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Como calcular o ponto de equilíbrio de uma 
empresa
O volume mínimo de vendas que cobre custos e despesas e por que ele orienta decisões.

Ruan Planeja  |  Revisão narrativa e aplicação gerencial  |  Outubro de 2026

Resumo

Este artigo examina o ponto de equilíbrio como instrumento de planejamento de pequenos negócios. 
Por meio de revisão narrativa de literatura de contabilidade gerencial e de uma simulação numérica 
original, relacionam-se preço, gastos variáveis, gastos fixos e margem de contribuição. A análise 
demonstra, dentro das premissas adotadas, que uma empresa pode ampliar o faturamento sem 
melhorar proporcionalmente seu resultado quando a contribuição por venda diminui. Também se 
discutem margem de segurança, composição das vendas e mudanças de capacidade. Conclui-se que o 
ponto de equilíbrio deve ser atualizado sempre que a estrutura operacional ou comercial se alterar e 
interpretado em conjunto com projeções de caixa. O indicador estabelece uma referência para o 
resultado operacional, mas não mede sozinho liquidez, retorno do investimento ou viabilidade de 
longo prazo.
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1 Introdução

Saber quanto a empresa precisa vender para cobrir seus gastos é uma condição básica para planejar 
metas.  O faturamento,  isoladamente,  não responde a  essa  pergunta:  duas  operações  com receitas 
iguais  podem  ter  resultados  diferentes  porque  consomem  recursos  e  suportam  despesas  em 
proporções distintas.  A pergunta relevante é quanto cada venda deixa disponível para sustentar a 
estrutura do negócio.

O ponto de equilíbrio conecta essa contribuição ao conjunto de gastos fixos do período. Seu uso é  
especialmente  útil  antes  de  contratar  uma  nova  equipe,  ampliar  o  espaço  físico  ou  conceder 
descontos.  O  objetivo  deste  artigo  é  explicar  o  cálculo  e  mostrar  quais  verificações  tornam  a 
informação aplicável a decisões gerenciais.

2 Metodologia

Adotou-se revisão narrativa com seleção intencional de quatro seções de uma obra universitária de 
contabilidade gerencial, consultadas em outubro de 2026. Foram escolhidos conteúdos que explicitam 
fórmulas, premissas e aplicações da análise custo-volume-lucro. A síntese foi complementada por 
cálculos  próprios  em  uma  empresa  hipotética.  Não  houve  coleta  de  dados  empresariais,  teste 
estatístico ou revisão sistemática. Os valores apresentados têm finalidade didática e não representam 
resultados da Ruan Planeja ou de seus clientes.

3 Fundamentação conceitual

A margem de contribuição corresponde ao valor da venda que permanece depois dos gastos variáveis 
associados a ela. Custos de mercadorias, insumos, comissões e taxas proporcionais à venda podem 
integrar esse grupo, conforme a operação. A margem restante participa da cobertura dos gastos fixos; 
por isso, não deve ser interpretada imediatamente como lucro [1].
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Nesta análise, preço e receita são tratados em uma base consistente: quando se usa o valor faturado 
antes dos tributos sobre a venda, esses tributos entram nos gastos variáveis. Se a receita já estiver  
líquida deles, não se repete a dedução. Todos os gastos e volumes devem pertencer ao mesmo mês e à 
mesma faixa de atividade.

MCu  =  P  -  V

IMC  = MCu
P

PE  em  unidades  = CF
MCu

PE  em  receita  = CF
IMC

Nas expressões, P é o preço por unidade, V é o gasto variável unitário, CF representa os gastos fixos 
mensais, MCu é a margem unitária e IMC é o índice da margem, em forma decimal. Com margem 
positiva, o equilíbrio operacional ocorre quando a contribuição total iguala CF [2]. Se MCu for zero  
ou negativa, aumentar o volume não produzirá o equilíbrio previsto por esse modelo.

4 Aplicação numérica

Considere um negócio com preço de R$ 50,00 por unidade, gastos variáveis de R$ 30,00 e gastos 
fixos  de  R$  12.000,00  mensais.  Os  gastos  variáveis  já  incluem todas  as  parcelas  proporcionais  
consideradas na simulação. A margem unitária é R$ 20,00 e o índice da margem é 0,40. O equilíbrio 
ocorre em 600 unidades ou R$ 30.000,00 de receita mensal.

Tabela 1 Resultado operacional em três volumes de venda

Indicador mensal 450 unidades 600 unidades 750 unidades

Receita de vendas R$ 22.500,00 R$ 30.000,00 R$ 37.500,00

Gastos variáveis R$ 13.500,00 R$ 18.000,00 R$ 22.500,00

Margem de contribuição R$ 9.000,00 R$ 12.000,00 R$ 15.000,00

Gastos fixos R$ 12.000,00 R$ 12.000,00 R$ 12.000,00

Resultado operacional -R$ 3.000,00 R$ 0,00 R$ 3.000,00

Fonte da tabela: elaboração própria com dados simulados. O resultado operacional exclui itens que 
não foram modelados,  como despesas financeiras e  eventual  tributação adicional do resultado.  A 
simulação não deve ser apresentada como demonstração contábil completa.

Se a empresa pretende obter R$ 4.000,00 de resultado operacional mensal, a meta passa a ser (12.000 
+ 4.000) / 20 = 800 unidades. Ao vender 750 unidades, a distância até o equilíbrio é 150 unidades. A 
margem de segurança é 150 / 750 = 20% das vendas efetivas: uma queda maior, mantidas as demais  
condições, levaria ao prejuízo.

5 Sensibilidade e composição das vendas

Um desconto de 10% reduz o preço para R$ 45,00. Mantido V em R$ 30,00, a margem cai para R$ 
15,00 e o equilíbrio sobe para 800 unidades. A redução de preço exige, portanto, um aumento de 
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33,33% no volume apenas para restabelecer o equilíbrio. Isso não demonstra que o desconto será 
prejudicial em qualquer contexto; demonstra o volume que a decisão precisa sustentar.

Mudanças em preço, custo variável e estrutura fixa alteram o equilíbrio e devem ser examinadas em 
cenários [3]. Se o novo volume exigir outro funcionário ou equipamento, CF também muda. Aplicar a  
fórmula antiga ao volume ampliado produziria uma estimativa incompleta. A capacidade física e o 
prazo de entrega precisam ser verificados antes de assumir a meta.

Em empresas com vários produtos, usa-se a margem total dividida pela receita total para obter o 
índice de contribuição do conjunto. Esse índice é ponderado pela participação de cada produto na 
receita,  e  não  por  uma  média  simples  dos  percentuais.  A  previsão  depende  da  estabilidade  da 
composição das vendas [4]. Uma mudança para itens de menor contribuição pode elevar o equilíbrio 
mesmo com aumento do faturamento.

6 Procedimento gerencial

O primeiro  passo é  registrar  gastos  e  vendas por  período.  Depois,  separar  a  parcela  variável  da  
estrutura  fixa,  documentando  o  tratamento  de  gastos  mistos,  como  energia  e  remuneração  com 
comissão.  Em seguida,  calcular a  contribuição por produto ou serviço e comparar  a meta com a 
capacidade realmente disponível.

A revisão  mensal  deve explicar  as  diferenças  entre  o  cálculo  anterior  e  o  atual.  Se  o  equilíbrio 
aumentou, o gestor precisa identificar se a causa está no custo dos insumos, no desconto médio, no 
canal de venda ou na estrutura. Um percentual de contribuição sem essa decomposição informa o 
problema, mas não indica qual decisão pode corrigi-lo.

7 Discussão e limitações

O  modelo  presume  comportamento  aproximadamente  linear  dos  gastos  na  faixa  de  atividade 
analisada. Descontos por quantidade, perdas, devoluções e sazonalidade podem romper essa premissa. 
Em serviços, a unidade precisa ser definida de maneira útil: hora faturável, atendimento ou projeto 
comparável. Projetos muito diferentes exigem análise específica.

Equilíbrio operacional também não significa saldo de caixa suficiente. Depreciação pode afetar o  
resultado sem pagamento no mês, enquanto compras de equipamentos e amortizações de empréstimos 
podem  consumir  caixa  sem  representar  integralmente  despesa  daquele  período.  A  projeção  de 
recebimentos e pagamentos deve acompanhar a análise de resultado.

8 Considerações finais

O ponto de equilíbrio transforma a estrutura de gastos em uma referência objetiva de vendas. A 
contribuição por unidade, a composição dos produtos e a capacidade da operação determinam se a  
meta é realista. Quando o cálculo é atualizado e associado a cenários e ao fluxo de caixa, oferece uma  
base  verificável  para  discutir  descontos,  expansão  e  metas  sem  confundir  faturamento  com 
desempenho econômico.
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