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RESUMO

Este estudo tem como objetivo evidenciar como as empresas do ramo farmacéutico, do
municipio de Sousa/PB, estabelecem o preco de venda de seus produtos. Diante do
universo de 34 farmacias da cidade de Sousa, registradas no CRF-PB, foram coletados
questionario em 29 empresas do ramo farmacéutico, no més de Qutubro de 2010, gque
deram suporte a presente pesquisa classificada como descritiva e de campo. Os resultados
demonstrados nesta pesquisa indicam gue 86,2% sdo empresas de estabelecimento Unico e
que 55,2% estdo a pouco tempo no mercado, entre 01 a 10 anos de funcionamento, onde
89,7% dos respondentes consideram estarem na média da concorréncia e comercializam
medicamentos e correlatos e respectivamente. A pesquisa evidenciou gue 51,7% afirmam
ndo controlar os cusios, porém 75,9% acreditam que os custos interferem na formacdo dos
precos. Observou-se a falta de conhecimento por parte dos respondentes sobre método de
controle dos custos, onde 64,3% ndc mencionaram qual método utilizam. Ficou
demonstrado que para os produtos com prego maximo controlado pelo governo 79,3% dos
respondentes utilizam como pardmetro o Prego Maximo da Tabela do Governo, para os
produtos com precos maximos liberados pelo governo 42,3% utilizam como parametro a
Margem de Lucro, 34,6% utilizam Preco de Custo do Fornecedor enquanto que 26,9%
utilizam Preco de Custo da Tabela do Governo. Quanto aos Correlatos, observou-se que a
Margem de Lucro e o Preco de Custo do Fornecedor sdo parametros mais utilizados.
Quanto ao método de formacao de preco utilizado pelas empresas, constatou-se que ha um
predominio entre o método voltado para o mercado e a concorréncia enquanto que apenas
6,9% utilizam o custeio por absorcdo e custeio variavel. Com relagdo as informacgdes
adquiridas para concepcio do preco, sdc baseadas na experiéncia profissional dos
respondenies.

Palavras chave: Custos. Tributos. Formagéo de preco.



ABSTRACT

This study aims to show how companies in the pharmaceutical industry, the municipality of
Sousa, Paraiba, set the selling price of their products. Given the universe of 34 pharmacies
in the city of Sousa, recorded in the CRF-PB guestionnaire were collected in 29 companies
in the pharmaceutical industry, in October 2010, which gave support to this research
classified as descriptive and field. The results shown in this study indicate that 86.2% are
single establishment firms and 55.2% who are not long on the market, from 01 to 10 years of
operation, where 89.7% of respondents consider to be the average of competition and
marketing and related drugs and respectively. The survey showed that 51.7% say they do
not control costs, but 75.9% believed that the costs influence the price formation. There is a
lack of knowledge among the respondents on cost control method, where 64.3% did not
mention which method to use. This showed that for products with price ceiling government
controlled 79.3% of respondents using as parameter the Maximum Price Table of the
Government, for products with maximum prices released by the government 42.3% used as
a parameter Profit Margin, 34.6% use Cost Price Supplier while 26.9% use Cost Rate Table
of the Government. Regarding Related noted that the Prlce and Profat Margm Cost Suppller

only 6 9% use absorption costlng anc[ varlable costlng thh regard to mformatlon acqunred
for the design of price, are based on the experience of the respondents.

key words: Costs. Taxes. Price formation.
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1 INTRODUGAO
1.1 Delimita¢ao do Tema e Problematica

Com a globalizagéc e a crescente concorréncia do mercadge, os gestores se véem diante de
um desafio, manter-se dentro de um cenario competitivo, num pais com um regime de
controle monetario quasge absoluto, sem reduzir seus fucros e sua participacdo no mercado

o gual se insere seu negoécio.

O mercado farmacéutico vem passando por alteracdes a cada dia. As antigas “Pharmacias”,
ganharam um novo cendrio fisico. Observa-se a formacio de redes de farmacia com

atendimento 24hs que, além de medicamentos, oferece cosmetica e produtos de higiene.

Neste sentido a Lei n® 5.991, de 17 de dezembro de 1973, dispbe sobre o controle sanitario
do comércio de drogas, medicamentos, insumos farmacéuticos e correlatos, e da outras

providéncias.

Art. 4 - Para efeito desta Lei, s8o adotados os seguintes conceitos:

Il - Medicamento - produto farmacéutico, tecnicamente obtlido ou
elaborado, com finalidade profilatica, curativa, paliativa ou para fins de
diagnosticos;

IV - Correlato - a substancia, produto, aparelho ou acessdrio ndo
enquadrado nos conceitos anteriores, cujo uso ou aplicagao esteja ligado A
defesa e protecdo da saude individual ou coletiva, & higiene pessoal ou de
ambientes, ou afins diagnésticos e analiticos, os cosméticos e perfumes, e
ainda 0s produtos dietéticos, oticos, de acustica medica, ocdontologicos e
veterinarios,

Art. 5 - O comércio de drogas, medicamentos ¢ de insumos
farmacéuticos & privative das empresas e dos estabelecimentos definidos
nesta lei.

§ 1° - O comércio de determinados correlatos, tais como aparelhos &
acessoérios, produtos utilizados para fins diagndsticos e analiticos,
odontoldgicos, veterinarios, de higiene pessoal ou de ambiente, cosméticos e
perfumes, exercido por estabelecimentos especializados, podera ser
exiensive as farmacias e drogarias, observado o disposto em iei federal e na
supletiva dos Estados, do Distrito Federal e dos Territdrios

Ainda conforme Lei n® 5.991/73 dispde que a Farmacia é o estabelecimento de manipulagao
de foérmulas magistrais e oficiais, de comércio de drogas, medicamentos, insumos

farmacéuticos e corregiatos, compreendendo o de dispensacio e o de atendimento privativo

de unidade hospitalar ou de gualguer outra equivalente de assisténcia médica.
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De acordo com o Relatorio da Comissao de Fiscalizag@o emitido em dezembro de 2008 e
com base nos Relatdrios de Atividades Fiscais que foram enviados ao Conselho Federal de
Farmacia pelos Conselhos Regionais, o cendrio atual evidencia que o nimero de farmacias
e drogarias no Brasil chega a 72.480, sendo que 20.277 estdo localizadas nas Capitais e
52.253 em cidades do interior. O mercado de farméacias de manipulagdo é de 7.402

estabelecimentos e as homecpaticas 1.073 unidades de negocio (CFF, 2009)

Na cidade de Sousa/PB, o comércio varejista de medicamentos € formado por farmécias
comerciais e farmdcias de manipulacao e de acordo com Conselho Regional de Farmacias

da Paraiba estao registradas neste segmento 34 empresas (CRF-PB, 2010).

Diante do exposto, observa-se que a concorréncia no mercado de farmacias e drogarias &
significativa na medida em que além de concorrerem entre si, competem com as farmacias
de manipulacao, homeopaticas e hospitalares ¢ o crescente mercado das grandes redes de
farmacias, que com o poder de barganha, oferecem medicamentos e correlatos a pre¢os

bem inferiores ac de mercado.

No comércio farmacéutico a formacgdo do preco de venda das mercadorias sofre influéncia
do governo, visto que ha produtos que tem seus precos tabelados e ha medicamenios que
tem seus precos liberados, entre estes se inciui os fitoterapicos, os homeopaticos, alem dos

produtos correlatos.

Neste sentido, a Resolugdo CMED n® 2, de 8 de margo de 2010, dispde sobre a forma de
definicBo do Preco Fabricante e do Pregco Maximo ac Consumidor dos medicamentos e
estabelece a forma de apresentagcdo de Relatdrio de Comercializagdo 4@ Camara de
Regulacdo do Mercado de Medicamentos - CMED, disciplinando a publicidade dos precos
dos produtos farmacéuticos e definindo as margens de comercializagdo para esses

produtos.

Art. 52 O Prego Maximo ao Consumidor - PMC sera obtido por meio da
divisdo do Prego Fabricante - PF pelos fatores constantes da tabela 01,
observadas as cargas fributarias do iICMS praticadas nos Estados de destino
¢ a incidéncia da contribuicgo para o PIS/PASEP e COFINS, conforme o
disposto na Lei n® 10.147, de 21 de dezembro de 2001.
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Tabela 01. Art. 5° O Prego Maximo ao Consumidor — PMC da Resolugio
CMED n° 2, de 8 de margo de 2010

ICMS Lista Positiva Lista Negativa Lista Neutra
19% 0,7234 0,7523 0,7071
18% 0,7234 0,7519 0,7073
17% 0,7234 0,7515 0,7075
12% 07234 0,7499 0,7084
0% 0,7234 0,7465 0,7103

Fonte: ABCFARMA, 2010.

Art. 8° As unidades produtoras e as de comércio atacadista ou intermediario
repassardo, obrigatoriamente, as unidades varejistas, a diferenca de aliquota
de {CMS entre o estado de origem e o de destino, bem como colocarao os
produtos CIF no destinatario,

Paragrafo Unico. A divulgacdo do PMC, de que frata o caput, devera
contemplar os diferentes precos decorrentes da incidéncia das cargas
tributarias de ICMS praticadas nos estados de destino.

A formacio dos precos de venda é fator primordial para sobrevivéncia e lucratividade da
entidade e para que isto ocorra @ necessario que o empresario tenha total conhecimento de

seus custos e despesas operacionais.

Diante do exposto surgiu o questionamento: De que forma as empresas do ramo
farmacéutico, do municipio de Sousa/PB, estabelecem o pre¢o de venda de seus

produtos?

1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo Geral

identificar como as empresas do ramo farmacéutico, do municipio de Sousa/PB

estabelecem o prego de venda de seus produtos.



1.2.2 Objetivos Especificos

¢ Realizar revisio de literatura sobre formacéo de prego de venda;
+ Descrever os elementos formadores do prego de venda;

e Verificar quais métodos de formagao de preco de venda séo utilizados pelas
empresas.

18
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1.3 JUSTIFICATIVA

As farmacias e drogarias s8o o principal canal de dispensacdo de remédios para a
populacdo brasileira. O Brasil & o 4° mercado de consumo de medicamentos no cendrio
mundial, segundo ¢ instituto IMS Health. De acordo com o Conselho Federal de Farmécia
(CFF), no Brasil ha mais de 60 mil farmacias e drogarias (pais com o maior numero de
farmécias do mundo), com uma proporgéo de 3,34 farmacias para cada 10 mil habitantes,
considerando uma populagdo de 170 milhdes de habitantes (FEBRAFAR, 2010).

De acordo com registro do Conselho Regional de Farmacia da Paraiba estéo registradas 34
Farmacias na cidade de Sousa, gerando emprego e renda para o Municipio. Porem, o
mercado é bastante competitiva tendo em vista que vendem produtos similares. E uma das
ferramentas para manter-se a frente neste cenario & diferenciar-se quanto aos precos

praticados no comércio.

Wernke (2005, apud Migueletto, 2008) observa que a adequada determinagéo de pregos de
venda € questao fundamental para a sobrevivéncia e o crescimento das empresas,

independentemente de seus portes e de suas areas de atuagio.

Conforme Bornia (2002) com o crescimento das empresas e ¢ conseqlente aumento da
complexidade do sistema produtivo, constatou-se que as informagdes fornecidas pela

contabilidade de custos eram potencialmente uteis como auxilic gerencial.

Neste aspecto Megliorini (2003, apud Sousa 2006), relata que a estimativa de custos do
produto constitui-se em relevante informacao para o gestor responsavel pela formagao do

preco de venda.

No cenario atual as empresas necessitam oferecer produtos aos consumidores com pregos
competitivos, mas gque cubram seus custos e gerem riquezas. Usar os conhecimentos da
contabilidade de custos e aplicar métodos de formacéo de pregos e adequa-lo a realidade

da entidade & uma ferramenta imprescindivel.
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O estudo justifica-se pela relevancia do assunto, na medida em que conhecer sobre
formagédo de prego de venda € condigdo essencial para que uma empresa possa manter-se

no mercado.

Em se tratando do ramo farmacéutico, observam-se poucos estudos que corroborem com o
assunto em tela. De modo que os resuitados da pesquisa podem servir de reflexao para os
préprios gestores, visto que serio demonstradas as praticas utilizadas por todo um
municipio quanto a formacéo de prego de venda, para que estes possam aprimorar suas

técnicas, se for o caso, bem como fornecer subsidios para futuros estudos.
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1.4 METODOLOGIA DA PESQUISA

No entendimento de Prestes (2008, p. 24): “a pesquisa cientifica consiste na investigacao
feita com a finalidade de obter conhecimento especifico e estruturado a respeito de
determinado assunto”.

A pesquisa explica e discute um tema ou problema com base em referéncias tedricas ja
publicadas em livros, revistas, periodicos, artigos cientificos (SILVA, 2006).

Para construir a2 fundamentacio tedrica, utilizou-se a pesquisa bibliografica, que na visao de
Sousa, et al (2007, p.40) “consiste na obtencdo de dados através de fontes secundarias,
utiliza como fontes de coleta de dados materiais publicados, como: livios, periddicos
cientificos, revistas, jornais, teses, dissertacdes, materiais cartograficos e meios

audiovisuais, efc”.

De acordo com Prestes (2008} a pesquisa bibliografica & aquela que se efetiva tentando-se
resolver um problema ou adqguirir conhecimentos a partir do emprego predominante de

informacdes provenientes de material grafico, sonoro ou informatizado.

Para atingir os objetivos do estudo foi realizada uma pesquisa de campo, que conforme
Cecconello, et al (2003, p.65) “permite a obtencdo de dados sobre um fenémeno de
interesse como este ocorre na realidade estudada. Consiste na coleta de dados e no
registro de variaveis presumivelmente relevantes, diretamente da realidade, para ulteriores

analises”.

A pesquisa ainda tem carater descritivo, por ndo haver a manipulagdo do pesquisador.
Neste sentido Gongalves (2001, p.64) relata que “a pesquisa descritiva, objetiva escrever as
caracteristicas de um objeto de estudo”. Prestes (2008) expde que & na pesquisa descritiva
que se observam, registram, analisam, classificam e interpretam os fatos, sem que ©

pesquisador lhes faga qualquer interferéncia.

A partir da pesquisa hibliografica foi elaborade um questionario com perguntas que

objetivavam identificar como se da a formacéo do preco de vendas dos produtos com pregos
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controlados pelo governo; com pregos liberados pelo governo e outros cujos pregos

maximos & minimos nao tém interferéncia do governo.
O questionario foi elaborado contendo trés segbes:

1- Dados do respondente, como: grau de escolaridade, fungdo que ocupa na empresa,

quanto tempo trabatha na drea, dentre outros.

2- Dados da empresa pesquisada, como: tipo de empresa, tempo de funcionamento,

numero de funcionarios, dentre outros.

3- Dados que respondem ao problema de pesquisa, como: parametros utilizados pelas

empresas para formagio do preco de venda e métodos de formacao de prego de

venda utilizado pelas empresas, dentre outros.

Na cidade de Sousa - PB, o mercado de farmacia comercial € composto por 34
estabelecimentos privados, conforme em anexo (CRF-Pb, 2010) e fez parte do estudo uma

amostra de 29 empresas.

A pesquisa de campo foi realizada no més de outubro/2010. Os dados coletados nos
questionarios foram analisados e demonstrados através de graficos, formatados no
Microsoft Excel 2007,
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2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 Contabilidade de Custos

De acordo com Martins {(2006) até a Revolugdo Industrial (século XVII) so existia a
Contabilidade Financeira (ou Geral), que desenvolvida na era Mercantilista, estava bem

estruturada para servir as empresas comerciais.

As empresas comerciais utilizavam a contabilidade financeira basicamente para a avaliagdo
do patrimbnio e apuracgéo do resultado do periodo. O resultado era obtido subtraindo-se o
custo das mercadorias vendidas da receita obtidas pela empresa. Desse lucro (bruto), eram
ainda deduzidas as despesas incorridas com o funcionamento da empresa (Bornia, 2007.)

De acordo com Santos {2005, p.21) “Era por meio da contabilidade de custos que ©
comerciante tinha resposta se estava lucrando com o seu negocio, pois bastava confrontar

as receitas com as despesas do mesmo periodo”.

Para Bornia (2002, p. 35) “A contabilidade de custos surgiu com o aparecimento das
empresas industriais, tendo por objetivo calcular os custos dos produtos fabricados”.

Porém, a Contabilidade de custos acabou por passar, nessas Ultimas décadas, de mera
auxiliar na avaliacdo dos estoques e lucros globais para importante arma de controle e

decisdes gerencias (Martins, 2006.).

De acordo com Leone {2004, apud Carreiro 2008).

Contabilidade de custos & o ramo aplicado da Ciéncia Contabil que
fornece aos administradores as informacgdes guantitativas (fisicas e
monetarias) que eles precisam para se desincumbirem de suas
funcbes de determinacéo da rentabilidade operacional, de avaliacao
dos elementos patrimoniais, do controle das operagbes, do
planejamenio e da tomada de decisdes tanto a curto como em longo
prazo, tanto decisbes operacionais, taticas como estratégicas.

Neste sentido, Dubois et al (2009) afirma que a contabilidade de custos deixou de ser uma
atividade executada apenas para fins de determinagéo de estoques para balango. Ela vem
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convergindo para ser usada como elemento de auxilio as decisfes, tornando-se um
instrumento mais importante para o desenvolvimento da contabilidade gerencial,

Leone (2000, apud Miqueletto 2008) diz que a contabilidade de custos engloba técnicas
para registro, organizagao, analise e interpretacdo dos dados relacionados a producdo ou a
prestagdo de servicos e, quando acumula os custos, organiza-os em informacdes

relevantes.

2.1.1 Custos

Custos significam o valor monetério de recursos utilizados no processo de obtencdo ou de
elaboracao de determinado bem ou servigo (Dubois et al, 2009).

Bruni (2010) relata que os custos correspondem aos gastos relativos a bens ou servigos
utilizados na producéo de outros bens ou servigos. Portanto, estlo associados aos produtos

ou servigos produzidos pela entidade.

Cenforme Martins (2006) o custo & também um gasto, s6 que reconhecido como tal, isto &,
como custo, no momento da utilizagdo dos fatores de produgdo (bens e servigos), para

fabricacao de um produto ou execugao de um servigo.

Nos dias atuais & de fundamental importancia que os gestores tenham conhecimento dos
custos incorridos na entidade, pois a auséncia dessa informagao pode ocasionar o fracasso
da empresa, tendo em vista a grande concorréncia entre empresas que comercializam

produtos similares no mercado.

Andreolla (2004, apud Sperling 2008) define que os custos das mercadorias no comeércio, de
maneira geral, & o item de maior peso na estrutura de custos. E influenciado pelas fontes de

suprimento e condigbes de negeciagio.

Alguns termos técnicos oriundos da contabilidade de custos sa@o empregados no processo

de formacao dos custos e precos, Martins (2006) enfatiza entre eles:



25

Gastos: representa a compra de um produto ou servico qualquer, que gera sacrificio
financeiro para a entidade (desembolso), sacrificio esse representado por entrega ou

promessa de entrega de ativos;
Desembolso: todo pagamento havidos pela aquisi¢do de bens ou servigos,

Investimentos: representam gastos ativados em funcdo de sua vida Ulil ou de beneficios

atribuiveis a futuro{s} periodo(s),
Custo: gasto relativo ao bem ou servi¢o utifizado na producao de outros bens ou servigos;

Despesa: bem ou servigo consumido direta ou indiretamente para a obtengao de receitas;
Neste mesmo sentido Dubois et al (2009) ainda apresenta outros termos técnicos, como:

Perda: expressa todo gastoc no qual a empresa incorre quando certo bem ou servico é
consumido de maneira anormal as suas atividades, como inundagdes, incendios, greves,

etc.

Desperdicios; € um gasto que a empresa apresenta pelo fato de ndo ocorrer o

aproveitamenio normal de todos 0s seus recursos

2.1.2 Classificagdo dos Custos

Para Bruni (2010} a expressdo custos pode ser associada a diferentes adjetivos, como
custos contabeis, custos fabris, custos plenos, custos integrais, custos varidveis, custos

fixos, custos de oportunidades, custos irrecuperaveis e muitos cutros.

A classificacdo dos custos em fixos e variaveis € mais importante que as demais, pois leva
em consideracéo a relacdo entre o valor total de um custo € o volume de atividade numa
unidade de tempo {MARTINS, 2006).

2.1.2.1 Custos Fixos

Custos fixos s&o agueles cujos valores s&o 0s mesmos, qualquer que seja o volume de
producéo da empresa, dentro de um intervalo relevante. Nao apresenta qualquer variacao,
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em fungdo do nivel de producdo, como aluguel de fabrica, IPTU da fabrica, depreciacéo
{Dubois et al, 2009).

Custos Fixos sfo aqueles que independem do volume de produgéo, ou seja, eles ndo se
alteram se a producdo vier a aumentar ou diminuir (CARREIRO, 2008).

Diante do exposto observa-se que o custo fixo independe da variagdo da producéo, a
empresa os terd quer a producdo aumente ou ndo, da mesma forma ocorre quanto as

vendas dos produtos ou servigos.
Neste sentido, Bruni (2010, p.56), relata que:

Qs gastos fixos sdo aqueles que nao oscilam conforme os volumes de vendas.
Existem mesmo que ndo haja produgdo ou vendas. Podem ser agrupados em custo
fixo de capacidade - custo relativo as instalagdes, como depreciagao, amortizacdo e

' custo fixo operacional, come custo relative operagdo da empresa, como imposto
predial, seguro, etc.

Santos (2005, p. 38) ressalta que “os custos fixos sdo os que independem do volume de
producio ou venda. Representam a capacidade instalada que uma empresa possui para

produzir e vender bens, servigos e mercadorias’.
Entretanto Bornia {2007, p.43) aponta que:

Os custos fixos pedem torna-se variaveis em fungo do tempo e ndo em funcgéo da
producdo. O consumo de energia elétrica depende do fempo de funcionamento de
uma maguina ou o custo da mao de obra direta pode ser fixa em determinado tempo
{més) e variavel em outro (ano), pois @ empresa pode tanto admitir como demitir
pessoal nesse intervalo de tempo.

Neste sentido observa-se que o tempo também & fator relevante quanto aos custos fixos,
pois estes podem tornar-se variaveis na medida em que resultem em mais gastos para a

entidade.
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2.1.2.2 Custos Vériéveis

Os gastos variaveis sdo aqueles cujo comportamento depende dos volumes de produgao e
vendas. O seu valor total altera-se diretamente em funcéo das atividades da empresa (Bruni,
2010).

Bruni e Fama (2004, apud Migueletto 2008) descreve que nos custos varidveis seu valor
altera-se diretamente em funcdo das atividades da empresa. Quanto maior a producao,

maior serao os custos variaveis.

Neste sentido, Dubois et al. (2009) relata que os custos variaveis sempre apresentarao
algum grau de variagdo em fun¢do das quantidades produzidas, como matéria prima

consumida, horas extra na produgao, mao de obra direta.

Para Bornia (2007) os custos variaveis estao intimamente relacionados com a producgéo, isto
&, crescem com o aumento do nivel de atividade da empresa, como os custos de matéria-

prima.

Com relagdo a custos variaveis, Martins (2006) descreve gue quanto maior a quantidade
produzida, maior o seu consumo em uma unidade de tempo, o valor do custo com materiais
varia de acordo com o volume de produgido, no entantc materiais diretos sido custos

variaveis.

2.1.2.3 Custos Diretos

Conforme Carreiro (2008) a expressao custo direto & aplicada somente aqueles custos que

podem ser identificados com os produtos.

Dubois et al (2009) definiu materiais diretos como recursos econdmicos utilizados que

podem ser facilmente identificados nos produtos em termos fisicos e monetarios.

Ainda com relacdo a materiais diretos Dubois et al (2009) aponta como caracteristica a
utilizagdo do material no produto, identificagdo direta do material utilizade no produto e a

mensuracao objetiva.
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Corroborande Bruni e Fama (2004, apud Miqueletto 2008), cita que os custos diretos: sdo
aqueles diretamente incluidos no calcule dos produtos. Consistem nos materiais diretos
usados na fabricagéo do produto e maoc-de-obra direta. Apresentam a propriedade de serem
perfeitamente mensuraveis de maneira objetiva.

De acordo com Bruni (2010):

Os custos primarios ou diretos est@o associados diretamente a producéo,
sendo aqueles incluidos de forma objetiva no calculo dos produtos ou
servicos comercializados. Consistern nos materiais diretos usados na
fabricagdo do produto e mao de obra direta. Apresenta a propriedade de
serem perfeitamente mensuravel de maneira objetiva. Exemplos. ago para
fabricar chapas, salarios dos funcionarios e outros...

2.1.2.4 Custos Indiretos

Bruni (2010, p. 44) expde que “os custos indiretos sdo todos os custos relacionados com a
fabricacéo, que nao podem ser economicamente identificados com as unidades que estao
sendo produzidas®.

Na visdo de Santos (2005) s&o outros custos que complementam uma atividade e séo
incorridos de forma indireta ou geral, beneficiando, dessa maneira, todos os bens ou

servicos produzides ou servigos prestados.

Dubois et al (2009) classifica como materiais indiretos quando nao for possivel, ou nao for

economicamente viavel, a sua identificagdo no produto de forma objetiva.

Nota-se que os custos indiretos séo de dificil identificacdo e que muitas vezes & inviavel um
controle rispido, pois 0 custo do produto utilizado na fabricagdo do bem é irrelevante, tendo
pequena participaclo de forma indireta. Pode-se citar como exemplo a linha utilizada na
produgdo de uma fabrica de calgas. Ja outros custos como energia elétrica, depreciagao,
aluguel da fabrica, sdo custos que tem participagdo mais relevante no custo do bem

produzido, sendo necessario um controle mais rigido.

Portanto, Bornia (2007, p. 44) confirma que “os custos indiretos ndo podem ser facilmente

atribuidos as unidades, necessitando de alocacdes para isso. As alocagdes causam a maior
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parte das dificuldades e deficiéncias dos sistemas de custos, pois nao sdo simples e podem
ser feitos por varios critérias”.

Bruni e Fama (2004, apud Miqueletto 2008) relata que os custos Indiretos: necessitam de
aproximacstes, isto &, algum critério de rateio, para serem atribuidos aos produtos.
Martins (2006, p. 51} afirma que “todos os custos podem se classificados em Fixos ou

Variaveis e Diretos ou Indiretos ao mesmo tempo”.
Portanto, Horngren et el (2004 apud Cunha e Fernandes 2007} mostram um exemplo de
custo para as quatros classificacfes de custos citadas, como por exemplo a fabricacao do

Ford Windstar (Tabela (02).

Tabela 02: Classifica¢@o dos Custos

Custos Diretos Custos Indiretos

Custos Variaveis | Objeto: Ford Windstar Objeto: Ford Windstar

Ex: Pneus wusados na Ex:Custos de energiada

montagem do automével fabrica de Detroit.
O consumo medio € apenas
da Fabrica onde varios
produtos sdo montados

Custos Fixos Obijeto: Ford Windstar Objeto: Ford Windstar

Ex: Salaric do supervisor na Ex: Custos anuais de aluguel
linha de montagem para a da Fabrica de Detroit

Ford Windstar

Fonte: Horngren et al (2004, p.32.).

Devido a dificuldade e a necessidade de alocar os custos indiretos aos produtos, é
imprescindivel o estudos dos métodos de custeio. De acordo com a literatura existem varios
métodos de custeio, mas que para fins de pesquisa somente serdo abordados o absorgéo e
o variavel,



2.2 Métodos de Custeio

O custeio caracteriza-se como uma peca interessante para o desenvolvimento das
atividades administrativas da empresa, pois estabelece que as despesas usadas por um
unico ou por varios produtos que fazem parte das atividades normais do empreendimento.
Saber usé-los de forma eficiente, com certeza podera trazer grandes beneficios a empresa
(CARREIRQ, 2008).

Para Dubois, et al (2009), os métodos de custeio tem um Unico objetivo, que é a

determinacgao dos custos dos produtos ou servigos produzidos pela empresa.

Bruni @ Famé (2002 apud Sousa, 2007) afirmam que os sistemas de custeio referem-se as
formas como os custos sdo registrados e transferidos internamente dentro da entidade.
Identificam-se os custos dos estoques de produgdo em andamento & de produtos acabados.

Assim, existe custeio por absorgdo, custeio direto, custeio padréo, RKW, ABC etc.

2.2.1 Método de custeio por absor¢ao

No custeic por absor¢ao integral, ou total, a totalidade dos custos (fixos e variaveis) séo
alocados aos produtos (BORNIA, 2002).

De acordo com Wernke (2004, p.20 apud SPERLING 2008) "consiste na apropriagdo de
todos os custos de producio aos produtos, de forma direta ou indireta mediante critérios de

rateios’.

Nota-se que no método de custeio por absor¢do, alocam-se todos os fixos e variaveis aos

produtos, sendo um método que contempla os requisitos da contabilidade fiscal.

Neste sentido, Martins (2006, p. 168) comenta que: “o fisco exige o uso do custeio por
Absorcéo, fazendo com gue se incorporem ao produto todos os custos ligados a produgao,
quer os diretos quer os indiretos (...). Todavia, nota-se que o fisco esta abrindo mao de
certos gastos que sio de dificil apropriagao, tais como os relativos a4 administracdo da

producdo, geram ao departamento de compras efc”.
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Entretanto, Santos (2005, p. 83.) descreve que o sistema de custeio por absorcio é falho
em muitas circunstancias, como instrumento gerencial de tomada de deciso, porgque tem

como premissa basica os “rateios” dos chamados custos fixos, que, apesar de aparentarem
l6gicos, poderdo levar a alocagdes arbitrarias e enganosas.

2.2.2 Método de custeio variavel

O método de custeio variavel conforme Santos (2005) € definido como método de custeio
marginal, onde se apropriam aos produtos, mercadorias € servigos vendidos apenas 0s
custos marginais, os demais custos devem ser {ratados como de periodo indo diretamente

para o resuitado.

Dubois, et al (2009, p. 133) define que o custeio variavel é “aquele no qual os custos fixos
séo alocados aos resultados como se fossem despesas, enquanto os custos e despesas

variaveis sdo elementos fundamentais para a obtencao da Margem de Contribuicdo (MC)".

Observa-se que no custeio variavel, sdo alocados aos produtos apenas os custos variaveis,
enquanto que os fixos sdo alocados no resultado do periodo, ferindo os principios da
contabilidade.

Neves e Viceconti (2003, apud Miqueletto 2008, p. 38):

“Salientam que o método de custeio varidvel fere os principios contabeis
geralmente aceitos, em especial os Principios de Realizacdo de Receitas,
de Confrontagdo e da Competéncia. Estes principios estabelecem que os
custos associados aos produfos O possam ser reconhecidos 4 medida em
que esites sao vendidos, jd que, somente quando reconhecida a receita, &
gue devem ser deduzidos todos os sacrificios necessarios & sua obtengéo.
Como ¢ custeio varidvel admite que todos os custos fixos sejam deduzidos
do Resultado, mesmo que nem todos os produtos sejam vendidos, ele
violaria fais principios”.

Neste sentido, Dubois, et al (2009, p. 134) descreve que: “o custeio variavel serve apenas
como instrumento de geréncia, pois fere os principios contdbeis da Realizagéo,

Competéncia e Confrontagdo. Ocorre que os custos fixos, neste método, sdo reconhecidos

como despesas, ainda gque nem todos os produtos fabricados tenham sido vendidos”.
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2.3 O Prego de Venda

Pre¢o, segundo Sardinha (1995 apud Cararo, 2005), “é a expressao do valor que se oferece
por alguma coisa que satisfaca uma dada necessidade ou desejo”.

Os pregos sdo 0s recursos contabeis que indicam e ajudam a controlar a eficiéncia dos bens
e servicos fabricados. Portanto os pregos ir@o refletir um determinado resultado da prépria
eficiéncia de produgio das empresas, de maneira geral (DUBOIS, et al 2009).

Para Hendrisksen e Van Breda (1999, apud Miquelettc 2008, p. 47) “os precos refletem o
valor de troca de bens e servigos na economia. Esses bens e servigos incluem varios fatores
de producdo de itens em estagios diversos para fins especulativos e bens e servigos

adquirido para fins de consumo”.

Com ¢ mercado cada vez mais competitivo, muitos gestores véem na estratégia da
formacdo de prego uma ferramenta de grande relevancia para entidade. Pois, além da
concorréncia, estes sofrem imposigées do mercado, do governo e das exigéncias do

consumidor, que também tem sua importancia quanto ao poder de compra.

Neste enfoque, Rocha e Christensen (1999:108 apud Cogan, et al, 2007) apontam que “o
preco define as condigdes basicas pelas quais o vendedor e o comprador estio dispostos a

realizar a troca”.

Para Dubois, et al (2009) a Ciéncia Econdmica determina que a formacgao do preco dos

bens e servicos ocorre a partir das leis da oferta e da procura.

Neste sentido, a Microeconomia estuda o funcionamento da oferta e da demanda na
formacao do preco no mercado, isto &, o preco sendo obtido pela interagdo do conjunto de
consumidores com o conjunto de empresas que fabricam um dado bem ou servigo
(VASCONCELLOS e GARCIA, 1998).

Diante do exposto, observa-se a presenca de outros fatores que influenciam na formagéo do

preco, como:
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* Mercado

Para Miqueletto (2008, p. 53) denfre os fatores “o mais representativo e que
demanda as maiores observacbes € 0 mercado em que a empresa se insere, 0s produtos

concorrentes e suas praticas comerciais”.

» Concorréncia

Para Figueiredo e Caggiano (1997 apud Carreiro 2008) havendoc a presenca de
concorrentes, o preco do produto tende a ser menor do que se nao houvesse nenhum

competidor disputando a clientela alvo com a empresa.

« Governo

Para Vasconcellos e Garcia (1998) o governo intervém na formagao de precos de
mercado, a nivel microecondmico, quando fixa impostos e subsidios, estabelece os criterios
de reajustes de salarioc minimo, fixa pregos minimos para produtos agricolas, decreta

tabelamentos ou, ainda, congelamentos de prec¢o e salarios.

» Consumidor

A demanda por um determinado produto depende de variaveis que influenciam a escotha do
consumidor. Sao elas: ¢ preco do bem ou servigo, o preco dos outros bens, a renda do
consumidor e o gosto ou preferéncia do individuo (VASCONCELLOS E GARCIA, 1998).

Neste sentido, observa-se que modificar os pre¢os dos produtos acarreta uma variagio no
consumo, onde precos elevados diminuiriam as vendas enquanto pregos baixos

aumentariam as vendas.
* Fornecedores
Segundo Santos (1982 apud Sousa, 2007), também influenciam as decisbes de preco, as

expectativas de precos a serem praticados pelos fornecedores dos insumos e eventuais

restricdes de fornecimento.
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e Lucros

Para Bernardi (1996 apud Sousa, 2007) os precos sao definidos de modo que se consiga

maximizar ¢ jucro da empresa, dado um conjunio de recursos e sua estrutura.

Neste sentido Pereira (2000 apud Cararo, 2005) relata que a margem de lucro € o objetivo
das empresas com fins econdmicos, a qual deve ser adequadamente determinada de

acordo com as metas da Organizacao.

« Custos operacionais fixos

Para Pereira (2000 apud Cararo, 2005) os custos operacionais fixos sao, para os pequenos
empresarios, dificeis de serem distinguidos dos custos variaveis, mas indispensaveis para o
funcionamento da empresa. O autor considera como custos operacionais variaveis, o gque
outros autores conceituam como despesas variaveis de venda, tais como: 1SS, ICMS, PIS,

COFINS, comissdes de venda, dentre outros.

Observa-se que ndo séo os custos 0s (inicos elementos que os gestores devem observar na
formacao do preco e sim, um conjunto de fatores que de forma direta ou indireta influenciam
na formacao do prego. E dentre estes elementos destacam-se os tributos que também tem

influéncia na formacéao dos pregos.

2.4 Tributos

Tributo & toda prestac@o pecuniaria compulsoria, em moeda ou cujo valor nela se possa
exprimir, que nfo constitua sancdo por ato ilicito, instituida em lei e cobrada mediante
atividade plenamente vinculada, conceito dado pelo Cédigo Tributario Federal (OLIVEIRA, et
al., 2009).

A Constituicdo Federal (art. 145) e o CNT (art. 5°) relacionam como tributos: os impostos,
taxas e contribuicdes de melhorias; ademais, em dispositivos subsequentes, ambos se
referem aos empréstimos compulsdrios e as contribuicdes parafiscais (ou especiais),
incluindo-os, pois, no sistema tributario e sujeitando-os as regras de tributagao (BORBA,
2008).
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Uma preccupacdo comum nas empresas, no tocante a operagdes com mercadorias esta
relacionada também aos aspectos tributarios, pois o Brasil hoje tem uma carga tributaria
bastante elevada, devido a quantidade de tributos que incidem sobre tais operagdes, como:
IPL, ICMS, PIS, COFINS, CSLL, ISS, IRPJ, CSS e imposto de Importagdo e o Imposto de

Exportacdo em empresas que importam e exporiam produios.

Conforme relato do vice-ce presidente da Sindusfarma, Nelson Mussolint, a carga tributaria
sobre medicamentos no Brasil, &€ a maior do mundo: 33,9%. Em paises como Colémbia e
México tém carga tributdria zero; na Europa, Suécia e Inglaterra tem medicamentos isentos

de imposto — s80 considerados bens essenciais (ABCFARMA, 2010).

Diante do relato fica evidente que o impacto dos impostos sobre os medicamentos no Brasil

é relevante.

2.4.1 Tributos gerais incidentes no preco de venda

Do preco total dos medicamentos vendidos nas farmacias, 35,7% s&o impostes, a afirmacgéo
vem da Associacdo Nacional dos Laboratdrios Farmacéuticos Nacionais - ALANAC durante
audiéncia publica realizada em 29/06/2010, onde participaram também representantes da
Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitaria - ANVISA e da Confedera¢do Nacional do
Comércio de Bens e Servigos - CNC (MENDES, 2010)

Neste sentido serdo abordados aspectos sobre os tributos associados a precos, entre estes
destacam-se: IP|; PIS / PASEP; COFINS; INSS; CSLL; IRPJ e ICMS.

IP1 - Imposto sobre a industrializacdao de produtos

‘O IPI é de competéncia da Unido e incide sobre os produtos industrializados nacionais e
estrangeiros e deve atender ao principio da seletividade (OLIVEIRA, 2009). E um imposto
sobre a circulacéo de mercadoria, agregado aos produtos na sua fabricagdo (FABRETE,
2000).

Em empresas comerciais o IPl € um imposto irrecuperavel, fazendo parte do custo do

produto e sua aliquota varia de acordo com produto.
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PIS / PASEP - Programa de Interesse Social, sua classificagdo como tributo € uma

contribuigao social.

"O Programa de Integracéo Social ou PIS é tributo de esfera federal e incide sobre o
faturamento de empresas gue comercializam mercadorias e que prestam de servigos de
qualquer natureza. O valor do tributo é obtido medianie a aplicacdo de aliquota de 0,65%
sobre a receita bruta mensal, excivida do IPI” (BRUNI, 2010 p.218 e 219).

COFINS - Contribuigdo para Financiamenio da Seguridade Scocial, sua classificacdo

comeo tributo, € uma contribuicao social.
Conforme Fabrete (2000}, a COFINS foi instituida pela Lei Complementar n°® 70/91.

Ribeirc (2003, apud Carreiro, 2008) a COFINS caracteriza-se como uma contribuigao,
realizada no faturamento das empresas comerciais, que efetuem mensalmente ao Governo

Federal, e & destinado & seguridade social.

Conforme Bruni (2010, p.218) a partir de fevereiro de 2004, a legislagdo passou a permitir
duas sistematicas para a COFINS:

Cumulativa: aplicavel as pessoas juridicas que apuram o imposto de Renda trimestral com
base no lucro presumido ou arbitrado e as micro empresas e empresas de pequeno porte,
optantes pelo Simples/Federal, permanecendo validas as normas anteriores, com aliquota
de 3%.

Ndo cumulativa: aplicavel as demais entidades (de modo geral, em empresas fributadas
pelo Imposto de Renda pelo lucro real, trimestral ou anual). Para estes casos, a aliquota foi

elevada para 7 6% (permitindo, porém, o aproveitamento dos créditos anteriores).
INSS - Instituto Nacional do Seguro Social

Carreiro (2008) o INSS & uma instituigio publica que tem como objetivo conceder direitos
aos seus segurados, no qual, para conseguir esse direito, tem-se que contribuir dentro das

necessidades exigidas pela instituicdo.
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CSLL - Contribuigao Sobre o Lucro Liquido

A CSLL foi instituida pela Lei 7.689/88, é de competéncia da Unido. E uma fonte de recurso
previstas no art. 195 da Constituicdo Federal, conforme Oliveira (2007). Tem como fato
gerador a receita bruta ou lucro liguido apresentado pela atividade de comercializagdo ou
prestacao de servige de uma empresa (SOBREIRQ, 2005). A sua aliquota é de 9% e pode
ser calculado com base no Lucro Presumide (% do faturamento) ou no Lucro Real (% do

lucro real)y (BRUNI, 2010).

IRPJ — Imposto de Renda Pessoa Juridica

Conforme Borba (2008, p.136) “O Imposto de Renda é um imposto que tem como fato
gerador aquisicdo da disposicdo econdmica ou juridica de rendas e proventos de qualquer
natureza” (grafico 01).

Em analogia as pessoas juridicas, a ocorréncia do fato gerador do IR da-se pela obtencao
de resultados positivos (lucro) em suas operagdes industriais, mercantis, comerciais e de
prestacdo de servigos. (OLIVEIRA. et al 2008).

No entanto, Bruni (2010, p.219) afirma que o IR incide sobre o lucro das empresas,
considerando trés diferentes possibilidades para a apuracéo dos lucros: real, presumido ou
arbitrado, tributando-se de maneira diferenciada e sua aliquota basica é igual a 15%,
estando sujeita a aplicagdo da aliquota de 10% a parcela trimestral que exceder a $
60.000,00.
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ICMS - imposto sobre a Circulagdo com Mercadorias e sobre prestagio de
Servicos de Servigos de Transportes Interestadual e Intermunicipal e de
Comunicagio.

Para Oliveira et al {2007) 0 ICMS & um tributo de competéncia do Estado e Distrito Federal e
entre 0s principios que rege o ICMS, esta o da ndo-cumulatividade e seletividade. E esta
seletividade se da em virtude da essencialidade das mercadorias ou servigos {(BORNIA,
2008).

Neste sentido, gquanto mais essencial a populacdo, as mercadorias terdo aliguotas mais
baixas e quanto menos essencial terdo aliquotas elevadas. Como exemplo estdo os
produtos alimenticios, material de construgdo com redugdo do imposto enquanto que

produtos como cigarros, bebidas, joias possuem aliquotas elevadas.

Assaf (1997 citado por Sobreiro 2005} reforga que “o ICMS € o principal tributo estadual, em
termos de receitas correntes”, sendo alguns de seus fatos geradores mais relevantes os
sequintes:

+ A venda de mercadorias de estabelecimento de natureza comercial e industrial:

« A entrada de mercadoria importada do exterior em estabelecimento comercial &

industrial;

A incidéncia do ICMS ocorre sobre 0 prego de venda, sendo cobrado por dentro. Ou seja, no
preco de venda do produto (base de calculo) ja se encontra embutido o valor do ICMS
incidente (BRUNI, 2010, p.222).

Observa ainda o autor (2010) que o ICMS ainda pode apresentar a figura de substituigao
tributaria no calculo para o preco de venda, onde todo o valor do ICMS pago ao fornecedor

deve ser incorporado no custo (se produtiva) ou despesa (se ndo produtivo).

Outra caracteristica do ICMS & a diferenca de aliquota entre os Estados da Federag&o de
acordo com o destino da transagéo, tipo de mercadoria e servigo € Bruni (2010) descreve

es$sa caracteristica, como mostra a tabela 03,



Tabela 03. Diferenga de aliquota entre os Estados da Federagéo

Origem Destino Aliquota

Estado A Estado B 18% (Sao Paulo,
Minas Gerais ou
Rio de Janeiro)

17% (demais
Estados)
Sul, Sudeste Sul, Sudeste 12%
Sul, Sudeste Norte, Nordeste, Centro- 7%
Qeste e Espirito Santo
Norte, Nordeste, Centro- Sul, Sudeste 12%

Oeste e Espirito Santo
Norte, Nordeste, Centro- Norte, Nordeste, Centro- 12%
Qeste e Espirito Santo Qeste e Espirito Santo

Estado A Exportacao 0%

Fonte: Bruni (2010, p. 225).

Observa-se que os impostos sdo fatores relevantes na formagao de preco de venda, e gue
no ramo farmacéutico sua incidéncia é bastante elevada em relacdo a outros produtos

consumidos pela populacao (ABCFARMA, 2010). Conforme evidencia o quadro 01:

Grafico 01: Brasil - Carga Tributaria no preco final

Leite

Medicamentos de use animat
Sal

Arroz ¢ feijdo

Livros

Carne bovina | ‘

Cvos de galinha T —_— R Seriel

Frutas

Leite e 2o

AlMoco ou jantar em

:
[
]
) G i
Medicamentos de uso humano i |

0,00% 10,00% 20,00% 30,00% 40,00%

Fonte: IBPT- Instituto Brasileiro de Planejamento Tributario(2008).
Elaboracdo Sindufarma (adaptado).
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2.5 FORMAS DE TRIBUTACAO

Bruni (2010) apresenta trés formas de tributagéo de empresas no Brasil: Lucro Real: Lucro
presumido e Super Simples.

2.5.1 Lucro Real

O Lucro real € aquele realmente apurado pela contabilidade, com base na completa
escrituragao contabil fiscal, com a escrita e rigorosa observancia dos principios

fundamentais de contabilidade e demais normas fiscais e comerciais (Oliveira, 2009).

Neste sentido Bruni (2010) relata que a tributagdo pelo lucro real é quando a empresa
apresenta suas receitas e gastos, tributando a diferenga ou o lucro real, e sobre este incide

Imposto de Renda e Contribuigéo Social.

2.5.2 Lucro Presumido

Segundo Oliveira (2009) trata-se de uma forma simplificada de apuracdo da base de calculo
dos tributos com o Imposto de Renda e da Contribuigao Social, restrita aos contribuintes gue
ndo estdo obrigadas ao regime de apuragdo de tributagdo com base no lucro real. E uma
alternativa para as pequenas empresas, até o limite da receita bruta total estabelecida em lei
(FABRETTI, 2008). Podera optar pelo sistema de tributagdo do lucro presumido empresas
industriais, comerciais ou de prestacao de servico, que tenha auferido receita bruta inferior a
48.000.000,00 {quarenta e oito mithdes de reais) no decorrer do ano anterior (OLIVEIRA,
2009)

Ainda de acordo com Fabretti (2006), o Lucro Presumido tem a finalidade de facilitar o
pagamento do IR e da CSLL, sem ter que recorrer 2 complexa apurac¢io do lucro real que
pressupde contabilidade eficaz, ou seja, capaz de apurar o resultado antes do ultimao dia do

més subsequente ao encerramento do trimestre.

De acordo com Bruni (2010) o célculo do lucre presumido € feito pelo aplicando-se uma

aliquota que varia de acordo com a atividade da empresa: 1,6% (um inteiro e seis décimos
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por cento) no case de revenda, para consumo, de combustivel derivado de petrdleo, alcool
etilico carburante e gas natural, 8% ( oito por cento) para comércio e a inddstria; 16%
(dezesseis por cento) para prestacdo de servicos de transportes; 32% ( trinta e dois por
cento) sobre prestagGes de servigos, pelas sociedades civis, relativos ao exercicio da
profissado...

2.5.3 Super Simples

A Lei Complementar n® 123/206, Lei do Super Simples, substituiu o Simples Federal (Lei
9.317/19986)}, sendo um regime Unico de arrecadagao para a Micro e Peguena empresa
desde 19 de julho de 2007, Conforme Art. 966 do Cédigo Civil, por Micro empresa entende-
se aquela que tem receita bruta anual de ate 240 mil reais e por empresa de pequeno porte
entende-se aquela com receita bruta anual superior a 240 mil e inferior a 2,4 milhdes de
reais (BRUNI, 2010}

Neste sentido, Campos (2009} relata que:

O Simples Nacional € um regime de arrecadacéo de carater facultativo para o
contribuinte, que unifica a cobranca de oito impostos e contribuicbes dos
entes federados, tendo como propdsito, unificar o recolhimento do ICMS
{imposto estadual), do 1SS (imposto municipal), do Pl e do IRPJ (impostos da
Unigo), bem como das contribuicdes sociais previdenciarias da Unido a cargo
do empregador, das empresas € das entidades a elas eguiparadas. Entenda-
se: contribuicac previdenciaria patronal incidente sobre a folha de salarios e
demais rendimentos dos segurados obrigatorics do Regime Geral da
Previdéncia Social, PIS/PASEP, COFINS e CSLL, tudoc com o intuito de
buscar um sistema menos complicado e de menor carga tributaria para as
empresas abrangidas pelo sistema simplificado.

As aliquotas constantes das tabelas anexas a LC n. 123/2006 sera utilizada para o calculo
do valor mensal devido mediante a aplicagio sobre a receita bruta mensal, e recolhido em

guia unica.

2.6 Metodologias de Formagao do Preco de Venda.

Para Martins (2003, p. 218) "é generalizada a idéia de que uma das finalidades da

contabilidade de custos é o fornecimento do preco de venda’.
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Para Oliveira (2004) o prego de venda é uma das varidveis estratégicas mais relevantes
para as empresas e, evidentemente, a sua fixagdo é uma decisdo de suma imporiancia.
Dentro do arsenal competitivo varejista, preco é, sem dlvida, a ferramenta que produz os
efeitos mais intensos e imediatos.

Santos (1995, p.4 apud Cunha e Fernandes 2008) diz que:

A fixacdo de precos de venda dos produtos e servigos € uma questio que
afeta diariamente a vida de uma empresa, independenfemente de seu
tamanho, da natureza e seus produfos ou do setor econdmico de sua
stuacdo. Esta dificuldade de formar preco de venda pode atingir toda uma
cadeia produtiva, desde o fornecedor da matéria prima, passando pelo
fabricante, distribuidores, varejistas até o consumidor final.

Caleular o prego de venda & uma tarefa muito importante para as empresas, tendo em vista
gue, ha a necessidade do preg¢o ser superior aos custos e neste estarem inclusos os fributos

e daf ter o lucro desejado.

Conforme Dubois, et al (2009) outros elementos, além dos impostos devem fazer parte na
formacao dos precos dos produtos, sdo os custos que a empresa devera arcar durante o

processo de fabricacio e comercializacao dos seus produtos.

Relata Bruni (2010, p. 244):

‘0O prego pode ser apresentado em fungdo de seus qualro componentes
caracterizados: 03 custos (que correspondem aos gastos produtivos ou
incorporados no produte), as despesas (que correspondem aos gastos nio
incorporados ao estoque dos produtos, representando gastos comerciais ou de
vendas, administrativos ou financeiros), os impostos (diversos séo os fributos
incidentes sobre o prego), (..} e lucro (gue representa a remuneragéo do
empresario)”.

Uma formacdo de prego de venda erronia, sem a alocacdo de todos os elementos
formadores deste, podera arrastar um empreendimento a ruina. Diante disso, observa-se

que varias sdo as formas para se calcular o preco de venda de um produto.

2.6.1 Formacao do Preco de Venda a partir do Custeio por Absorgao

O método de custeio por absorcédo define que o custo dos produtos sera constituido por

todos 0s gastos no processo produtivo. Desta forma, o prego de venda deve cobrir os custos
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totais (somatdria da matéria-prima consumida, mao-de-obra direta e os custos indiretos
alocados), obtendo-se o lucro bruto, e este deve cobrir as despesas fixas e varidveis, além
de proporcionar o lucre liquido (MIQUELLETO, 2008).

Pregos baseados nos custos é um dos métodos mais utilizados na formacio de pregos,
devido a praticidade e simplicidade, tendo como base os custos (SOUSA, 2007).

SPERLING (2008) relata que a formagao do prego de venda a partir do custo, parte-se do
pressuposto que o mercado absorvera os pregos determinados pela empresa. Embora, isso

nem sempre acontece, este calculo servira de paradmetro para analise e comparacio.

Observa-se que para formar o preco de venda por este método, utiliza-se um percentual ao

custo total do produto que possa cobrir as despesas operacionais e auferir lucro.

2.6.2 Formagao do Prego de Venda a partir do Custeio Variavel.

Formar preco de venda por este método é bastante complexo, pois se leva em consideracéo
ndo s6 as informagdes de custos, mas sim todo um conjunto de informagao voltado para o

mercado em que o produto se insere, analisando também a margem de contribuigdo.

FIGUEIREDO e CAGGIANO (1997, p. 182 apud CARREIRO, 2008) afirmam que: o preco
baseado no custeio variavel habilita a firma a adotar politicas especiais de marketing, como
penetracdo em um novo mercade, ou 0 desenvolvimento de um mercado de exportagéo,
impondo ao mercado interno um preco que cubra os custos fixos a fim de permitir a venda a
precos de custos variaveis no novo mercado.

Com relacdo a margem de contribuicdo, Maher (2001, apud Miqueletto, 2008) caracteriza-a
como a “diferenga entre o preco de venda unitario e os custos variaveis unitarios. Interprete
a margem de contribuicdo como a quantia disponivel para cobrir os custos fixos e gerar

fucro”.

De acordo com Martins (2006) qualguer que seja as alternativas de prego, nao € melhor
aguela que d& maior margem de contribuicdo por unidade. Isso sé ocorreria se a quantidade
vendida fosse sempre a mesma; variando as quantidades, interessa aquela que da a maior

margem de contribuicao total.
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2.6.3 Formagcdo de Prego de Venda baseado no Mark-up

Para Migueletto (2008) o Mark-up, & uma técnica que serve de base para a formacio de
preco de venda de produtos, pois define uma porcentagem a ser aplicada sobre o custo

para se chegar ao preco de venda ao cliente.

Para Martins (2006, p. 219) “esse método de calcular pregos com base em custos € muito
utilizado pelas empresas, porém apresenta algumas deficiéncias, como: ndo considerar,
pelo menos inicialmente, as condigbes de mercado, fixar o percentual de cobertura das

despesas fixas de forma arbitraria etc.”.

O mark-up configura-se como um instrumento de trabalho para achar o pre¢o de venda, pois
0 seu calculo é realizado a partir do custo, no qual determina-se uma porcentagem capaz de
suprir todas as necessidades da empresa e mais uma parcela de lucro (CUNHA E
FERNADES, 2008).

Neste sentido Limeira (2003 apud Cararo, 2005) diz que:

Esta margem se constitui, normalmenie, dos seguintes elementos:
despesas varidaveis de vendas, impostos, comissdes e encargos sociais,
freles, despesas administrativas, despesas fixas de vendas, despesas
financeiras, custos fixos de fabricagio ou execugio de servigos {(obtido pelo
custeio direto) e lucro. A diferenga entre o mark-up e o prego de venda,
representa a porcentagem do preco destinada ao pagamento do custo de
fabricacdo do produto ou do custo direto da equipe e outros recursos para
execucdo de um servigo.

Segundo Padoveze (2007 apud CARREIRO, 2008) o mark-up caracteriza-se como um
multiplicador do custo dos produtos, sendo obtido por meio de relagdes percentuais sobre ¢
pre¢o de venda, ou seja, fazer o prego de um produto de forma rapida, tendo em mao o

valor do custo, multiplicando por uma porcentagem encontrada, ai terd o prego de venda.

Neste sentido Dubois, et al (2009) relata que o método markup consiste em adicionar uma
certa margem de lucro {um percentual), que ao ser adicionada aos custos totais do produto,

gera um preco de venda que a empresa possa cobrir todas as despesas e obter um lucro.
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Para o autor o markup é representado através da equacio;
Markup = % desejado x Ca

Preco de Venda = Custo unitario + markup

Preco de Venda = Custo unitario + % do custo unitario

Ca = custo unitario

Markup = % custo unitario

Ainda o autor (2009) observa que ¢ método tem limitacdo, por ndo contemplar as despesas
nem os impostos que incidirdo sobre o prego de venda e por néo fornecer uma indicagéo do
lucro obtido.

2.6.4 Formacao de pregos de venda baseado na concorréncia

Segundo Santos (2005, p.114 apud Miqueletto, 2008), “qualquer método de determinacio
de precos deve ser comparado com 0s precos das empresas concorrentes, que porventura

existam no mercado”,

A estratégia de aprecamento € muito influenciada pela situacdo de concorréncia, que é
caracterizada pelo numerc de empresas que atuam no mesmo segmento e do valor
percebido do produto, resultante dos esforgos de diferenciagao produzidos pela empresa
com o objetivo de alcancgar uma vantagem (LAMBIN, 2000 apud Camponar, 2009).

Nessa abordagem, a empresa procura manter seus precos acima ou abaixo dos pre¢os dos
concorrentes, dependendo da situagdo. A politica da concorréncia de manter ou de alterar
precos & seguida pela empresa (OLIVEIRA, et al 2000).

Neste sentido, a analise da concorréncia & importante para que a empresa mantenha-se no
mercado de forma competitiva (CARARQ, 2005).

Padoveze (2007 apud CARREIRO, 2008) menciona que:

Assumindo essa condigdo, praticamente seria desnecessatio o célculo dos custos e
subseqlente formacdo de pregos de venda a partir dele. O que a empresa teria que
fazer seria abalizar corretamente o preco de mercado do produto atraves dos pregos
dos concorrentes existentes, ou através de pesquisas de mercado, e fazer
consideracdes especificas de gastos de comissdes, canais de distribuigao,
publicidade, localizacdo da fabrica etc
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Nota-se que formular o prego de venda com base no prego dos concorrentes € bastante
arriscado, pois deixaria de analisar os custos incorridos, ocasionando um preco de venda

inadeguado.

Neste sentido KOTLER, HAYES e BLOOM (2002 apud Cararo, 2005) aponta que a
formagao de preco baseado na concorréncia, sé tera bons resultados se a empresa obtiver
informacdes concretas sobre os precos praticados pela concorréncia e se seus clientes

forem sensiveis as diferencas de prego.

Bruni & Fama (2002 apud Camponar 2009} relatam que formacgéo de pregos com base na
concorréncia, € uma técnica segundo a qual as empresas prestam pouca atengao aos seus

custos ou 2 sua demanda.
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3 DESCRICAO E ANALISE DOS RESULTADOS

Neste topico sera apresentada a analise descritiva dos dados coletados por meio de
questionario em 29 empresas do ramo farmacéutico da cidade de Sousa-PB, no més de

Qutubro do corrente ano.

O referido questionario foi dividido em trés secbes: a primeira, contendo dados do
respondente; a segunda, os dados da empresa pesquisada e a terceira, relacionada aos

parametros e métodos de formacio de prege de venda utilizado pelas empresas.

3.1 Perfil dos respondentes

{dentificou-se que 75,9% dos respondentes sdo do sexo masculino ¢ 24,1% do sexo
feminino, evidenciando a predominancia de homens nesse ramo de atividade, conforme

grafico 02.

& Masculino

¥ Feminino

Grafico 02- Sexo dos respondentes
Fonte: Dados da pesquisa, 2010
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No grafico 03, pode-se visualizar o resuitado da pergunta sobre a idade dos respondentes
da pesquisa. Verificou-se que 37,9% dos respondentes estdo entre 20-35 anos; 44,8% estdo
entre 36 a 51 anos; 13,8% estao entre 52-57 anos e 3,4% estdo acima dos 50 anos.

B 20-35 anos
H 36-51 anos
b 52-57 anos

2 gcimade 58 anoes

Grafico 03 - Idade dos respondentes

Fonte: Dados da pesquisa, 2010
No tocante ao nivel de escolaridade dos respondentes, a pesquisa mostrou que dos 29
respondentes, 79,3% possuem ensino médio, 17,2% respondentes possuem ensino superior
e 3,4% possuem apenas ensino fundamental, evidenciando um baixo indice de
escolaridade. Quanto ao curso superior do total dos respondentes, apenas 10,3% sao

graduados em Farmacia; 3,4% possuem graduacdo em Engenharia Agricola e Licenciatura

em Ciéncias respectivamente. Os gréaficos 04 e 05 ilustram os fatos abordados.

# Ensino fundamentad
B Ensino médio

M ENsino superior

Grafico 04- Grau de escolaridade dos respondentes
Fonte: Dados da pesquisa, 2010
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8 Farmacia
W LiC, Ciencias

wi Eng. Agricols

Grafico 05 - Cursos de superior dos respondentes
Fonte: Dados da pesquisa, 2010
Com relagdo ao cargo ocupado pelos respondentes, verifica-se que 72,4% deles sao

proprietarios, 13,8% s&o sdécios-gerentes, 6,9% sdo gerentes contratados e atendentes,

conforme se depreende do grafico abaixo:

& Proprictdrio
B Socio-gerente
W Gerente contratado

B Atendente

Grafico 06 - Cargo gue os respondentes ocupam na empresa

Fonte: Dados da pesquisa, 2010
A experiéncia adquirida pelo tempo de trabalho em uma area é uma ferramenta de grande
importancia e no ramo farmacéutico € um fator relevante. A pesquisa reveia que do total,
31% dos respondentes tem entre 01-10 anos de trabalho na area; 20,7% tém entre 11-20
anos de trabalho na area; 37,9% tém entre 21-30 anos de trabatho na area e apenas 10,3%
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dos respondentes tem mais de 30 anos de trabalho na drea, como esta evidenciado no

grafico 07,

3.4%

Grafico 07 - Tempo que os respondentes trabalham na area
Fonte: Dados da pesquisa, 2010

3.2 Perfil das empresas pesquisadas

S 01-10enos
W 1i-20anos
& 21-30 anovs
& 31-40anos

W 41-50 anos

Nesta secdo serfo apresentadas as caracleristicas das empresas pesquisadas. Foi

verificado que das 29 empresas que fazem parte do comeércio varejista de medicamentos na

cidade de Sousa-PB, 86,2% delas sao Micro Empresa e 13,8% sao Empresa de Pequeno

Porte, conforme grafico 08.

B E
w EPP

Grafico 08 - Tipo de empresa
Fonte: Dados da pesquisa, 2010
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Segundo a Lei Complementar n? 128, de 19 de dezembro de 2008. No Art. 3° Para os
efeitos desta Lei Complementar, consideram-se microempresas ou empresas de pequeno
porte a sociedade empresaria, a sociedade simples e o0 empresario a que se refere o art.
966 da Lei n® 10.406, de 10 de janeiro de 2002, devidamente registrados no Registro de
Empresas Mercantis ou no Registro Civil de Pessoas Juridicas, conforme o caso, desde

gue:

| - no caso das microempresas, 0 empresario, a pessoa juridica, ou a ela equiparada,
aufira, em cada ano-catendario, receita bruta igual ou inferior a R$ 240.000,00
(duzentos e quarenta mit reais);

- nc caso das empresas de pequeno porte, o empresaric, a pessoa juridica, ou a ela
equiparada, aufira, em cada ano-calendario, receita bruta superior a R$ 240.000,00
{duzentos e quarenta mil reais) e igual ou inferior a R$ 2,400.000,00 {dois milhdes e
guatrocentos mil reais).
Portanto, diante do exposto observa-se que 86,2% das Farmacias de Sousa possuem um
faturamento inferior a 240.000,00, enquadrando-se como ME ¢ 13,8% enguadram-se como

EPP pois possuem faturamento superior a 240.000,00 e inferior a 2.400.000,00 reais.

No grafico 08, foi evidenciado a estrutura das empresas pesquisadas, onde a maioria tem
um Unico estabelecimento, observa-se que das 29 empresas pesquisadas, 86,2% séao
empresas de estabelecimento Unico e apenas 6,9% tem filial e 6,9% estio ligadas a uma

grupo ol rede.

B’ Empresa com
estabelecimento unico

Empresa corn filial

& Ermpresa ligada a grupo

Grafico 09 - Estrutura quanto ao estabelecimento
Fonte: Dados da pesquisa, 2010
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Quanto ao tempo de funcionamento, definiu-se intervalos de tempo entre 1 a5 anos, de 8 a
10 anos, de 11 a 16 anos; 17a 21 anos, 22 a 26 anos e acima de 26 anos. O grafico 10 a

seguir mostra a distribuicdo por tempo no mercado.

{1-05 anos
8 0G-10 anos
W 1i-16anos
17-21 anos
& 22-26 anos

 Acima 26anos

Grafico 10 - Tempo de funcionamentio das empresas
Fonte: Dados da pesquisa 2010

O resultado obtido revela que das 29 empresas pesquisadas, 27,6% delas séo bastante
jovens no mercado estdo entre 1 a 5 anos; 27,6% estdo entre 6 a 10 anos, 13,8% estéo
entre 11 a 16 anos; 31% das empresas estdo mais consolidadas, pois estdo ha 17 anos

funcionando na cidade de Sousa.

Quanto ao nimero de funcionarios, a maioria das empresas num total de 79,3% tem de 01 a

05 funcionarios e 20,7% tem entre 06 a 10 funcionarios,como mostra o grafico 11.



w 01-05 furciondrios

wd 00-10 funciondrios

Grafico 11- Numero de funcionarios
Fonte: Dados da pesguisa, 2010

Os respondentes foram questionados quanfo a concorréncia no mercado farmacéutico,

como mostra o grafico 12.

@ Middia da concorréncia

td Abaixo da concorréncia

Grafico 12- Percepcdo da empresa em relagao a concorréncia
Fonte: Dados da pesqguisa, 2610

Constatou-se que a maioria dos respondentes 89,7%, consideram que a empresa esta na

média da concorréncia e apenas 10,3% afirmam estar abaixo da concorréncia.
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3.3 Andlises sobre a formagdo de pregos

As empresas envolvidas na pesquisa foram questionadas quanto a formacgao de pregos de

venda dos produtos que comercializam.

Os respondentes foram indagados quanto ao tipo de produtos que as empresas
comercializam. Das 29 empresas pesquisadas, 89,7% comercializam medicamentos e

correlatos enquanto que apenas 10,3% s comercializam medicamentos.

Fica evidente que € um mercado onde a maioria das as empresas vendem o0 mesmo mix

produtos, como mostra o grafico 13.

Conforme a diretora-executiva do Popai Brasil, o resultado obtido em pesquisa do lbope
Solutions, os medicamentos s8o responsaveis por 58% das intenges de compras. No
entanto, ha outra fatia de mercado bastante visada pelos farmacistas, como a de cosmética,
perfumaria e higiene pesscal. E segundo relato da coordenadora farmacéutica da Rede
Farmais, “a margem de lucro € atrativa, levando esses segmentos a investirem cada vez
mais nesse mercado” REVISTA EMS (2009, p. 56).

B SO medicamento

ket Medicamento e
correlatos

Grafico 13 - Produtos comercializados pelas empresas
Fonte: Dados da pesquisa 2010
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A literatura evidencia que o controle dos custos é de fundamental importancia para as
empresas.

Neste sentido Sperling (2008) relata que a falta de conhecimento, a inexisténcia ou
insuficiéncia de controles para a identificacdo de custos e despesas, faz com que as
pequenas e micro empresas do comércic varejista precifiguem seus produtos

aleatoriamente ou indevidamente, sem fundamento, gerando prejuizo.

Ao ser questionado quanto a esse procedimento, observou-se que dos 29 respondentes,
48,3% confirmam fazer o controle dos custos e 51,7% dos respondentes nao realizam {al
controle. No entanto, quando indagados quanto ac método utilizado para esse controle, dos
.48,3% que responderam fazer esse controle, apenas 10,6% mencionaram que utilizam
como método, programa de computador; 6,9% utilizam como método o livro caixa; enquanto
que 31,1% optaram por ndo responder, o que conota provavelmente um desconhecimento

sobre o assunto, conforme se visualiza nos graficos 14 e 15.

B Sim

W Ndo

Fonte: Dados da pesqguisa, 2010
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W Prog rama do PC

i Livrocaixa

Wl Ndo mencionou

Grafico 15 — Método utilizado para controle dos custos

Fonte: Dados da pesquisa, 2010
O fato de responderem um programa do computador, livro caixa e outros ndo responderam,
permite inferir que 0s respondentes nio possuem conhecimento dos metodos apuragao de
custos evidenciados na literatura, como método de custeio por absor¢do, que conforme
Dubois, et al (2009) este método de custeio consiste na alocagao de todos os custos (diretos
e indiretos) em cada fase de producdo. E o Unico método de custeio aceito pela
Contabilidade Financeira que atende aos principios contabeis. E 0 método de custeio
variavel que conforme Bornia (2007) no custeio varidvel, ou direto, apenas os custos
variaveis s&o relacionados aos produtos, sendo os custos fixos considerados como custos

do pericdo, métodos abordados na pesquisa.

Ainda no tocante aos custos, os envolvidos na pesquisa foram questicnados sobre a
interferéncia destes na formac&o dos precos. Constatou-se que 75,9% dos respondentes
evidenciam que os custos ndo interferem na formacgao dos pregos enquanto que 24,1% dos
respondentes evidenciam gue os custos interferem nos pregos, conforme retratata o grafico
186.
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W Sim

b Ndo

l

Grafico 16 — interferéncia dos custos na formagao dos precos

Fonte: Dados da pesquisa, 2010 '
Fazendo uma correlacdo entre o controle dos custos e a interferéncia dos custos na
formagdo dos pregos, dos 15 respondentes (51,7%) que afirmaram néoc controlarem os
custos, 10 deles (34,4%) afirmam que os custos interfferem nos pregos. E, dos 14
respondentes (48,3%) que afirmam controlar os custos, 12 deles (69%) afirmam que os
custos interferem na formacao dos precos. Diante disso, evidencia-se gue a maioria acredita
que o custo tem interferéncia na formag¢ao de preco. No entanto, a maioria nao tem controle
destes para usar como ferramenta na formacgdo do prego, conforme evidenciado nos

graficos 13 e 15 acima.

Varios s8o os elementos de custos abrangidos na operacionalidade com mercadorias nas

empresas comerciais, dentre eles destacam-se os Impostos.

Investigados sobre a interferéncia dos impostos na formacao dos pregos, a maioria dos
respondentes num total de 79,3% afirmam que os impostos interferem nos pregos enguanto
que apenas 20,7% afirmam que no ha interferéncia dos impostos na formagéo dos pregos.

Como se observa no grafico 17,
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 Sim

b N3o

Grafico 17 - interferéncia dos Impostos na formacgéo dos precos
Fonte: Dados da pesquisa, 2010

Ainda sobre impostos, os respondentes foram abordados sobre o impacto dos mesmos na

formacao dos precgos. O grafico 18 revela o resultado.

3,4% 3 4%
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Grafico 18 - Impostos com maior impacto na formacae dos precos
Fonte: Dados da pesquisa, 2610

Dentre os impostos elencados, o resultado evidenciou que para 58,6% dos respondentes o
ICMS & o imposto com maior impacto na formagdo dos pregos. Dado relevante, pois
conforme relato do gerente-executivo da ALANAC, Serafim Branco Neto, o Imposto sobre
Circulagdo de Mercadorias - ICMS é o principal vildo dos medicamentos. O imposto
responde por 15% de toda carga tributaria (MENDES, 2010).
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No entanto, 10,3% acreditam que apenas o ICMS e IPi e 6,9% mencionou IRPJ; PIS; ICMS;
COFINS; CLSS e IPI, todos sendo impostos gue impactam no prego de venda.

Para formacao do preco de venda, a empresa deve estabelecer parametros que proporcione
um retorno financeiro satisfatério de forma a cobrir todos os seus custos.

Os participantes foram questionados quanto aos parametros utilizados para formagdo do

preco dos produtos comercializados pelas empresas.

Para os produtos com preco maximo controlado pelo governo, ficou evidenciado no grafico
18 que, 79,3% dos respondentes utilizam como parédmetro o Prego Maximo da Tabela do
Governo e 13,8% utilizam como parametro a Margem de Lucro e 6,9% utilizam Precgo Custo

do fornecedor (grafico 19).

# Preco méaximo da tabela
do governo

i Preco custo do
fornecedor

& Margem de lucro

Grafico 19 - Parametro utilizado para formagao do prego de produtos com pregos
maximos coniroladas pelo governo
Fonte: Dados da pesquisa, 2010

Quanto aos produtos com pregos maximos liberados pelo governo, evidenciou-se gue
42,3% respondentes utilizam como parametro a Margem de Lucro, 34,6% dos respondentes
utilizam Preco de Custo do Fornecedor enquanto que 26,9% utilizam Preco de Custo da
Tabela e apenas 3,8% observa o Prego de Custo da Tabela @ Margem de Lucro; e Prego

Final dos Concoerrentes respectivamente.

Fica evidente que, quando o produto ndo tem seu preco maximo fixado pelo governo, hé

uma discordancia entre os respondentes guanto ao parametro utilizado, porém predomina a
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Margem de lucro como ferramenta para tomada de deciso quanto a formagdo do preco,
como mostra o grafico 20.

¥ Proco custo da tabela do
ZOVErNG

M Prego final dos
concoreentes

i Prego custo do
fornecedor

H Margem de lucro

i PCG e ML

Grafico 20 - Parametro utilizado para formagéo do prego de produtos com pregos
maximos liberados pelo governo
Fente: Dados da pesquisa, 2010

Investigados quanto a formacao de pregos dos produtos Correlatos (perfumaria, cosmeticos,
produtos de higiene, dentre outros) que ndo tem infludncia do governo quanto ao prego
maximo e minimo, o resultado esta evidenciado no grafico 21.

3.8% 3,8%
& Preco final dos

concorrentas

® Preco custo do
fornecedor

u fMargem de lucro

¥ Todos 03 itens anteriores

% Nio respondeu

Grafico 21 - Parametro utilizado para formacgfo do prege de produtos correlatos
Fonte: Dados da pesquisa, 2010

Dos 29 participantes, apenas 26 empresas vendem correlatos. De modo que 38,5%

responderam que para calcular os pregos dos produtos correlatos a empresa calcula seu
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preco de comercializacdo observando o custo do produto encontrado na nota fiscal do
fornecedor, enquanto que 46,2% responderam que a margem de lucro & a informagéio

utilizada para formacgao do preco de venda e apenas 7,7% analisam todos os itens para a
formacao do prego de venda.

De acordo com a literatura outros fatores ainda infiuenciam a formacédo do prego de venda,

sa80 os fatores externos como Mercado, Concorréncia, Governo, Fornecedor, Lucro.

Dos participantes da pesquisa, apenas 17 (58,6%) indicaram numa escala de 1-6 quais os

fatores externos que estariam entre 1°- €° lugar na formacgéo dos pregos.

Quanto ao fator Mercado foi considerado por 35,3% dos respondentes em 3° |lugar na
formagéo do preco. Ja no tocante a Concorréncia, 29,4% considera o fator em 5° lugar na

formagdo do preco, como indicam o grafico 22 A,

iMercado Concorréncia

Grafico 22 A - Fatores que influgnciam no prego numa escala de 1-6
Fonte: Dados da pesquisa 2010

No tocante ao fator governo, foi considerado por 41,2% dos 58,6% respondentes em 6°
lugar na interferéncia da formagao do preco. O dado pode ser justificado, por que a maioria

das empresas vendem produtos com pregos que n&@o sofrem tal interferéncia, como
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perfumaria, cosmética (correlatos). Quanto 2 interferéncia do consumidor, 29,4% indicaram

como o 4° fator de interferéncia na formacgao do prege, como evidenciam o grafico 22 B.

Governo

M1
2
R
Ry
H5e
Hbe

Consumidor

11,8%

1

Grafico 22 B - Fatores que influenciam no prego numa escala de 1-8
Fonte: Dados da pesquisa 2010

O fornecedor & considerado por 11.8% dos 58,6% em 1° lugar, enquantio que 17,6% dos
58,6% em 2° lugar na interferéncia na formagdo dos pregos. J& no que se refere a

interferéncia do fator lucro, 11,8% o considera em 2° lugar enquanto que 17,6% o

consideram em 6° lugar, dos 58,6% respondentes, como mostra o grafico 22 C.
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Grafico 22 C - Fatores que influenciam no preco numa escala de 1-6

Fonte: Dados da pesquisa 2010

A literatura apresenta varios Métodos para que o gestor possa observa-lo e utilizad-lo como

ferramenta na formacgao do Prego de Venda. Os respondentes foram indagados quantoc ao

método de formacio de prego utilizado pela empresa. O grafico 23 revela o resultado.

i Baseado no custeio
absergdo

B Baseado no custeio
varidvel

i Baseadono mercado

i Baseado na concorréncia

td Nenhum método

Wi Nomercado e

concorréncia

Grafico 23- Método de formagado de prege venda utilizado pela empresa

Fonte: Dados da pesquisa, 2010
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O resultado mostra que dos respondentes, 34,5% se baseiam no mercado; 31% se baseiam
na concorréncia e apenas 13,8% dos respondentes ndo se baseiam em nenhum método;
6,9% baseiam-se no mercado e concorréncia enquanto que 6,9% se baseiam no custeio por
absorgdo e custeio varidvel respectivamente,

Dentre os que responderam que se baseiam no custeio por absorcdo e variavel, ficou
evidenciado na pesquisa que desses 6,9%: 3,45% estdo entre os que nao mencionaram
qual método utilizam para controle de custos e 3,45% estéo entre os que afirmam que nao
controlam os custos, havendo ai um descrédito quanto ao uso desses metodos praticados

na formacgéo do preco.

Quanto aos 31% dos respondentes que se baseia na concorréncia, o dado obtido é
preccupante, pois ac basear-se na concorréncia, o gestor pode cometer um equivoco
guanto a formacio do preco, pois os custos de uma empresa ndo sdo necessariamente

iguais as demais, acarretando uma formacao de prego de forma errbnea.

As informacdes contabeis sdo fontes imprescindiveis para que o gestor sinta-se seguro na
tomada de decisdo e estas podem ser adquiridas pela contabilidade através dos relatorios

contabeis elaborados pelo contador.

8 Tom ajuda contador

¥ Faz por intuicio i

= Experiéncia adquirida
pelo tempo de trabatho

Grafico 24 - Para obter informacées dos custos/ ou formacao dos pregos
Fonte: Dados da pesquisa, 2010
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De acordo com o grafico 24, que frata de como os respondentes adquirem as informagdes
para a formagdo do preco de venda, observou-se que a maioria dos participantes da
pesquisa, o correspondente a 65,5% tomam como base a sua propria experiéncia adquirida
pelo tempo de trabalho. Diante desse resultado se confirmam as observacdes de
Albuquerque apud Queiroz (2005, p. 40 apud Cogan, 2007) “as agbes e decisfes na
pequena empresa guase sempre sio tomadas com base na intuicdo e na experiéncia do

empresario”.

No entanto, o Contador que é o profissional qualificado para dar tais informagdes, é
consultado por apenas 9,31% empresas pesquisadas. Provavelmente o fato ocorra devido a
prestacdo das informactes serem voltados para atender a legisiagdo fiscal e ndo para

tomada de decisdes das entidades.
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4 CONSIDERAGOES FINAIS

Com bhase nos dados avaliados observou-se que:

O perfil dos respondentes é representado por 72,4% sendo proprietarios, onde 37,9% dos
respondentes estao atuando no ramo de farmacia ha mais de 20 anos. Quanto ao grau de
escolaridade 79,3% possuem apenas ensino médio, significando um baixo indice de
escolaridade.

As empresas participantes 86,2% sdc empresas de estabelecimento Unico e que 55,2%
estdo a pouco tempo no mercado, entre 01 a 10 anos de funcionamento. No tocante a
concorréncia 89,7%, dos respondentes consideram que as empresas estdo na media da

concorréncia, onde 88,7% das empresas comercializam medicamentos e correlatos.

Ha uma contradicdo guanto ao controle dos custos e quanto a interferéncia destes na
formacao dos pregos e os métodos utilizados para tal controle. Ficou constatado que 51,7%
afirmam n&o controlar os custos, porém 75,9% evidenciam que 0s custos interferem na
formacao dos preces e entre estes o ICMS é apontado por 58,6% dos respondentes como
maior impactante na formacdo do preco. No entanto observou-se a falta de conhecimento
sobre método de controle dos custos, pois 31,1% ndo mencionaram o método e os 17,2%

que listaram, nao condizem com os metodos abordados na literatura.

Os parametros utilizados para formacao dos pregos ficou demonstrado que para os produtos
com preco maximo controlade pelo governo 79,3% dos respondentes utilizam como
parametro o Preco Maximo da Tabela do Governo. No entanto para os produtos com pregos
maximos liberados pelo governo evidenciou-se uma discordancia entre os parédmetros
utilizados, onde 42,3% respondentes utilizam como parametro a Margem de Lucro, 34,6%
utiizam Prego de Custo do Fornecedor enquanto que 26,9% utilizam Prego de Custo da
Tabela do Governo. Ja quanto aos Correlatos (perfumaria, cosméticos, produtos de higiene,
dentre outros) que ndo tem influéncia do governo quantc ao prego maximo € minimo,
observou-se que a Margem de Lucro e o Prego de Custo do Fornecedor sdo parametros

mais utilizados.

Os fatores externos como mercado e a concorréncia possuem papel predominante na

deciséo de formagio do pre¢o enquanto que apenas 6,9% utilizam o custeio por absor¢éo e
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custeio variavel, ratificando a falta de conhecimentos sobre os métedos apresentados na

literatura,

A concepclo do preco foi demonstrada através desta pesquisa que as informacgbes de
cusfos e os métodos de custeio ndo sdo utilizadas como ferramentas para formagao do
preco de venda dos produtos. Isso ocorre devido & maioria dos gestores, o correspondente
a 65,5%, atuarem no segmento ha muito tempo e as decisdes provavelmente s3o baseadas

na experiéncia profissional.

Diante do exposto fica evidente a falta de conhecimento e a necessidade de
esclarecimentos por parte dos respondentes no tocante ac controle dos custos, dos
métodos de custeio e formagao de preco e quanto a importancia das informagdes contabeis,
no sentido de que o controle dos custos & uma ferramenta de fundamental importancia que
poderia ser utilizada pelas empresas para uma formacdo correta de precificagdo dos

produtos,
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Conselle Regional de Farmacia do Estado da Paraiba

- RELAGAQ DE FIRMAS INSCRITAS NO CRF-PB

% Inserigdo Razdo Social. Cigdade Tp. Estabelec.
00813 JFERNANDES & CIALTDA SCUSA-PE FARMACIA - CAT I RT
¢ 00817 ORGANIZAGAD FARMACEUTICA LTDA SOUSA-PB FARMACIA - CAT | RT
00818  CRIED! 5 DA NOBREGA SOUISA-RB FARMACIA - QAT { RY
; 00888 J AUGUSTD SARMENTO SOUSA-PS FARMAQIHA - CAT I RT
- 00921 JOAQUIM LEANDRO DA S1L.VA FARMACIA SOUSA-PB FARMACIA - CAT 1 RT
01221 MANOEL MESSIAS DE ARALJO SOUSA-PB FARMACIA - CAT 1 RT
' 02451 MARIA CRISTINA DE SOUSA NOGUEIRA SOUSA-PB FARMACIA - CAT {RT
02657  EDIMAR LIMA CAVALCANTE SOUSA-FPB FARMACIA - CAT I RT
: 02865  COMDE PROD FARM E PERF COSM TORRES LTDA SOUSA-PB FARMACIA - CAT [ RT
02786  FARMACIA MOREIRA LTDA SOUSA-PR FARMACIA - CAT I RT
© 02843 ANTONIO REGINALDO LOPES CASIMIRO SOUSA-PS FARMACIA - GAT I RY
. 02004  SOCIEDADE FARMACEUTICA SARMENTO LTDA SOUSA-PR FARMACIA - CAT I RT
{03008 PORCINA DE OLIVEIRA SARMENTO SOUSA-PB FARMACIA - CAT I RT
03257 LEANDRC E LEANDRO LTDA SOUSAPE FARMACIA - CAT 1 RT
t 03868  CARLEUSA DE SA SARMENTO SOUSA-PB FARMACIA - CATIRT
© 03698 ELIVAN RIBEIRO DA SiLVA SOUSA-PB FARMACIA - CAT IRT
| 03758 RICARDO RAMALHO LINS SOUSA-PB FARMACIA - CAT I RT
" 03867  RANIERY RESENDE DA NOBREGA & CIA LTDA SQUSA-PB FARMACIA - CAT I RT
04776 CAMPINA COMERCIO DE MEDICAMENTOS LT1A SOUSA-PE FARMACIA - CAT I RT
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00808  FARMACIA CENTER LTDA SOUSA-PB FARMACIA - CAT | RT
§ 04356 JOSE ALBERTO COURA MIGUEL SOUSA-PB FARMAGIA - CATIRT
§ 04377 AFRANIO SOUTO DUQUE DE ABRANTES SOUSA-PE FARMAGHA - CAT I RY
| 04413 JOSEFA GONGALVES NOGUEIRA SOUSA-PB FARMACIA - CAT IRT
" 04454 JOSE ANTUNES FILHO ME S0USA-PB FARMACIA - CAT I RT
| 04455  FARMACIA GENTER LTDA SOUSA-PB FARMACIA - GAT I RT
04101 MARCOS ANTONIO FERREIRA SARMENTO E CIALTDA  SOUSA-PB FARMACIA - CAT tRT
04202  E F COMERCIO DE PROD FARMACEUTICQS LTDA SOUSA-PE FARMACIA - CAT IRT
04076  SILAS SEVERC DOS ANJOS SOUSA-PE FARMACIA COM MANIPULAGAD - PROF
04018 MEDICAMENTSS ASSOCIANCGS LTDA SOUSA-PE FARMACIA COM MANIPULAGAQ - PROF
04288  FARMACIA NOSSSA SENHORA E FATIMA LTDA S50USA-PB FARMACIA DL PROP FARMACEUTICO
Lo04819 DAMIAD JUNIOR GOMES SOUSA-PRE FARMACIA DE PROP FARMACEUTICO
¢ 00809 FARMACIA CLINICA LTDA SOUSA-BE PARMACIA DE PROP FARMACEUTICO
& Qide registros ... 34
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Universidade Federal de Campina Grande

Centro de Ciéncias Juridicas e Sociais

Unidade Académica de Ciéncias Contabeis - UACC

QUESTIONARIO DE PESQUISA
Assunto: Formagéao de prego de venda

PERFIL DO RESPONDENTE
1. Sexo:
{ ) masculino ( )feminino
2. Idade

{ }20 a 35 anos

{ 136 ab1anos

{ Y52a 67 anos

{yOutro ___ancs
3. Grau de Escolaridade

{ ) Ensino Fundamental

{ ) Ensino Médio

( ) Ensino Superior

{ )} Outro. Especificar

Se responder ensino superior, gue curso concluiu?

( ) contabilidade ( )administragdo ( )economia ( }farmacia( ) outro, qual?

4. Qual 0 cargo que ocupa na empresa?

{ ) Proprietario

{ ) Socio - gerente
(Y Gerente contratado
{ }Qutro. Qual?

5. Ha quanto tempo trabatha na area? anos

PERFIL DA EMPRESA
6. Tipo de empresa:

{ ) Micro Empresa - ME { ) Empresa de Peguenc Porte - EFP



1. A empiesa e:

( )} Empresa com um unico estabelecimento

( ) Empresa com filial

{ ) Empresa ligada a um grupo de rede

8. Quanto tempo de funcionamento tem a empresa? anocs.
9. Quantos funcionarios tém a empresa? funcionarios.
10. Com relagdo a concorréncia a empresa encontra-se:

( yacima da concorréncia

{ ) namédia da concorréncia

{ ) abaixo da concorréncia

QUESTOES QUANTO A PESQUISA

11. A empresa comercializa:

{ )56 medicamentos

{ ) Medicamentos e correlatos (perfumaria, cosmeticos, produtos de higiene, dentre autros)
12. A empresa faz controle de custos?

( }Sim ( )Nao

Se responder sim, qual o método utilizado para o controle dos custos?

13. Os custos interferem na formagao do prego?
{ }Sim { ) Nao
14. Os impostos interferem na formagio do prego?

{ ¥y8im ({ )Nao

15. Quais impostos tém maior impacto na formagio do preco?
{ yIRRJ { }ICMS { YCLSS ( )IFI
( JPIS ( YCOFINS { CSLL

16. Na formagéo do prego de venda dos medicamentos com pregos controlados pelo governo a
empresa adota corno parametro:

( ) Prego maximo da tabela do Governo
{ ) Preco final dos Concorrentas

() Pregos de custo dos Fornecedores

{ ) Margem de lucro

{ ) Outro. Qual?

17. Na formacao do prego de venda dos medicamentos com pregos liberados pelo governo a
empresa adota como pardmetro:



{ ) Preco de custo da tabela do Governo

{ ) Precofinal dos Concorrentes

( ) Preco de custo dos Fornecedores

{ )Margem de lucro

{ }Outro. Qual?

18. Na formacaoc do prego de venda dos correlatos (perfumaria, cosméticos, produtos de higiene,
dentre outros) a empresa adota como parametro:

{ ) Prec¢ofinal dos Concorrentes

{ ) Precos de custos dos Fornecedores

{ ) Margem de lucro
{ ) Todos os itens anteriores

{ ) Outro. Qual?

19, Indigue, em uma escala de 01 a 06, quais fatores influenciam na formacéo do prego de venda:
) Mercado

) Concorréncia

{

(

{ }Governo
{ ) Consumidor

{ ) Fornecedores
{ )Lucro

20. De acordo com a literatura existem varios métodos de formagao de prego de venda. Destague
apenas se a empresa utiliza algum dos métodos para formagéo de prego:

( ) Baseado nos custeio por absorgao
( ) Baseado nos custeio variavel

( ) Baseado no markup

() Baseado no mercado
{ ) Baseado na concorréncia
() Nao se baseia em nenhum deos metodo citados

{ ) Baseado em outro método. Qual?

21. Para obter as informagdes necessarias quanto ao levantamento dos custos e/ou formagao dos
precos:

{ ) Tem ajuda do Contador
{ }Faz porintuicéo
( ) Experigéncia adquirida pelo tempo de trabalho

( ) Busca ajuda de outros. Quem?




