdes servidas e valor
das bebidas vendidas; e despesas operacionais. Tais informacdes possibilitam calcular:
consumo de matéria-prima, demonstrativo de resultados, resultado operacional, preco
de venda por quilo, receita total, despesas operacionais, custo da mercadoria vendida
(CMV) por quilo, lucro por quilo vendido, lucro sobre as vendas em %.
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QUADRO 2 - EXEMPLO DE MAPA DE APURAGAO DOS CUSTOS

MAPA DE APURACAO DE CUSTO DIARIO DIA  22/8/05 PRECO DE VENDA P/QUILO 12,90
CONSUMIDO RECEITA BRUTA (VENDAS TOTAIS)
Docum. Estociveis Hortifruti | Pereciveis |Descartiveis Outros Total das refeicdes-Und/Quilos 335
343 95.00 Valor total das refeigdes RS 1.897.00
344 47,00 Valor total das bebidas R$ 378,00
355 92,50 Outros RS 37.00
357 34,00
324 234,00 Receita Total (1) RS 2.312,00
356 11.20
357 4800 CONSUMO DE MATERIA PRIMA ( insumos )
358 70,00 Estocdveis 234,00
360 23.00 Hortifruti 14200
350 38,00 Pereciveis 303,20
361 9.50 Descartdveis 23.00
Qutros -
Total Desp.c/Insumos (2) 702,20
DESPESAS OPERACIONAIS
Utensilios 18,00
Equipamentos
Instalacdes
Servigos externos 15,00
Emergéncias
TOTAIS 23400 142,00 303.20 23,00 Total Desp. Operac. (3) 33,00
DEMONSTRATIVO DOS RESULTADOS C.M.V por Quilo
Despesas Gerais ( Balancete* ) por dia 792,92 ( Custo da Mercadoria Vendida )
Consumo de Matéria Prima ( insumos ) 702,20 Consumo de Matéria Prima 702,20
Despesas Operacionais 33,00 | [Receita Bruta por quilo 1.897,00
Total de Despesas 1.528,12 C.MV em % 37,02
RESULTADO OPERACIONAL LUCRO POR QUILO VENDIDO
RECEITA BRUTA ( Vendas totais ) 2.312.00
( -) Total de Despesas 528,12 | |[LUCRO POR QUILO 1,10
Resultado Operacional 783,88 [ [LUCRO SOBRE DE VENDA EM % 9%

FONTE: MAGNEE (2005, p. 107)

3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

A natureza da presente pesquisa € de dimensdo descritiva, a qual tem como

finalidade "a descricdo das caracteristicas de determinada populacdo ou fenémeno, ou,

entdo, o estabelecimento de relacdes entre variaveis", afirma Gil (2002, p. 42).

No que diz respeito a abordagem metodoldgica, a pesquisa é do tipo qualitativa,

tendo em vista que se caracteriza pelo ndo emprego de instrumentos estatisticos como

base do processo de analise de um problema. Conforme Richardson (2008), a pesquisa

qualitativa € uma tentativa da compreensédo detalhada dos significados e caracteristicas

situacionais apresentadas pelos entrevistados, ao invés da producdo de medidas

quantitativas.
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A pesquisa é um estudo comparativo, compreendendo a investigacdo de dois
restaurantes, com sistema de trabalho bufé por peso, localizados em Floriandpolis (SC).
Tais estabelecimentos possuindo mais de um ponto de venda e tempo de atuagcdo no
mercado superior a 10 anos.

O instrumento de coleta de dados utilizado foi a entrevista semiestruturada. As
entrevistas foram realizadas no ano de 2011, os dados foram gravados e transcritos, em
seguida foram tratados qualitativamente.

Em cada estabelecimento foi entrevistado um gestor que também era
proprietario. Como forma de identificar os estabelecimentos pesquisados, 0s mesmos
serdo denominados: Restaurante A e Restaurante B.

4 APRESENTACAO E ANALISE DOS DADOS

A pesquisa foi realizada em dois restaurantes que trabalhavam com sistema de

bufé por peso, localizados em Floriandpolis (SC), e atendiam a um mesmo publico-alvo.

4.1 RESTAURANTE A

Tendo 11 anos de mercado, 3 lojas, em torno de 35 a 40 funcionarios, ndo
possuindo funcionario para auxiliar na area da gestdo, no entanto, o entrevistado
ressaltou que desejava mudar esse quadro tendo em vista uma maior profissionalizacao
dessa area. O numero de clientes atendidos em média por dia situava-se entre 700 a 800.
O couvert médio, incluindo a bebida, estabelecia-se entre R$ 13,00 e R$ 14,00.

O estabelecimento ndo estava utilizando ficha técnica para apuracdo dos custos,
mas a utilizava com a finalidade de padronizar a elaboragcdo de algumas preparacdes,
como por exemplo, as sobremesas. J& os pratos salgados possuiam ficha técnica
somente de preparacdes mais elaboradas as quais ndo eram feitas diariamente. Ao ser
questionado quanto ao padrdo de qualidade, o entrevistado mencionou que 0S
funcionarios mais velhos detinham esse conhecimento e que o repassavam para 0S mais
novos. Os proprietarios também auxiliavam nesse controle de qualidade, acompanhando

0 que estava sendo produzido.
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Tendo em vista que a ficha técnica ndo compreendia os custos da matéria-prima,
foi questionado como esses custos eram apurados. O entrevistado declarou que o
estabelecimento ndo fazia apuracdo desses custos diretamente, e que era levado em
conta o preco do quilo praticado pelo mercado, e em cima disso se perseguia a
adequacdo dos custos para o preco estabelecido pelo mercado.

O CMV ficava entre 40% e 45% da receita, caso o indice ultrapassasse esse
valor eram identificados os produtos com custo mais elevado, por exemplo, produtos
que estdo fora da estacdo, e 0s mesmos eram reduzidos ou até retirados do cardapio e
substituidos por outros. Os desperdicios internos eram fiscalizados pelo chefe de
cozinha e a cozinheira, bem como pelos proprietarios. Com relagéo as sobras, isto nao
foi visto como um problema sendo que o nimero de clientes atendidos diariamente era
constante e possibilitava trabalhar na reposicdo do bufé de tal forma que as sobras
fossem minimizadas.

Os custos fixos ndo eram alocados nas preparagdes produzidas, girando em torno
de 20% da receita e a mao de obra ficava em torno de 10%, perfazendo um total de 30%
de custo fixo.

Os custos da matéria-prima ndo foram considerados primordiais na defini¢do do
preco de venda, pois, conforme ja relatado, o preco de mercado era o ponto de partida e
esses custos estavam sendo trabalhados internamente de modo que se adequassem ao
referido preco.

O perfil do cliente era levado em conta na definicdo do preco de venda ja que se
levava em conta o preco praticado pelo mercado, o qual atende a determinado publico-
alvo. O entrevistado afirmou que esse publico esta disposto a pagar maior valor pelo
quilo, buscando mais qualidade nas preparac@es, boa apresentacdo dos alimentos e do
ambiente, entre outros.

A percepcdo do mercado bem como a experiéncia no ramo estavam sendo
consideradas para a defini¢do do preco de venda.

Foi apontado que a margem de lucro situava-se entre 15% a 20%, no entanto, de
acordo com os custos fixos e variaveis informados, a margem poderia chegar a 25%.

Eram elaborados controles das entradas e saidas de recursos financeiros para a
apuracdo dessa margem. O restaurante ndo utilizava software para gestdo, os controles

financeiros eram feitos em planilhas eletrnicas.
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Diante do exposto, observou-se que o método de custeio utilizado era o variavel
ou direto, conforme indica a bibliografia esse € um método adequado para pequenos
negocios.

Quanto a formacdo do preco de venda, foi possivel observar a presenca mais
forte do método informal, cuja base é a concorréncia. Ja 0 método formal, baseado nos
custos, era utilizado quando a margem de lucro sofria redugdo. Isso demonstrou que

estava existindo a utilizacdo conjunta de ambos os métodos.

4.2 RESTAURANTE B

Atuando a 11 anos no mercado, possuindo 2 lojas, 70 funcionarios, atendia em
média 700 clientes por dia, o couvert médio, incluindo a bebida, permanecia entre R$
11,00 e R$12,00.

N&o utilizava ficha técnica, o padrdo de qualidade era mantido pelos (as)
cozinheiros (as) que recebiam formacdo no préprio estabelecimento por meio de uma
das proprietarias a qual trabalhava diretamente na producdo. Um dos fatores apontados
pelo entrevistado para justificar ndo haver ficha técnica era a diversidade e a inovagéo
do cardapio, ou seja, o cardapio ndo era fixo. Era elaborado um cardépio base para 15
dias, as preparacOes eram oferecidas com base na matéria-prima disponivel que gerava
pratos diversificados. Isto era fruto da mudanca no modo de trabalhar em relagcdo a
aquisicdo de insumos. O restaurante passou a apoiar a agricultura organica, adquirindo
alimentos diretamente de pequenos produtores. Esse tipo de produto ndo mantém um
padrdo de fornecimento, sendo assim, era comprado o que o agricultor tinha disponivel
e em cima disso as preparacbes eram criadas. Nesse sentido foi destacado pelo
entrevistado o forte trabalho de criacdo que era necessario para trabalhar com esses
produtos.

O restaurante ndo estava apurando os custos de matéria-prima diretamente em
cada quilo vendido, ou seja, ndo apurava diariamente, mas fazia o calculo do CMV
mensal o qual mantinha média entre 40% e 45% da receita.

Os custos fixos ndo eram alocados nas preparacdes. O percentual de custo fixo,

incluindo mao-de-obra, situava-se em torno de 35% a 38% da receita.
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Na definicdo do preco de venda era feita periodicamente pesquisa de preco de
venda praticado pelo mercado, mas isso ndo representava a principal fonte de base de
precos. Realizava-se também controle dos custos de matéria-prima, quando esses custos
ultrapassavam o desejado — 40% a 45% da receita - recorria-se a0 mercado para
verificar se o preco poderia ser reajustado ou se 0s custos deveriam ser absorvidos.
Certas vezes 0 estabelecimento tomou a frente no reajuste de pregos, j& em outras,
manteve 0 preco abaixo do praticado pelo mercado. A concorréncia ndo era quem
determinava o preco, mas oferecia informacdes as quais eram consideradas na politica
de precos. O entrevistado destacou que 0 restaurante praticava o “preco justo” — essa foi
a expresséo utilizada - dessa forma, mesmo que a concorréncia tivesse maior preco de
venda, mas se o lucro estivesse dentro da margem desejada, 0 preco nao sofria aumento,
ou seja, ndo se buscava margens de lucro crescentes. Em suma, o que mais fortemente
influenciava no prego de venda eram os custos fixos e variaveis.

O estabelecimento estava trabalhando com diferentes perfis de cliente, no
entanto, todos o0s restaurantes praticavam 0S mesmos precos, isto, segundo o
entrevistado, reforcando a questdo do preco justo no sentido de que embora haja
diferenca de publico de uma loja para outra, ndo se pratica pre¢os mais elevados.

Os controles relacionados a custos e & receita eram efetuados mensalmente,
depois era realizado o fechamento trimestral. Tal controle acontecia dessa forma porque
0 desempenho de um més pode ndo representar uma efetiva mudanca nos percentuais de
desempenho do negdcio. Por exemplo, em certo més realizou-se compra de determinado
produto além do normal, isso era equilibrado no més seguinte, em que se compraria
menos daquele produto. Dessa forma, para o entrevistado, o periodo de trés meses
oferecia subsidios para se tomar decisfGes, caso necessario, a fim de equilibrar os
objetivos desejados.

A margem de lucro liquido era cerca de 20%. Foi destacado que o pensamento
do restaurante ndo era mais focado no lucro, sendo que esse era consequéncia de um
trabalho bem feito, preocupando-se também com questbes relacionadas a
responsabilidade socio-ambiental. Isto se refletindo na mudanca de préaticas para que o
negocio se torne mais sustentavel e responsavel, tais como: exclusdo de matéria-prima
ndo saudavel; separacdo de todo o lixo para reciclagem, inclusive o organico, mesmo

antes de haver a lei; compra de produtos orgénicos direto do produtor; e a¢cdes focadas
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na melhoria da qualidade de vida dos funcionarios. Todas estas agdes foram
implementadas por meio de uma parceria com uma empresa de consultoria.

O restaurante ndo estava utilizando software para gestdo, o0s controles
financeiros eram feitos em planilhas eletronicas.

Observou-se que o método de custeio utilizado era o variavel ou direto,
conforme indicado na bibliografia esse € um método adequado para pequenos negocios.

Quanto a formacgdo do preco de venda, identificou-se a presenca de ambos 0s

métodos, formais e informais. Pareceu que 0s custos eram mais fortemente considerados

na definicdo do preco de venda do que outros fatores.

4.3 COMPARACOES ENTRE RESTAURANTE A E RESTAURANTE B

O Quadro 3 demonstra a comparagdo dos principais aspectos analisados no

estudo.

QUADRO 3 - COMPARAGAO DOS PRINCIPAIS ASPECTOS ANALISADOS

Aspecto levantado

Restaurante A

Restaurante B

N° de funcionarios

35a40

70

N° de clientes atendidos diariamente

700 a 800

700

Couvert médio

Entre R$ 13,00 e R$
14,00

Entre R$ 11,00 e R$
12,00

Utiliza ficha técnica Em algumas preparacGes | Ndo

Custos na ficha técnica Néo Né&o

Custos fixos alocados nas preparacdes Nao N&o

Influéncia dos custos varidveis no prego de venda Médio Forte
Influéncia do mercado no preco de venda Forte Médio

Base principal para defini¢do do preco de venda Mercado Custos

% CMV Entre 40 e 45% Entre 40 e 45%
% Custos fixos (inclusive mao-de-obra) Em torno de 30% Entre 35 e 38%

Margem de lucro liquido

Entre 15 e 25%

Em torno de 20%

Método de custeio

Variavel ou direto

Variavel ou direto

FONTE: DADOS PRIMARIOS

Por utilizar o custeio varidvel os restaurantes ndo estavam alocando os custos
fixos nas preparacdes. Os custos variaveis, nesse caso a materia-prima, tinha
importancia diferenciada para os restaurantes. O Restaurante A trabalhava com esses
custos tendo como base o mercado, ou seja, de fora para dentro. JA o B priorizava 0s

custos para depois o0 mercado, nesse caso, de dentro para fora.
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O indice de CMV era igual para ambos, no entanto os custos fixos eram maiores
no Restaurante B. Quanto a margem de lucro, existia semelhanga, entretanto, pareceu

gue no Restaurante A sofria mais oscilagdes.

5 CONSIDERACOES FINAIS

O estudo teve como objetivo geral identificar a apuracdo dos custos e sua relagédo
com a fixacdo do preco de venda em restaurantes bufés por peso. Tal objetivo foi
alcancado.

Cabe ressaltar que na gestdo de pequenos negdcios, as informacbes sobre o
desempenho do empreendimento nem sempre estdo registradas, nesse caso vale o
conhecimento do proprietario/gestor que esta diariamente atuando em todas as frentes
do negdcio. Nesse sentido, foi possivel observar que os estabelecimentos pesquisados
possuiam registros de suas operacdes, sabiam identificar o quanto foi gasto, em que foi
gasto e o lucro obtido.

Outro ponto importante é o aprendizado ao longo dos anos, o qual propicia aos
gestores um conjunto de informacdes relevantes que auxilia na gestdo dos custos e do
preco de venda.

A utilizacdo de ficha técnica para efeito de custos pode ndo ser indicada para o
sistema de bufé por peso, tendo em vista que a venda das preparacdes é realizada em
conjunto e cabe ao cliente decidir as combinagGes. Dessa forma, o custo de cada
preparacdo na ficha técnica ndo corresponde ao que o cliente consumiu. Salvo quando
se tratar de preparacdes vendidas individualmente, como, por exemplo, sobremesas.
Uma forma valida para apurar o CMV diéario é a utilizacdo do mapa de custos diario
(Quadro 2) o qual compreende todos os custos de matéria-prima utilizados no dia. Tal
ferramenta ndo estava sendo utilizada nos estabelecimentos pesquisados. Observou-se
que a literatura especifica sobre custos e preco de venda em restaurantes, em geral, é
mais adequada para o sistema a la carte.

O entrevistado no Restaurante B destacou que o foco ndo estava mais no lucro,
isto pode ser observado no momento em que existe a utilizacdo de produtos organicos

adquiridos diretamente do produtor; além de agdes relacionadas a busca de produtos
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mais saudaveis; a reciclagem dos residuos; bem como a qualidade de vida do
trabalhador. Isso eleva o custo da matéria-prima, porém proporciona maior flexibilidade
e criatividade na preparacdo do cardapio.

O estudo mostrou que o0s restaurantes possuiam dominio de sua estrutura de
custos e que estavam na busca de maior desenvolvimento na gestdo de seus processos.

Ademais, o custo para obter uma informagéo pode ser maior que o beneficio de
conhecé-la. Nesse sentido a aplicacdo desses conceitos sera Util a medida que uma
empresa define qual método de custeio sera utilizado no processo de tomada de decisao.
Assim, entende-se que o nivel de complexidade empresarial determina o nivel de
detalhamento necessario para seus custos e suas despesas, € isso pode ser observado nas
empresas pesquisadas.

Por fim, pode-se dizer que o sistema bufé por peso é uma pratica brasileira e que
pesquisas sobre a gestdo desse tipo de negdcio sdo importantes para o desenvolvimento
em particular do setor de alimentagdo fora do lar, e da “industria” do turismo e

hospitalidade como um todo.
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