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PLANO DE NEGOCIOS PARA O RAMO FARMACEUTICO!
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RESUMO

O objetivo do estudo foi realizar o plano de negdcios para uma empresa comercial do ramo
farmacéutico. Conhecer a gestdo no ramo farmacéutico é de suma importancia, pois, € um
mercado altamente tecnificado, competitivo e que demanda de aperfeicoamento constante. Com
relacdo aos procedimentos metodoldgicos utilizados no estudo, o método cientifico foi o
indutivo, o nivel de pesquisa é descritivo, o delineamento, como estudo de campo. Os
instrumentos de coleta de dados sdo entrevista e questionario, a populacao do estudo foram as
empresas do ramo farmacéutico e a amostra ficou representada pela empresa La Pharmacie de
Luxe. A analise e interpretacdo dos dados € qualitativa. Os resultados evidenciam que a empresa
obteve lucro nos primeiros meses de atividade, com um capital social de R$250.000,00 e um
financiamento de equipamentos no valor de R$45.000,00, a empresa iniciou suas atividades e
logo no primeiro trimestre obteve um lucro de R$141.530,32. Foi elaborado um plano de
marketing completo, criando uma persona para a empresa. As estratégias de recursos humanos
possibilitam o melhor relacionamento entre a empresa e seus colaboradores.

Palavras-chave: Administragdo. Marketing. Planejamento. Estratégias. Farmacia.

1 INTRODUCAO

Este artigo apresenta um plano de negdcio para uma empresa do ramo farmacéutico, a
empresa modelo para nosso trabalho, exerce suas funcGes na cidade de Quilombo cidade
pequena situada no oeste de Santa Catarina.

Farmaécia é conhecida hoje em dia como estabelecimento que vende diferentes tipos de
produtos e medicamentos relacionados a saude, pode ela vender também produtos cosméticos,
itens de higiene e até suprimentos para cinesiologia. Mas também prestam alguns servicos de
primeiros socorros como aplicagdo de injegcdes, medir a pressdo entre alguns outros. Uma
farmécia é um dos mais importantes comércios em um bairro ou comunidade, pois € um Unico
espaco que podem atendé-los na cura de eventuais doencas (QUE CONCEITO, 2017).

Segundo o site ITEC Brasil (2017), o setor farmacéutico brasileiro mesmo com muitas

pessoas evitando compras desnecessarias de alguns segmentos, ndo se abalou em momento
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algum na crise que o pais vem passando e mesmo com esse cenario desfavoravel esta crescendo
acima de dois digitos e que so tende a crescer.

O plano de negdcio mostra os caminhos que devem ser percorridos até que o negdcio
funcione plenamente. E uma ferramenta muito utilizada para prever o investimento ainda na
fase embrionaria, assim nos permite minimizar os efeitos de ameagas do ambiente da empresa
e também para explorar oportunidades (NOVO NEGOCIO, 2017).

Para abertura de um negdcio € importante principalmente a elaboracdo de um plano de
negocio que ira orienta-lo para obter informagdes com o maximo de detalhes sobre o ramo
como por exemplo, forma de operar, estratégias, seus planos para se destacar no mercado,
pontos fortes e fracos, receita e seus resultados financeiros esperados (SALIM et al., 2005).

O plano de negdcio deve ser bem elaborado, pois com mais detalhes, maior seguranca
para satisfacdo no seu negdcio sem interferir na vida de seus colaboradores, pois muitos de seus
colaboradores dependem s6 de sua renda obtida do seu salério para seu sustento e de suas
familias ou até mesmo para suportar novos investimentos em infraestrutura para com isso
crescimento e maior abrangéncia de seu novo negocio (SALIM et al, 2005).

Enfim, o plano de negdcio, ajuda principalmente responder a uma pergunta: Qual a
viabilidade do plano de neg6cios em constituir ou ampliar uma empresa do ramo de
farmacias?

Esse trabalho tem por objetivo desenvolver um plano de negécios para empresa do ramo
farmacéutico. Todo gestor deve elaborar um plano de negdcios antes de abrir uma empresa,
pois ali estdo os passos que o gestor deve seguir para obter sucesso no segmento escolhido. A
questdo problema da empresa analisada justifica-se pela falta de méao de obra qualificada, pois
para prestacdo de servigo em algumas areas de uma farmécia necessitam uma formagéo no grau
de ensino superior ou até mesmo um curso técnico em enfermagem, e com isso devido a
proximidade com Chapeco e por ser uma das cidades mais proximas que fornece cursos técnicos
ou ensino superior, muitos dos que se formam acabam ficando na mesma para atuar pois pela
maior quantidade de vagas, pelas oportunidades de crescimento ou até mesmo pela faze de

desenvolvimento da cidade.

2 AMBIENTE DE ESTUDO
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De acordo com Burdett (1939, apud QUINTANEIRO, 2002, p.146) apesar da industria
farmacéutica Brasileira ser bem considerada e estabelecida, necessitava importar boa parte das
matérias-primas. Segundo a Federacdo Brasileira das Industrias Farmacéuticas
(FEBRAFARMA), o laboratorio nacional tem lucrado muito com as vendas de medicamentos
no varejo farmacéutico, fornecendo hoje mais de dois tercos do volume comercializado no pais.
Em receita, a participagdo das farmacéuticas brasileiras também é superior a das multinacionais,
mas menor do que a presenca em unidades: 58%, ante 67%.

As vendas em farmécias registraram aumento de 12,4% em setembro, considerando o
acumulado do ano, em comparacdo ao mesmo periodo do ano passado. Assim, o
faturamento de R$ 33 bilhdes em 2015 passou para R$ 37 bilhdes neste ano. Ja o

ntmero de doses comercializadas saiu de 104 bilhGes para 109 bilhGes; crescimento
de 4,9%. (FEBRAFARMA, 2016, p. 1).

“Com mais de 75 mil drogarias em funcionamento, o Brasil ¢ o pais com o maior nimero
de farmacias no mundo, com uma propor¢ao de 3,4 farmacias para cada 10 mil habitantes. ”
(SEBRAE, 2014). Ainda de acordo com o site Sebrae, foi realizado um estudo pelo IMS Pharma
Review que revelou em 2015, que o mercado farmacéutico Brasileiro movimentou cerca de R$
110 bilhdes, aparecendo na 62 colocacdo em relagdo ao consumo mundial.

Uma pesquisa realizada pelo site ICTQ, revela que cerca de 94% da populacéo brasileira
faz compras em farmacias e drogarias, delas 55% sdo do sexo masculino e 45% feminino. A
faixa etéria revelada pela pesquisa aponta que 19% da populacdo que frequenta as farmacias
tem entre 18 a 25 anos, 34% de 26 a 40 anos, 31% de 41 a 59 anos e 16% possuem 60 anos ou
mais.

A regional de Criciima do sindicato abrange a AMREC (menos Orleans e Lauro
Mdiller), e toda a AMESC, em um total de 25 municipios. Na soma sdo 450 farmacias
de Passo de Torres a Urussanga. Somente em Criciima sdo 148, uma média de uma
farmécia para 1,4 mil habitantes, muito diante do preconizado pela Organizacao

Mundial da Saude (OMS) que em 2002 estabelecia uma para cada 5 mil habitantes.
(LUCIANO, 2017, p. 1).

“Para atender a demanda, cada farmacia conta com pelo menos dois farmacéuticos, ja
que a carga horaria de cada profissional € de 44 horas semanais, e conforme a lei a farmacia
ndo pode abrir sem um farmacéutico credenciado no local”. (NEI CONSTANTE, apud
LUCIANO, 2017).

A empresa escolhida para o estudo foi a “Farmacia drogaria e manipulagdo Rodrigo
Conci”, uma empresa do segmento farmacéutico que atua na cidade de Quilombo/SC e possui

um ambiente muito diferenciado das demais farmécias da regido, um ambiente agradavel que
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faz com que os clientes se sintam em casa. Atualmente existem outras 5 farmécias na cidade,

totalizando uma farmécia para cada 2,3 mil habitantes.
3 FUNDAMENTACAO TEORICA

Este topico visa demonstrar a importancia de cada um dos topicos abaixo dentro de uma

empresa, € uma fundamentacéo teorica dividida em 5 partes.
3.1 O ADMINISTRADOR EMPREENDEDOR

Dornelas (2001) cita, definicdo do empreendedorismo é o envolvimento de pessoas e
processos que levam a transformacdo em ideias e oportunidades. E interessante que o
empreendedor de sucesso leve consigo ainda uma caracteristica singular, que é conhecer o
negdcio em que atua, o que leva tempo e requer mais experiéncia no ramo.
"Empreendedorismo significa empreender, resolver um problema ou situagdo complicada. E
um termo muito usado no ambito empresarial e muita vez esta relacionada com a criacdo de
empresas ou produtos novos" (DORNELAS 2001, p.4).

Ainda para o autor, o empreendedor € um administrador, mas com diferencas
consideraveis em relagdo aos gerentes ou executivos de organizagfes tradicionais, pois 0s
empreendedores sdo mais visionarios que o0s gerentes. Acredita — Se que O pProcesso
empreendedor pode ser entendido por qualquer pessoa e que 0 processo é de fatores internos e
externos ao negocio.

As habilidades requeridas de um empreendedor podem ser classificadas em trés areas
sendo elas técnicas, gerenciais e caracteristicas pessoais. Técnicas envolvem saber escrever,
ouvir as pessoas e captar informagfes. Gerenciais sdo areas de criacdo, desenvolvimento e
gerenciamento de uma empresa como marketing, administracdo, finangas, producgéo, tomada
de deciséo e ser um bom negociador. Caracteristicas pessoais ja foram abordadas e incluem ser
disciplinado, assumir riscos, ser inovador, ser orientada a mudanca, ser persistente e um lider
visionério (JOSE DORNELAS, 2001, p. 4).

3.2 ADMINISTRACAO FINANCEIRA E ORCAMENTARIA
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De acordo com Junior (2002), a administracdo financeira tem como objetivo maximizar
a riqueza dos acionistas da empresa. O administrador financeiro é o principal responsavel pela
criacdo de valor dentro da empresa e para isso, se envolve cada vez mais com 0s negocios da
empresa como um todo. Administrador financeiro pode trabalhar tanto como analista de ac0es,
analista de credito e cobranga, gerente de projetos, tesoureiro, coordenador de planejamento e
controle financeiro e pode atuar também em bancos, corretoras, distribuidoras, como orientador
de seguros e em outras inimeras atividades.

"Para uma correta administracao financeira permite que se visualize a atual situacdo da
empresa. Registros adequados permitem analises e colaboram com o planejamento de
aperfeicgoar resultados” (JUNIOR 2002, p.04).

Segundo Junior (2002), a falta da administracdo financeira pode causar 0s seguintes
problemas: N&o saber se a empresa estd tendo lucro ou prejuizo em suas atividades
operacionais, porque nao é elaborado o demonstrativo de resultados; ndo calcular corretamente
0 preco de venda, porque ndo sdo conhecidos seus custos e despesas; ndo saber administrar o
capital de giro da empresa, porgue o ciclo financeiro de suas operacGes ndo é conhecido.

Todas as atividades empresariais envolvem recursos, e devem ser conduzidas para a
obtencéo de lucro, as fungdes tipicas do administrador financeiro de uma empresa sao:
A) Andlise, planejamento e controle financeiro;
B) Tomadas de deciséo de investimento;
C) Tomadas de decisdo de financiamentos;

Analise, planejamento e controle financeiro consiste em coordenar, monitorar e avaliar
todas as atividades da empresa por meio de relatérios financeiros. As decisdes de investimento
falam de recursos financeiros para aplicacdo em ativo correntes que seria o circulante da
empresa e ndo correntes que seria longo prazo para realizacdo e ativos permanentes. Decisdes
financeiras sdo tomadas para captacdo de recursos financeiros para financiamentos de ativos

correntes e ndo correntes, (HOJI 2000).
3.3 ACONTRIBUICAO DA ECONOMIA PARA O EMPRENDIMENTO
Segundo Gardfalo e Carvalho (1994) oferta ¢é: “Funcdo oferta denota-se, portanto, a

quantidade ofertada dependente do prego. Caso fossem inter-relacionados a quantidade ofertada

0s niveis de precos, ou seja, caso fosse admitido um intervalo para a variagao dos precos (niveis
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destes), ter-se-ia, ceteris paribus, a equagdo da oferta linearmente”. Um produto € qualquer
coisa que pode ser oferecida em troca de dinheiro ou algum valor para satisfacdo de algum
desejo ou necessidade (EDUKAVITA, 2017).
Do latim cliens, o termo cliente permite fazer alusdo a pessoa que tem acesso a um
produto ou servico mediante pagamento. A noc¢do tende a ser associada a quem
recorrer ao produto ou servico em questdo com assiduidade, ainda que também
existam os clientes ocasionais (ou pontuais). Dependendo do contexto, a palavra
cliente pode ser usada como sinénimo de comprador (a pessoa que compra o produto),

utilizador (a pessoa que utiliza o servi¢o) ou consumidor (quem consome um produto
ou servico). (CONCEITO DE. 2017, p.1).

Segundo site geografia Escoluz, globalizagdo econdmica é:

A globalizacdo da economia é o processo através do qual se expande o mercado e
onde as fronteiras nacionais parecem mesmo desaparecer, por vezes, nesse
movimento de expansdo. Trata-se da continuagdo do processo de internacionaliza¢éo
do capital, que se iniciou com a extensdo do comércio de mercadorias e servigos,
passou pela expansdo dos empréstimos e financiamentos e, em seguida, generalizou
o deslocamento do capital industrial através do desenvolvimento das multinacionais.
(2017, p.1).

De acordo com Rossetti (2000), o conceito de mercado é um local determinado onde os
agentes econdmicos realizavam suas transagdes. O mercado e dividido em duas categorias de
referéncias, o de produtos e o de fatores, quando ambas ocorrem simultaneamente definem um
mercado. (ROSSETTI, 2000).

Demanda segundo Varian (2003) é o consumo dos agentes econémicos, bens servicos
ou produtos dos quais podem ser familias e/ou as empresas, em funcdo da escolha ou
preferéncia de cada um.

Vasconcellos e Garcia (2010) falam que a concorréncia monopolistica € uma estrutura
de mercado intermediaria entre concorréncia perfeita e o monop6lio, ndo é confundido com
oligopdlio, pelos fatos a seguir: "O numero relativamente grande de empresas com certo poder
concorrencial, porém com segmentos de mercados e produtos diferenciados, seja por
caracteristicas fisicas, embalagens, seja pela prestacdo de servicos complementares (pos-
venda)".

De acordo com o site do Sebrae, Fornecedores sdo as pessoas ou setores que fornecem
produtos ou servicos ao processo em questdo, que pode ser o mercado, sendo eles externos ou
internos. “A margem de manobra para fixagdo dos pregos ndo muito ampla, uma vez que

existem produtos substitutos no mercado." (VASCONCELLOS E GARCIA 2010, p.100).

3.3.1 O planejamento de marketing para plano de negécios
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Para Westwood (2007), a administracdo de uma empresa tem varios papéis importantes,
ela estabelece objetivos e desenvolve planos, politicas, procedimentos, estratégicas e taticas.
Planejar é o papel maior que a empresa busca, mas o mais importante é o plano de negocios ou
corporativo de uma empresa.

O plano de marketing é uma das partes mais importantes desse plano. O processo de
planejamento de marketing precisa ser executado como uma parte do planejamento global de
uma empresa e do processo de elaboracdo do orcamento. Ja no planejamento tradicional, os
planos podem ser diferenciados de acordo com os periodos: Plano de longo prazo — visa avaliar
as tendéncias econémicas e empresariais futuras. Plano de médio prazo - €é mais prético e
normalmente abrange um periodo de cerca de trés anos e por fim o Plano de curto prazo —
normalmente cobre o periodo de um ano e produz o plano de negdcios ou corporativo.
(WESTWOOD 2007). Ainda para o autor:

Algumas empresas evitam o planejamento de marketing por causa do tempo e do
esforco necessario para expressar sua politica por escrito. Em tempos de alta

competicdo, é necessario ser capaz de utilizar o “marketing” para canalizar as
“Vendas” na direcao certa. (WESTWOOD 2007, p.13)

Plano de marketing é um documento que resume o planejamento que é um processo de
intenso raciocinio e coordenacdo das pessoas, recursos financeiro e materiais seu foco é a
verdadeira satisfacdo com o consumidor, em outras palavras ele ajuda o consumidor a se sentir
um pouco mais feliz para que na sequencia gerar resultados bons e positivos para a organizagao
e a sociedade (AMBROSIO 2012).

Vender é um conceito direcionado, que envolve convencer um consumidor a comprar
determinado produto, entdo conclui-se que vender é apenas um processo de marketing.
Nenhuma empresa pode sobreviver no mundo moderno a menos que planeje seu futuro. O
planejamento de marketing é a técnica que permite a uma empresa decidir qual € o melhor de
Seus recursos para atingir os objetivos. O plano de marketing é o passaporte para o futuro da
empresa (AMBROSIO 2012).

Os valores definem as regras basicas que norteiam os comportamentos e atitudes dos
colaboradores. Sdo regras para que, executando a missdo, se alcance a visdo. Os

valores ddo o suporte, é o foco da moral e ética da empresa. Para exemplos de visdo,
missdo e valores, entre em contato conosco. (ADMINISTRADORES 2017, p. 1).

De acordo com o site Administradores (2017), a miss@o da empresa € uma declaracéo
dos propdsitos e responsabilidades da mesma perante seus clientes. A organizacdo devera

seguir uma linha da qual ndo abre mao.
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A visdo é a descrigdo do futuro desejado para a empresa: No que a empresa quer se
tornar? Onde nds estaremos? O que a empresa sera? Em que direcdo devem-se apontar
os esforgos dos dirigentes e colaboradores? (ADMINISTRADORES 2017, p. 1).

3.3.2 A gestao de recursos humanos para as organizacgdes

A avaliagdo de desempenho é uma verificagdo sisteméatica do desempenho de cada
pessoa em funcdo da atividade que ela desempenha, das metas e resultados a serem alcancados
e do potencial de desenvolvimento. (CHIAVENATO, 1999).

Para Chiavenato (1999), avaliacdo e desempenho deve usar sempre nas empesas pois é
um absurdo a pessoa trabalhar e ndo receber uma retroacdo sobre seu desempenho, como as
pessoas estdo indo em sua atividade. Fornecer feedback. Em nossa empresa o recrutamento
sera realizado de maneira externa:

Recrutamento Externo é a forma de divulgacdo de uma vaga fora da empresa, para
atrair candidatos externos. Pontos positivos do Recrutamento Externo: Introduz

sangue novo na organizacdo: talentos, habilidades e expectativas. (RECURSOS
HUMANOS, 2017, p. 1).

No processo de recomecar o salario sera pago para os colaboradores até no maximo dia
5 de cada més. Os salarios serdo definidos e tabelados, diferenciando cada cargo.

Para Werther (1983), recompensar as pessoas constituem os elementos fundamentais para o
incentivo e motivacdo dos funcionarios da organizacdo, tendo em vista de um lado os objetivos
organizacionais a serem alcangados e, de outro lado os objetivos individuais a serem satisfeitos.
A palavra recompensa significa uma retribuicdo, prémio ou reconhecimento pelos servigos de
alguém.

De acordo com Chiavenato (2009) “A qualidade de vida no trabalho (QVT) apresenta o
grau em que os membros da organizacgéo sdo capazes de satisfazer as necessidades pessoais por
meio de suas experiéncias na organizagdo”. A qualidade de vida no trabalho influéncia nas
atitudes pessoais e comportamentais dos colaboradores como por exemplo, motivacao para o

trabalho, adaptacdo e mudancas no ambiente de trabalho, criatividade e vontade de inovar.

3.4 0 PLANO DE NEGOCIO COMO FERRAMENTA DE APOIO AO INVESTIDOR

Os 4 Ps do marketing chamados de Mix de Marketing ou Composto de Marketing
representam os quatro pilares basicos de qualquer estratégia de marketing: Produto, Preco,
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Praca e Promogdo. Quando os 4 estdo em equilibrio tendem a influenciar e conquistar o publico
(PHILIP KOTLER, 2000).

Marketing de conteddo (2017), o produto é aquele que atende as necessidades do
consumidor, preco € o valor proposto para o produto, praca o Local de venda e promocéo é
como vocé oferta ou divulga, suas estratégias”. Planejamento ¢ um processo fundamental e 0S
4 Ps do marketing, independente da nomenclatura que vocé escolha, compdem um conceito de
facil acesso e entendimento”.

“A matriz de SWOT ¢ utilizada para ver os pontos fortes e fracos de uma empresa e
também as oportunidades e as ameacas do mercado de trabalho”. (BLOG Q LUZ, 2017, p. 1)

Ainda para o Blog q luz, (2017) os pontos fortes se relacionam as vantagens que as
empresas possuem em relacdo aos seus concorrentes e seus clientes. As fraquezas sdo fatores
que interferem e prejudicam o andamento de uma empresa como, por exemplo, falta de um
treinamento. As oportunidades sdo forgas externas que influenciam positivamente a empresa,
exemplo: como tratar do problema com a concorréncia e também quais os fatores politicos. J&
por fim as ameacas se encacham como pontos externos de uma empresa que influenciam
negativamente a empresa e precisam tratar muito com cuidado e cautela, pois influéncia o
planejamento estratégico da empresa.

“Entende—se por renda Per Capita que avalia o grau de desenvolvimento econémico de
um determinado lugar. A média ¢é obtida através da divisdo do Produto Nacional Bruto (PNB)
pelo niimero total de habitantes”. (MUNDO EDUCACAO, 2017, p.1). Ainda para o site, “O
Produto Nacional Bruto é o valor total dos bens e servigos. Essa quantia é dividida pelo nimero
de habitantes, obtendo-se a renda per capita. A renda per capita do Brasil é de 1.226”.

O site Classes Sociais, (2017) nos coloca que classes sociais se definem em: A, B, C,
D, E, seu conceito se define como grupos com caracteristicas em comum do ponto de vista
econémico, comportamental e de representacdo ideoldgica do mundo que o rodeia. Classe A se
encaixa em classe alta acima de 20 salarios minimos, Classe B média alta: 10 a 20 salérios
minimos, Classe C média baixa: 4 a 10 salarios minimos, Classe D baixa: 2 a 4 salarios minimos

e por fim Classe E 2 salarios minimos.

Quadro 01 - Classes sociais

Classe | Salarios minimos (SM) Valores em R$
A Acima de 20 SM R$ 18.740,01 ou mais
B De 10220 SM R$ 9.370,01 a R$ 18.740,00

ANAIS - Ciéncias Sociais Aplicadas - {7 \I,%NN%;?{;&SJ/% A Cuceff



203

C De 4a10 SM R$ 3.748,01 a R$ 9.370,00
D De2a4SM R$ 1.874,01 aR$ 3.748,00
E Até 2 SM Até R$ 4.874,00

Fonte: Classe Sociais (2017).

“Classe Alta se resume em maior nivel de renda, bens e poder, Classe Média pequenos
proprietérios, universitarios e executivos de pequenas empresas e Classe Baixa trabalhador ndo
especializado e baixo nivel de escolaridade”. (SIGNIFICADOS, 2017, p.1).

O site Investidores, 2017 menciona que “a Taxa Selic ¢ a taxa de juros da economia no
Brasil, utilizada no mercado interbancério para financiamento de opera¢fes com duragdo
diaria”. Também coloca que o funcionamento da taxa Selic ¢ uma necessidade do governo em

ter dinheiro para pagamento de dividas e fazer novos investimentos.
4 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

"O método cientifico quer descobrir a realidade dos fatos, e estes, ao serem descobertos,

devem, por sua vez, guiar o uso do método". (CERVO, BERVIAN apud C. LAHR, 1972, p.34).

Utilizou-se do método cientifico indutivo para o estudo, que de acordo com Gil (1999), parte

da observacéo de fatos ou fendmenos cujas causas deseja conhecer, compara-los afim de revelar

as relacOes existentes entre os mesmos chegando a uma conclusdo com base na relacéo
verificada. O nivel de pesquisa foi descritivo, segundo Gil:

A pesquisa deste tipo tem como objetivo primordial a descri¢do das caracteristicas de

determinada populagdo ou fenémeno ou o estabelecimento de relagdes entre varidveis.

Sdo inameros os estudos que podem ser classificados sob este titulo e uma de suas

caracteristicas mais significativas esta na utilizagdo de técnicas padronizadas de coleta
de dados, (1999, p. 44).

Ainda para o autor, o delineamento estudo de campo aborda um Unico grupo ou
comunidade no sentido social, ressaltando a participacdo dos membros. Portanto, utiliza
principalmente técnicas observativas do que interrogativas. Instrumentos para coleta de dados
utilizados: observacdo e entrevista. “Observar ¢ aplicar atentamente os sentidos a um objeto,
para dele adquirir um conhecimento claro e preciso” (CERVO, BERVIAN, 1972, p. 38).

De acordo com Gil (1999), entrevista € uma técnica em que o investigador fica frente a
frente com o investigado fazendo perguntas ao mesmo, com intencdo de obter os dados que
interessam a investigagdo. Resumindo seria uma forma de interagdo social, uma das partes

busca coletar dados e a outra é utilizada como fonte de informagé&o. Foi escolhido o segmento
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farmacéutico para a realizacdo desta pesquisa, baseando-se na Farmécia drogaria e manipulagéo
Rodrigo Conci, localizada na cidade de Quilombo/SC.

Quanto a técnica de analise e interpretacdo de dados é qualitativa, Creswell (2010).
Pode-se definir por questionario a técnica de investigacdo que utiliza de um determinado
namero de questBes elaboradas para o questionado, tem como principal objetivo mostrar as
opinides de determinadas pessoas referente a qualquer assunto escolhido. (GIL, 1999). O
método qualitativo é importante pois com a entrevista 0 empresario tem a chance de contar a
sua historia, relembrar dos tempos em que estava comecando a empresa e expor sua opinido

sobre 0 ramo.
5 ANALISE E INTERPRETACAO DOS DADOS

Esté analise foi realizada com base nas entrevistas que foram gravadas, e também na

observagao por parte dos académicos na empresa “Drogaria € manipulagao Rodrigo Conci”.
5.1 ANALISE DA ENTREVISTA COM UM EMPRESARIO DO RAMO SIMILAR

No dia 10 de agosto de 2017 realizamos a entrevista com Rodrigo Conci, proprietario
da farmécia drogaria e manipulacéo, para obtermos algumas informacGes sobre o ramo e o
funcionamento de sua farmécia. Primeiramente ele nos acolheu muito bem mostrou a nés todos
0s espacos que a empresa disponibiliza, depois nos contou um pouco de sua histéria e como
tudo comecou, logo em seguida passamos para algumas perguntas que nos respondeu e nos
explicou algumas areas detalhadamente.

Nesta mesma entrevista ele nos repassou que a empresa dele é LTDA, que atua no
mercado a 12 anos, que é constituida por 2 socios, mas que um deles s6 tem 2% de parte, que
atua na regional de Quilombo/SC nos repassou também que por ser uma farmécia atende na
area de medicamento, mas com seu diferencial vende produtos de beleza, realiza manipulagéo
e disponibiliza perfumaria importada e nacional.

Respondeu-nos além disso que o regime tributario da empresa é o simples nacional e
também um dos que mais oneram sua empresa, e que em uma farmacia a formacdo de preco
funciona de forma tabelada ndo podendo exceder um limite estipulado, 0 mesmo nédo oferece

desconto em compras a vista, pois 0 que mais prioriza é a qualidade ndo o preco, mas mesmo
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sem oferecer descontos continua vendendo mais a vista e mesmo mudando a forma de
pagamento, do dinheiro para o cartdo, ele oferece as trés possibilidades, de cheque, dinheiro e
cartdo assim o prazo mais usado para pagamento € de 30 dias.

Realizamos também em seguida umas perguntas formuladas para as areas de marketing
e gestdo de RH, com isso fomos informadas que a importancia de marketing € muito grande
pois como 0 mesmo nos repassou “quem ndo ¢ visto ndo ¢ lembrado”, que para isso usa as
seguintes estratégias de marketing de chocar o cliente com muitas inovacGes que busca nas suas
viagens para que impactando o cliente desenvolva melhor o marketing boca-boca com sua
empresa sendo bem comentada, isso tudo organizado pelo seu funcionario destinado ao
marketing como também tem o de RH mas tudo oficializado depois de sua confirmacdo e
aceitacdo.

Em uma das questdes ele nos repassou que existe uma verba somente para 0 marketing,
que seria 2% do lucro total, que ao todo para o auxiliarem na empresa existem 14 funcionérios,
e que seu funcionario de RH periodicamente realiza a anélise e descrigdo de cargos, como
também cuida do recrutamento e selecdo da empresa, que funciona de modo que recolhe
curriculos, se aprovado passa por uma entrevista com profissional de RH e depois do mesmo
se cumprir todos os requisitos da empresa, passa por uma avaliagdo com o préprio Rodrigo
Conci proprietario da empresa para uma Ultima confirmacdo. Depois se contratado, o
funcionario passa parra a faze de apadrinhamento, aprendendo um pouco de cada area e como
tudo funciona dentro da empresa, para depois realizar suas tarefas com o maior de perfeicéo
possivel.

Concluindo assim que a entrevista foi muito produtiva, pois agregou muito
conhecimento nesta area, ja que ndo a conheciamos no lado administrativo, 0 mesmo nos
detalhou tudo o que foi possivel de informacdes, para o melhor desenvolvimento de nosso
trabalho e ficou a disposicdo se acaso precisarmos de mais alguma informacdo ou explicacdo

sobre qualquer que tenha restado.

5.2 ANALISE DO QUESTIONARIO PARA A VIABILIDADE MERCADOLOGICA DO
EMPREENDIMENTO

O questionario foi respondido pelo gestor da empresa, estudando as respostas chegamos

a seguinte conclusédo sobre a empresa. Trata-se de uma empresa Ltda., que estd ha 12 anos no
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mercado e possui dois sécios, um com 99% da empresa e 0 outro com apenas 1% da parte. Sua
area de atuacdo é a cidade de Quilombo/SC, comercializa medicamentos, manipulacéo,
produtos de beleza e perfumaria em geral, seu principal publico alvo sdo as pessoas que estdo
dispostas a pagar por um atendimento diferente e com mais qualidade.

O regime da empresa é simples nacional, seus produtos e servigos sdo divulgados através
das redes sociais e pelo site da empresa, a formacgdo de precos é feita por tabela. N&o existe
diferenca no preco da venda a vista ou a prazo, pois o diferencial da empresa € a qualidade dos
produtos, boa parte das vendas realizadas sao pagas a vista e as cobrancas realizadas através de
boletos, cheques e cartéo.

Quanto ao marketing, segundo o gestor é a base do empreendimento pois "quem n&o é
visto, ndo é lembrado”, a principal estratégia é impactar os clientes com um ambiente
diferenciado, afim de ser lembrado por algo extravagante. Existem gestores tanto de marketing
quanto recursos humanos dentro da empresa, a verba destinada ao marketing e de 2% do lucro
real obtido.

A farmécia e constituida por 14 funcionérios, possui analise e descricdo de cargos tal
como recrutamento e selecdo, que € feito através de entrevistas e testes, apds e feito um processo
chamado de "apadrinhamento” que coloca com um colaborador mais experiente da empresa
para entender um pouco de todas as areas que ira atuar. E realizado o feedback dos funcionarios

frequentemente, e o treinamento é diferente dependendo da area de atuacao.
5.3 CARACTERISTICAS DA EMPRESA CONSTITUIDA

A empresa constituida é do ramo farmacéutico, localizada no centro da cidade de
Quilombo/SC, afim de buscar maior fluxo de pessoas atendendo toda a regido, fundada por trés
socios que desenvolvem o0s seguintes cargos, gerente administrativo, gerente comercial e
gerente de RH. Temos como prioridade a qualidade dos produtos vendidos e também agilidade
no servigo prestado.

La Pharmacie de luxe tem como seus diferenciais o atendimento, venda online, entregas
feitas pela propria empresa e 0 espago altamente confortavel, priorizando o bem-estar e conforto
dos clientes, atendendo até os gostos mais refinados que estejam dispostos a um preco mais
alto, porém, com um atendimento que se encaixe adequadamente ao seu gosto, ou seja, a ideia

e fazer com que os consumidores se sintam em casa.
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A farmécia atendera oferecendo servicos de manipulacdo, perfumaria importada e
nacional, medicamentos e produtos de beleza em geral, disponiveis tanto na loja fisica quanto
na online, servico de delivery para toda a regido de Quilombo/SC, atendendo até mesmo areas
isoladas como o interior por exemplo. A empresa destaca a qualidade do produto vendido,
portanto os descontos e promogdes serdo raros, podendo acontecer no caso de o produto estar
perto do prazo de vencimento, fazendo uma liquidacéo de estoque.

Iniciard suas atividades com 13 funcionérios, sendo eles dois farmacéuticos, dois
motoristas, trés atendentes de balcdo e dois atendentes de tele-marketing, um pacoteiro para
embalar as mercadorias vendidas pelo site, uma faxineira para limpeza das instalagfes, um
seguranca e por fim o diretor de marketing, que é responsavel por cuidar da marca. Esta empresa
comecara suas atividades usando o marketing boca a boca, marketing de contetudo nas redes
sociais e alguns anancios breves na radio e panfletaria para apenas anunciar a inauguracao e
divulgar o nome da empresa.

Esta empresa foi criada pela necessidade vista de um atendimento mais refinado na
cidade, todas as concorrentes da regido usam o modelo tradicional de farmacia e ndo buscam
um diferencial de mercado, portanto o ambiente é totalmente favoravel para a abertura deste

novo negaocio.

Figura 01 - Organograma da empresa La Pharmacie de Luxe

DIRETOR DIRETOR
ADMINISTRATIVO COMERCIAL

DIRETOR DE

DIRETOR DE RH

MARKETING
ATENDENTES F.ARI\-LALEUTICOS .A\TEN’DEN‘J_TES DE
TELEMARKETING BAI.CAO
PACOTEIRO SEGURANCA MOTORISTAS
FAXINEIRA

Fonte: Dados da pesquisa (2017).

5.4 PLANEJAMENTO DE MARKETING DO EMPREENDIMENTO
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O planejamento de marketing da empresa La Pharmacie de Luxe, foi dividido em 11 etapas

essenciais para um planejamento de sucesso.

5.4.1 Sumario executivo

O sumério executivo leva em consideracao as etapas e estratégias do marketing.

a) Andlise da situacdo: Os produtos oferecidos pela farmacia sdo remédios, produtos de
embelezamento e perfumaria. A persona € o0 Jodo ele tem 37 anos, possui curso técnico em
administracdo e trabalha na BRF como auxiliar administrativo, utiliza muito a internet pois
gosta de checar suas redes sociais. Gosta de sentir-se bem consigo mesmo, leva uma vida
saudavel e pratica esportes, também gosta de usar perfumes e cuidar da pele. Seus desafios sdo
a dificuldade de se locomover até o trabalho, utiliza de transporte publico e também possui
intrigas com alguns colegas de trabalho. A farmécia La Pharmacie de Luxe pode ajuda-lo
oferecendo produtos tanto de beleza quanto salde e perfumaria, possui ambiente virtual para o
mesmo fazer suas compras sem sair de casa se assim preferir, recebendo seu produto através da
tele entrega.

A empresa possui 13 funcionarios, sendo eles dois farmacéuticos, dois motoristas, trés
atendentes de balcdo e dois atendentes de telemarketing, um pacoteiro para embalar as
mercadorias vendidas pelo site, uma faxineira para limpeza das instalagdes, um seguranca e por
fim o diretor de marketing, que é responsavel por cuidar da marca. O espago altamente
confortavel, priorizando o bem-estar e conforto dos clientes, atendendo até os gostos mais
refinados que estejam dispostos a um preco mais alto, porém com um atendimento que se
encaixe adequadamente ao seu gosto, ou seja, a ideia e fazer com que os consumidores se sintam

€em casa.

b) Analise do ambiente: Analise SWOT da empresa: Forcas: Ambiente confortavel e
totalmente diferenciado das farmacias tradicionais, além de website para compras on-line e
frete para toda regido. Fraquezas: Preco elevado nos produtos oferecidos, empresa nova no
ramo pouco conhecida. Oportunidades: Pouca concorréncia do mesmo nivel na regido, ou seja,
apenas farmacias tradicionais sem servigo de frete nem venda de outros produtos. Ameagas:

Atraso de mercadorias por parte dos fornecedores, areas de dificil acesso e preco da gasolina.

c) Andlise da concorréncia: Os concorrentes encontrados na cidade de Quilombo/SC

priorizam o menor preco e a quantidade. Utilizam como ferramentas de divulgagdo a
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distribuicéo de panfletos promocionais e alguns anincios em radios locais, todas possuem uma
estrutura tradicional de farmécia, focam em vender o produto, portanto ndo possuem interesse
em conhecer seus clientes ou ter uma boa relagdo com o mesmo. A maior parte das farméacias

sdo localizadas no centro da cidade afim de aproveitar o maior fluxo de pessoas.

d) Mercado alvo (publico-alvo): O publico alvo de La Pharmacie de Luxe, s&o as pessoas que
estejam dispostas a pagar um preco mais elevado, porém sabendo que estardo recebendo um
atendimento de qualidade em um ambiente totalmente diferenciado do tradicional. Também
valorizando os consumidores que fazem uso da tecnologia, podendo fazer suas compras on-line

através do site da empresa e recebendo o produto atraves do servigo de tele entrega.

e) Posicionamento de mercado: A empresa busca passar para seus clientes a imagem de uma
farmécia mais sofisticada, que se preocupa primeiramente com o bem-estar dos clientes
fornecendo um espaco com o maximo de conforto, e um atendimento de qualidade para que o
cliente se sinta 0 mais proximo de estar em sua propria residéncia. O foco e a qualidade no

produto e servico oferecido.

f) Objetivos e metas: Os objetivos e metas da empresa foram representados atraves da misséo,
visdo e valores.

Missao: ser referéncia no quesito farméacia reconhecido principalmente pela qualidade, e assim
contribuir para o bem-estar da sociedade;

Visdo: servir todos 0s nossos clientes com ética profissional, competéncia, honestidade,
qualidade, seriedade e exceléncia;

Valores: ética, transparéncia, efetividade, competéncia, honestidade, qualidade, seriedade e

exceléncia.

g) Andlise de segmentacdo de mercado: O grupo de possiveis clientes que a farmacia pretende
chamar a atencdo sdo as pessoas que tem o costume de frequentar a farméacia mais proxima de
sua casa, ou entdo a que oferece 0 menor preco, porém ndo ligam para a qualidade do produto
ou servico que lhe e prestado. O objetivo e fazer com que essas pessoas percebam um servigo
de qualidade e ambiente diferenciado que pode faze-las se sentirem mais felizes e esquecer o

estresse de seu dia-a-dia.
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h) Estratégias de Marketing: Referente a inauguragdo destacar por meio de anuncios o fato
de ser uma farmacia diferenciada, com um toque mais refinado e atento as necessidades dos
consumidores. Um ambiente customizado afim de fazer com que o cliente se sinta em casa,

todo o conforto necessario para ndo passar a visao de uma farmacia tradicional.

i) Taticas de marketing: Os anuncios serdo repassados atraveés da radio e outros meios de
comunicagdo como as redes sociais, pois 0s moradores em sua maioria ttm como costume ouvir
a radio regional, e além disso acessar suas redes sociais diariamente. Também pelo fato de ser
uns dos meios mais econdmicos e eficientes para as empresas que estdo iniciando suas

atividades no mercado.

j) Respostas do mercado alvo: O monitoramento do nosso publico-alvo pode ser feito através
da demonstracdo de resultado, pela receita bruta de vendas e comparando a quantidade de
produtos vendidos com a quantidade de estoque comprado. Outra maneira muito eficaz seria
controlar através do website o nimero de pedidos realizados, para saber se as estratégias de
marketing utilizadas estdo de fato trazendo novos clientes para a empresa e no caso de nao estar,
descobrir o porqué e procurar resolver o mais rapido possivel para que a empresa tenha sucesso

no ramo escolhido.

Figura 02 - Logomarca da empresa La Pharmacie de Luxe

Perfumaria, drogaria ¢ manipulagéo

Fonte: dados da pesquisa (2017)

5.5 ESTRATEGIAS DE GESTAO DE RECURSOS HUMANOS
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A estratégia em qualquer organizacdo é fundamental para a sua sobrevivéncia. Podemos
falar em estratégia na area financeira na area de marketing e fundamentalmente na area de gestdo
de pessoas. A estratégia na gestdo de pessoas significa propor a¢des diferenciadas para alcangar
objetivos ndo comuns aos diversos "players" do mercado.

Por exemplo no recrutamento e selecéo, utilizamos o recrutamento externo que seria um
convite para as pessoas passarem por um processo de avaliacdo, apds aconteceria a selecéo,
para escolher somente os candidatos que cumprem com os requisitos da empresa. Referente ao
treinamento optamos pelo "apadrinhamento”, que serd diferenciado para cada fungéo, ou seja,
no caso da farmacéutico (a) havera um profissional experiente que ira auxilia-lo (a) na atividade
de manipulacdo, no caso do atendente funcionara da mesma forma ou seja, um profissional
experiente auxiliando-o (a) porém na funcédo de atendimento e venda dos medicamentos.

Avaliagdo de desempenho serd realizada pelo responsavel do setor de RH, os feedbacks
serdo realizados mensalmente, afim de mostrar aos colaboradores 0s seus pontos positivos e
negativos perante sua colaboracdo com a empresa. Optamos também pela avaliacdo 360°, para
que assim os mesmo se avaliem de modo circular. Referente as remuneracgdes e beneficios
oferecidos, a empresa optou por oferecer aos funcionarios o vale farmécia, que oferece um
crédito limitado para compras na farmacia, afim de incentivar os colaboradores a trabalharem
melhor e tornarem-se parceiros da empresa.

O diferencial da farmacia La Pharmacie de Luxe é o ambiente diferenciado, com
condicBes Gtimas de trabalho para os colaboradores sentirem-se a vontade e ndo encararem 0
trabalho como apenas uma obrigacdo. Funcionarios que sdo parceiros da empresa tendem a
vestir a camisa da empresa, ou seja, dedicar-se ao maximo para fazer com que a ela cresca cada
vez mais, ndo sendo apenas um funcionario tradicional que faz somente o que Ihe e mandado,

mas sim procurando sempre fazer mais e mais pela instituigdo a qual representa.

56 LEVANTAMENTO DO INVESTIMENTO NECESSARIO PARA ABERTURA DO
EMPREENDIMENTO

Para a abertura do novo negocio foi necessario comprar um veiculo usado no servigo de
tele entrega que sera oferecido pela empresa, trata-se de um fiat fiorino 1.4 ano 2017 que custou
aproximadamente R$43.300,00, e uma moto CG 125 (2017) no valor de R$6.700,00 com um

bau especifico para entregas com a logomarca da empresa. O estoque inicial para 0 comego das
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atividades foi de R$80.000,00, j& com as maquinas de manipulagdo necessarias para a farméacia
foi realizado um financiamento bancério para quitar a divida que foi de R$45.000,00.

Na parte dos eletrdnicos houve um investimento de aproximadamente R$12.000,00
entre computadores, nobreaks, impressoras e etc, como a empresa trabalha com estoque foi
necessario investir também em um sistema que controla o estoque e as emissdes de NF-e. O
estabelecimento escolhido foi alugado no valor de R$3.500,00 por més, como a farmécia tem
por prioridade a qualidade no atendimento e ambiente diferenciado, o valor investido em
moveis e decoragdes foram de R$50.000,00.

J4, somando com as outras despesas como as de agua, energia, tratamento de esgoto,
telefone, combustivel e contabilidade terceirizada o valor total de investimentos para a abertura
do novo negdcio foi cerca de R$163.720,00.

5.6.1 Balanco inicial em 01.10.2017

O Quadro 02 apresenta a representacdo grafica do patrimonio inicial da empresa La

Pharmacie de Luxe.

Quadro 02 — Balango Patrimonial inicial

Balanco Patrimonial em 01/10/2017 Em R$
Ativo Passivo
Ativo circulante Passivo Circulante
Caixa 10.000,00 Financiamentos 27.000,00
Banco 47.880,00
Estoques 80.000,00
Ativo ndo circulante Passivo ndo circulante
Moveis 50.000,00 Financiamentos 18.000,00
Equipamentos 12.120,00
Maquinas 45.000,00 Patrimdnio Liquido
Veiculos 50.000,00 Capital social 250.000,00
Ativo Total 295.000,00 Passivo + Patrimdnio Liquido Total 295.000,00

Fonte: Dados da pesquisa (2017).

Observa-se através do Quadro 02 que no inicio das atividades o patrimonio inicial foi de
R$295.000,00 Deste montante R$250.000,00 foi investido pelos socios e o restante R$
45.000,00 foi captado através do banco BNDES a uma taxa de 12,5% a.a. sendo no prazo de
pagamento de 20 meses.
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Os recursos foram aplicados na atividade da empresa sendo que R$10.000,00 ficou no
caixa, R$47.880,00 na conta corrente da empresa, R$80.000,00 em estoques. Foi necessario
investir R$50.000,00 em mdveis, R$12.120,00 em equipamentos, R$45.000,00 com maquinas
e R$50.000,00 em veiculos.

5.6.2 Fluxo de caixa (3 meses)

O quadro 03 apresenta o fluxo de caixa da empresa La Pharmacie de Luxe observado
no primeiro trimestre de suas atividades. Para formacao de preco é usado uma porcentagem de
250% em cima do valor pago pelos fornecedores, e foi desenvolvida pelos sécios uma politica
de recebimento de vendas de 82% a vista, 10% em 30 dias e 8% em 60 dias e de pagamento de

fornecedores totalmente a vista.

Quadro 03- Fluxo de caixa trimestral

PLANILHA DE FLUXO DE CAIXA
Politica de recebimento de vendas 82% avista | 10% 30dias | 8%60dias
Realizado | Realizado | Realizado
1 2 3

ENTRADAS
Recebimentos de vendas 164.000,00 {188.100,00 |212.800,00
Outros recebimentos
TOTAL DAS ENTRADAS 164.000,00 |188.100,00 |212.800,00
SAIDAS
Fornecedores 80.000,00, 82.000,00 86.000,00
Folha de pagamento 0,000 25.956,60|25.956,60
Encargos 0,00 3.600,00| 3.600,00
Impostos s/ vendas (17,65%) 35.300,000 37.457,5038.797,50
Aluguéis 5.500,00 5.500,00| 5.500,00
Energia elétrica 380,00 550,00 580,00
Internet 150,00 150,00 150,00
Agua 130,00 180,00 190,00
Seguro 150,00 150,00 150,00
sistema 200,00 250,00 380,00
Despesas com inauguracéo 500,00 550,00 600,00
Despesas com matérias de expedicdo 180,00 190,00 200,00
tratamento de esgoto 120,00 120,00 120,00
Telefone 150,00 150,00 150,00
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Servigos contabilidade 500,00 500,00 500,00
Combustiveis 500,00 650,00 700,00
Manut. de veiculos 350,00 390,00 420,00
Desp. com veiculos (emplacamento, etc) 400,00 450,00 600,00
13° salario 0,00 1.866,66| 1.866,66
Financiamentos equip. 2.531,52 2.531,52| 2.531,52
Despesas financeiras 517,50 491,63 465,75
TOTAL DAS SAIDAS 127.559,02 |163.683,91 |169.458,03
1 (ENTRADAS - SAIDAS) 36.440,98  24.416,09 43.341,97
2 SALDO ANTERIOR 36.440,9860.857,07
3 SALDO ACUMULADO (1+2) 36.440,98  60.857,07 |104.199,04
4 NECESSIDADE EMPRESTIMOS

5 SALDO FINAL (3 + 4) 36.440,98  60.857,07 |104.199,04

Fonte: Dados da pesquisa (2017).

Na planilha do fluxo de caixa do quadro 3 analisamos que no més 1 foram acumulados
como total de entradas o valor de R$164.000,00 sendo utilizados destes R$127.559,02 para
pagamento de dividas e outros. J& no segundo més o total de entradas foi maior sendo de
R$188.100,00 e o de saida também teve aumento, sendo R$163.683,91. Para concluir o
trimestre o terceiro més ja foi mais satisfatorio tendo um aumento de vendas alcangando um
total de entradas de R$212.800,00 retirando deste o valor de R$169.458,03 para quitacdo das
dividas que aumentaram insignificantemente.

Ent&o com essa planilha podemos concluir assim que o saldo final de caixa depois desse
primeiro trimestre de atividades ficou em R$104.199,04, este sendo um saldo bom, pois a

empresa estd em seus primeiros meses no mercado, ainda buscando uma fixacéo.

5.6.3 Apresentacdo do DRE do resultado

O Quadro 04 apresenta o resultado das atividades econdmicas da empresa observado no

primeiro trimestre de suas atividades.

Quadro 04- Demonstracao do resultado trimestral

Empresa La Pharmacie de Luxe

Demonstracgdo do Resultado Em R$

Demonstracdo de Resultado Out/2017 Nov/2017 Dez/2017 Acumulado no

trimestre
(=) Receita Bruta de Vendas 200.000,00 205.000,00 215.000,00 620.000,00
(-) Impostos sobre vendas (35.300,00), (37.457,50), (38.797,50), (111.555,00)
L o kP ISSN 2526-8570
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(-)ICMS (17%) (34.000,00) (36.125,00) (37.400,00) (107.525,00)

(-) Pis (0,65%) (1.300,00) (1.332,50) (1.397,50) (4.030,00)
(=) Receita Liquida de Vendas 164.700,00 167.452,50 176.202,50 508.445,00
(-) Custo da Mercad. Vendida (80.000,00) (82.000,00) (86.000,00) (248.000,00)
(=) Resultado Bruto 84.700,00 85.452,50 90.202,50 260.445,00
(-) Despesas Operacionais (750,00) (840,00) (1.020,00) (2.610,00)
(-) Desp. Manut. veiculos (350,00) (390,00) (420,00) (1.160,00)

(-) Desp. Emplac. etc (400,00) (450,00) (600,00) (1.450,00)

(- ) Despesas Administrativas (30.329,60), (30.709,60), (30.889,60), (91.468,80)
(-) Desp. com salarios (22.469,60), (22.469,60), (22.469,60), (67.408,80)

(-) Desp. com energia (380,00) (550,00) (580,00) (1.510,00)

(-) Desp. com telefone (150,00) (150,00) (150,00) (450,00)

(-) Desp. mat. Exped. (180,00) (190,00) (200,00) (570,00)

(-) Desp. com internet (150,00) (150,00) (150,00) (450,00)

(-) Desp. com aluguel (5.500,00) (5.500,00) (5.500,00) (16.500,00)

(-) Desp. trat. esgoto (120,00), (120,00) (120,00) (360,00)

(-) Desp. com agua (130,00), (180,00) (190,00) (500,00)

(-) Desp. com combustivel (400,00) (500,00) (500,00) (1.400,00)

(-) Desp. com sistema (200,00) (250,00) (380,00) (820,00)

(-) Desp. com contabilidade (500,00) (500,00) (500,00) (1.500,00)

(-) Desp. com seguros (150,00), (150,00) (150,00) 1(450,00)

(-) Despesas com Vendas (7.687,00) (7.787,00) (7.887,00) (23.361,00)
(-) Desp. com salarios (7.087,00) (7.087,00) (7.087,00) (21.261,00)

(-) Desp. com combustivel (100,00), (150,00) (200,00) (450,00)

(-) Desp. com marketing (500,00) (550,00) (600,00) (1.650,00)

(+/-) Enc. Financeiros Liquidos (517,50), (491,63) (465,75) (1.474,88)
(Despesas Financeiras) (517,50), (491,63) (465,75) (1.474,88)
(=)Resultado antes CSLL/ IRPJ 45.415,90 45.624,27 49.940,15 141.530,32
(-) CSLL (9%) (4.087,43) (4.106,18) (4.494,61) (12.737,72)
(-) IRPJ (15%) (6.812,38) (6.843,64) (7.491,02) (21.229,54)
(=) Resultado Liquido 34.516,09 34.674,45 37.954,52 107.563,06

Fonte: Dados da pesquisa (2017)

Observa-se no Quadro 04 que no primeiro més de atividade, a empresa arrecadou
R$200.000,00 e ap6s pagar todas as dividas e impostos o resultado liquido foi R$34.516,09. Ja
no segundo més a empresa arrecadou um pouco mais, foram R$205.000,00 levando em conta
que aumentaram as dividas ainda assim obteve um resultado liquido de R$34.674,45. No
terceiro més com o aumento de custos e mercadorias vendidas, a La Pharmacie de Luxe obteve
uma receita bruta de vendas equivalente a R$215.000,00 e seu lucro foi de R$37.954,52.

O resultado trimestral foi muito bom, com uma receita bruta de R$620.000,00 o lucro
trimestral foi de R$107.563,00 que foram depositados no caixa da empresa para possiveis

emergéncias.

5.6.4 Apresentacdo do balanco patrimonial final
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O Quadro 05 apresenta a representacdo grafica do patriménio inicial da empresa La

Pharmacie de Luxe

Quadro 05 — Balanco Patrimonial final

Balanco Patrimonial em 31/12/2017 Em R$

Ativo Passivo
Ativo circulante Passivo Circulante
Caixa 41.750,00 Financiamentos 27.000,00
Banco 115.443,06
Estoques 80.000,00
Ativo ndo circulante Passivo ndo circulante
Moveis 50.000,00 Financiamentos 9.750,00
Equipamentos 12.120,00
Maquinas 45.000,00 Patrimonio Liquido
Veiculos 50.000,00 Capital social 250.000,00

Lucro 107.563,06
Ativo Total 402.563,06 Passivo + Patrimdnio Liquido Total 402.563,06

Fonte: Dados da pesquisa (2017).

Observa-se através do Quadro 05 que apds 3 meses de atividade o resultado acumulado
do periodo foi de R$107.563,06. Deste valor foi reinvestido R$40.000,00 no caixa e o restante
ficou aplicado na conta corrente da empresa. Portanto a representacao grafica do patriménio da
empresa apos o terceiro més de atividade observa-se uma origem de recursos de R$402.563,06.

Os recursos aplicados na atividade da empresa ap6s 3 meses de atividade estdo assim
representados: R$41.750,00 ficou no caixa, R$115.443,06 na conta corrente da empresa e foi
efetuada uma renovacdo do estoque no valor de R$80.000,00. Foi necessario investir
R$50.000,00 em mdveis, R$12.120,00 em equipamentos, R$45.000,00 com maquinas e
R$50.000,00 em veiculos.

5.7 ANALISE ECONOMICA E FINANCEIRA DO EMPREENDIMENTO

Conforme dados apresentados acima, vindos da demonstragéo de resultado podemos
observar que a empresa constituida La Pharmacie de Luxe obteve um lucro, de R$107.145,06

no seu primeiro trimestre de atividade, assim adquirindo uma viabilidade econdmica satisfatoria
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que por si superou as expectativas em um momento de grande tensdo, por estar iniciando suas
atividades no mercado.

Com os resultados apresentados no primeiro trimestre, se assim continuar suas
atividades com muito esforco e dedicacdo, oferecendo produtos e servicos de qualidade, sua
viabilidade econémica s0 tende a crescer, com o0 seu amadurecimento e fixacdo no mercado,

assim captando novos leads.
6 CONSIDERACOES FINAIS E RECOMENDACOES

O setor farmacéutico esta cada vez mais competitivo, existem cerca de 75 mil drogarias
em funcionamento no pais, o0 que faz do Brasil o pais com maior numero de farméacias no
mundo. E uma area muito ampla e lucrativa, pois as pessoas atualmente estdo muito
preocupadas em levar uma vida saudavel e cuidar de seu corpo. Uma das dificuldades
encontradas nesse meio € a contratagdo de no minimo dois farmacéuticos, ja que a carga horaria
deles e de somente 44 horas semanais, e conforme a lei a farméacia ndo pode abrir sem um
farmacéutico credenciado no local.

Como podemos ver na pesquisa realizada, a industria farmacéutica apesar de ser bem
considerada e estabelecida, ainda assim necessita importar boa parte das matérias-primas. Em
receita, a participacdo das farmacéuticas brasileiras € superior & das multinacionais, chegando
a um faturamento total de 37 bilhGes em 2016. Pesquisas apontam que cerca de 94% da
populacdo brasileira faz compras em farmacias e drogarias, destas 34% tem entre 26 e 40 anos
de idade.

O objetivo desta pesquisa foi mostrar a importancia de um plano de neg6cios para uma
empresa comercial do ramo farmacéutico, um bom plano de negdcios é essencial para o sucesso
de qualquer empresa, pois demonstra ao gestor a viabilidade de seu negdcio, 0s possiveis
clientes e 0 que o gestor precisa fazer para que consiga obter sucesso. Com o plano de negécios
elaborado, o gestor sabera todos 0s passos necessarios para alavancar o seu novo negécio.

Esta pesquisa foi de suma importancia, pois tendo como base as estratégias da empresa
observada e um conhecimento aprofundado sobre o ramo farmacéutico, foi possivel criar a
empresa. Sendo usado como principal estratégia o ambiente diferenciado, a empresa atua com
um investimento inicial de R$250.000,00 por parte dos sécios e um financiamento no valor de

R$45.000,00 para quitar o pagamento dos equipamentos.
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Referente ao plano de marketing, o diferencial da empresa € o ambiente luxuoso e
aconchegante, totalmente diferente das farmécias tradicionais. O publico-alvo da farmacia foi
representado através de uma persona, que representou as necessidades dos clientes que
frequentariam La Pharmacie de Luxe. Quanto a recursos humanos, especificamente no processo
de treinamento foi utilizado o "apadrinhamento” que nada mais ¢ do que o funcionario
responsavel por exercer aquele cargo antigamente auxiliar o novo funcionério na fungéo e

treina-lo de forma eficaz.
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