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EPIGRAFE

“Nao h&a nada que seja maior evidéncia de

insanidade do que fazer a mesma coisa dia

apos dia e esperar resultados diferentes.”
Albert Einstein



RESUMO

O projeto foi criado afim de demonstrar a viabilidade da empresa LIMF
Farma, cuja o objetivo é oferecer medicamentos sem necessidade de prescricao
médica de forma rapida e descomplicada, em momentos de imprevistos e
emergéncias, a usuarios de trem e metrd, através de Vending Machines nas

estacdes ferroviarias.

Pensando na melhor forma de entregar esse servico, a ideia foi estruturada
baseando-se em analise estratégica, operacional, mercadoldgica, de recursos
humanos e financeiras, no intuito de criar uma marca promissora e atrativa ao

publico.

Palavras chave: Medicamentos, Drogaria, Vending Machines, Transporte publico.



ABSTRACT

The project was created to demonstrate the viability of the LIMF Farma
company, whose goal is to offer medicines without a prescription, quickly and easily,
in times of unforeseen and emergencies, for train and subway users, using vending

machines at railway station.

Thinking about the best way to deliver this service, an idea was structured
based on strategic, operational, marketing, human resources and financial analysis,

in order to create a promising and attractive brand for the public.

Key Words: Medicines, Pharmacy, Vending Machines, Public Transportation.
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INTRODUGCAO

A LIMF FARMA apresenta um novo conceito de drogarias, que consiste em
disponibilizar para compra, Medicamentos Isentos de Prescri¢cdo - MIPs através de
maquinas de autoatendimento (Vending Machines). O objetivo da empresa é
proporcionar maior comodidade ao permitir que 0s usuarios de transportes
ferroviarios (CPTM e Metr6), possam comprar medicamentos sem que tenham que
sair da estacao, até mesmo durante baldeacdes.

Com o intuito de fundamentar o projeto foram realizadas analises
operacional, mercadoldgica, de capital humano, financeira e a construgéo indices

para concretizacdo da viabilidade do negdcio.
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CAPITULO 1: VIABILIDADE DA IDEIA DE NEGOCIO

1.1.

Business Model Canvas

18

A LIMF Farma serd uma rede de drogarias com uma drogaria fisica e

maquinas autoatendimentos para vendas de medicamentos (Vending machines). O

modelo de negécios proposto esté descrito na Figura 1.

Figura 1 — Modelo Canvas

Parceiros Chave

1. Estabelecimento Comercial (Transporte
Pablico);

2. Fornecedores Farmaceuticos.

- |Atividades Chave &

1. Instalacdo;

2.Venda descomplicada de medicamentos;

3. Aperfeigoamento & manutencdo da maquing;

4. Menitoramento do estoque de validade;

5. Atendimento ao cliente através do SAC e
Whatsapp

Recursos Chaves &
1. Equipe para desenvolvimento;

2. Equipe de Marketing;

3. Farmacéutico;

4, Aperfeigoamento e Manutengdo da Maguina;
5. Monitoramento do Estoque,

6. Atendimento ao Cliente.

Proposta de Valor il
1. Usugrios compram medicamentos
ofimizando seu tempo

Relagéo com Clientes

.

1. Redes Sociais, banner no transporte plblica, site &
FAQ;

2. Whatsapp para atendimente ao cliente  SAL.

Canais -
1. Vending Machine;

2. Estabelecimento proximos as estagdes e terminais;

3. Redes Sociais, banner no transporte plblico,
Whatsapp e SAC.

Segmento de Clientes

-
1}
7

L

1. Usugrios de transparte ferroviarios

(CPTM & Metrd).

Estrutura de Custos

1. Desenvolvimento e infraestrutura;

2. Sede departamento administrativo;
3. Langamenta / Divulgacéo;

4. Fornecedores farmaceuticos;

5. Maguinas;

6. Abastecimento (Capital de trabalha).

1 [Fluxo de Receitas

1. Rendimento pela venda do produts;

2 Pggamento através do cartdo de debito, crédito e dinheiro em espécie.

Fonte: Elaborada pelos Autores.

1.1.1. Proposta de Valor

O objetivo do negdcio é disponibilizar medicamentos sem necessidade de

prescricdo médica em Vending Machines dentro das estacdes de trem e metrd, além

da drogaria fisica localizada também proxima a estacado, tendo a finalidade de

otimizar o tempo e satisfazer a necessidade dos usuarios.

A ideia é que os usuarios de transporte ferroviario (CPTM e Metrd), possam

comprar medicacao basica sem que tenham que sair da estacdo, até mesmo entre

baldeacdes.




1.1.2. Segmentos de Clientes

O negdcio é voltado para usuarios de transporte ferroviario (CPTM e Metrd),
que buscam maior conforto e acessibilidade para suprir suas necessidades
momentaneas sem sair do percurso rotineiro, sendo a maior parte desse publico

entre 18 a 24 anos.

1.1.3. Canais de Distribuicéo

Os clientes poderao adquirir medicamentos sem necessidade de prescricdo
médica nas maquinas estilo Vending Machine, disponibilizadas em estacfes de

trens e metrés, além da drogaria localizada proxima a estacao.

Para o relacionamento mais amplo e de forma indireta, havera banners e
painéis expostos nas estacfes da CPTM e Metrd. Além disso, nas redes sociais
haverdo campanhas publicitarias.

1.1.4. Relacionamento com Clientes

Os canais de relacionamento com os clientes serdo pelas redes sociais,
tendo um contato mais direto e diario com o usuério, com a finalidade de responder
as opinides e sugestdes de melhoria, e no FAQ (Frequently Asked Questions), onde
sdo encontradas as perguntas mais frequentes ja respondidas, disponibilizado no

site.

Os canais de atendimento disponiveis sdo o WhatsApp, para tirar duvidas
em relacdo aos medicamentos diretamente com um farmacéutico e SAC (Servico
de Atendimento ao Consumidor) para atendimento em caso de problemas com o

funcionamento da maquina.
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1.1.5. Fontes de Receita

Receita obtida através da venda dos produtos nas Vending Machines e
drogaria fisica. As formas de pagamento aceitas, tanto nas maquinas quanto na loja

fisica, serdo cartdo de crédito e débito, além do dinheiro em espécie.

1.1.6. Recursos Principais

Os principais recursos do projeto sao:

e Equipe para desenvolvimento: Desenvolvimento da maquina para
melhor disponibilizacdo dos produtos.

e Equipe de marketing: Pesquisa de campo para compreenséao de locais
estratégicos de venda e iniciativas de publicidade, para expandir as
pracas de venda e atrair o maior nUmero de usuarios.

e Farmacéutico: Conforme a lei, toda venda de produtos farmacéuticos
deve ser monitorada por um profissional da area, para que eventuais
duvidas sejam sanadas e as vendas sejam feitas de forma correta,

pensando na saude do cliente.

1.1.7. Atividades Principais:

e Aperfeicoamento e manutencdo da maquina: A manutencao preventiva
deve ser constante para que ndo haja quebras ou descontentamento
do usuério com o mau funcionamento da maquina.

e Monitoramento do estoque e validade: A maquina deve ser
constantemente alimentada e o shelf-life do produto deve ser
monitorado, para que as reposi¢cdes sejam preventivas e nada fora de
validade seja vendido, além disso, os medicamentos devem estar
sempre disponiveis, para mitigar a baixa de vendas.

e Atendimento ao cliente através do SAC e WhatsApp: Conforme visto no
tépico 1.1.4., estara disponivel um farmacéutico para sanar duvidas dos
clientes, além de que, caso haja algum problema com a maquina ou

produto, rapidamente eles serédo atendidos.



1.1.8. Parcerias Principais:

Os parceiros sao imprescindiveis para o sucesso do projeto, sendo eles:

e Estacbes do Metrd e CPTM, desenvolvendo acordos para criar
possiveis barreiras de entrada;

e Desenvolvedores de maquinas estilo Vending Machine.

1.1.9. Estrutura de Custos:

Para este projeto, os custos fixos e variaveis de curto e longo prazo séo:

e Desenvolvimento e infraestrutura do negécio;

e Aluguel do estabelecimento fisico da drogaria e dos pontos das
Vending Machines;

e Publicidade e propaganda do projeto, para alcance de clientes;

e Fornecedores farmacéuticos;

e Maquinas estilo Vending Machine;

e Abastecimento dos suprimentos;

e Salarios e beneficios dos colaboradores.

1.1.10. Anadlise e diagndstico da viabilidade da ideia do negocio

De acordo com as pesquisas realizadas, foi identificado a necessidade de
oferecer aos usuarios do metrd e trem, o facil acesso para obter Medicamentos sem
Prescricdo Médica - MIPs de forma rapida devido aos imprevistos que ocorrem
durante o percurso e a indisponibilidade de ir até uma farmécia para realizar a

compra. Com base nas informacdes, considera-se viavel o modelo de negdcios.

21



CAPITULO 2: SUMARIO EXECUTIVO

2.1. Dados Gerais do Empreendimento

A LIMF Farma é uma empresa do ramo farmacéutico com o intuito de trazer
comodidade e confiabilidade na compra de medicamentos para usuarios de
transportes ferroviarios por Vending Machines. Além disso, a empresa possuli
farmacia fisica, acoplada ao Centro Administrativo que estardo localizados na Av
Duque de Caxias 962 — Republica, Sdo Paulo — SP, 01214-000. Neste local serdo
alocados todos os funcionarios da empresa.

2.2. Dados dos Empreendedores

Engajados em criar uma ideia inovadora, 0s socios, depois de um periodo de
busca, identificaram a oportunidade de criar a LIMF Farma.

Fazendo parte do conselho administrativo, os seis sOcios ndo atuardo
diretamente no negocio. Os resumos dos curriculos dos soOcios constam no

apéndice 1.

2.3. Missédo da Empresa e os Valores Organizacionais

Missé&o
Oferecer produtos de qualidade, promovendo saude e bem-estar por meio da

inovacao aos nossos clientes.

Valores organizacionais
e Integridade
e FEtica
e Inovacéao
e Confiabilidade
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Viséo
Estar presente na vida das pessoas, de forma rapida e descomplicada afim
de proporcionar a melhor experiéncia para sua saude e bem-estar, de acordo com

sua necessidade.

2.4. Forma Juridica e Enquadramento Tributario

A empresa sera composta por seis socios com responsabilidade equivalente,
com investimentos iguais, cada uma contribuindo com 16,67% do capital total
investido.

A tributacdo da empresa serd o Lucro Presumido! em que é realizada a
determinacao da base de célculo do Imposto de Renda - IRPJ, e da Contribuicédo
Social Sobre o Lucro Liquido - CSLL das pessoas juridicas. A receita bruta total
deve ser igual ou inferior a R$ 48.000.000,00, ou a R$ 4.000.000,00 multiplicado

pelo nimero de meses de atividade do ano-calendario anterior.

2.5. Capital Social e Fonte de Recursos

O Capital social sera composto pelo investimento de R$ 87.014,19, de cada
socio, totalizando R$ 522.085,15. Os socios optaram por utilizar o capital proprio

para o lancamento e operacao do negdcio.

2.6. Legislacédo

Pautadas pela lei vigente do RDC 44 de 20092, a LIMF Farma destaca
normas que a tornam dentro da legalidade.
Identificando fatores que viessem inviabilizar a ideia de negdcio, foi realizado

um levantamento de solu¢des, como podemos observar nos topicos abaixo:

! Fonte: Portal Tributario — Disponivel em: <http://www.portaltributario.com.br/artigos/oquee_lucropresumido.htm> - Acesso
em: 18/11/2019

2 Fonte: ANVISA — Disponivel em: < https://www20.anvisa.gov.br/sequrancadopaciente/index.php/legislacao/item/rdc-44-
2009> - Acesso em: 26/11/2019




e Licencas

Fator de inviabilidade: “Segundo o Art.2 §1° O estabelecimento deve
manter a Licenga ou Alvara Sanitério e a Certiddo de Regularidade Técnica afixados
em local visivel ao publico.”

Solucéo: As licencas estardo disponibilizadas dentro da Vending Machines

na lateral direita e no site.

e Estabelecimento fisico:

Fator de inviabilidade: “Segundo o Art. 52. Somente farmacias e drogarias
abertas ao publico, com farmacéutico responsavel presente durante todo o horério
de funcionamento, podem realizar a dispensacao de medicamentos solicitados por
meio remoto, como telefone, fac-simile (fax) e internet.”

Solucédo: A empresa possui a loja fisica localizada no Centro de Sao Paulo,

onde segue as normas para funcionamento.

e Atendimento:

Fator de inviabilidade: “Segundo o Art. 58. “O estabelecimento
farmacéutico deve assegurar ao usuario o direito a informacao e orienta¢éo quanto
ao uso de medicamentos solicitados por meio remoto.”

Solucédo: Alinhados os horarios de funcionamento da Drogaria e das
estacdes ferroviarias, sera disponibilizado um numero para ligacdes gratuitas e
WhatsApp, caso o0s clientes precisem de alguma orientagdo de nossos

farmacéuticos.
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CAPITULO 3: VIABILIDADE ESTRATEGICA

3.1. Estudo do Mercado-alvo (dados secundarios)

A partir dos dados secundarios obtidos, este topico tem por objetivo expor

como encontra-se 0 mercado, ao qual o negocio sera inserido.

3.1.1. Mercado Atual

Segundo a Associacéo da Industria Farmacéutica de Pesquisa - Interfarma3,
o0 mercado farmacéutico brasileiro cresceu 11% em 2018, movimentando o
montante de R$ 90 bilhdes.

No que tange ao mercado varejista farmacéutico, no Brasil, de 2017 a 2018
houve um crescimento de aproximadamente 10%, chegando a R$ 62,4 bilh&es. Os
Medicamentos Isentos de Prescricdo — MIPs, obtiveram um aumento de 10,5%, no

mesmo periodo, ja 0s que necessitam de prescricdo (RX) 9,4%.

A Associacao Brasileira da Industria de Medicamentos Isentos de Prescricao
— ABIMIP4, divulgou os resultados do primeiro quadrimestre do ano atual, mostrando
que as farméacias movimentaram R$ 16,6 bilhdes nesse periodo, crescendo 8,89%
em relacdo ao mesmo periodo do ano anterior, sendo R$ 2,7 bilhdes

correspondentes ao mercado de MIPs.

Diante dos dados, torna-se notério o crescimento e fortalecimento do
mercado de MIPs, isso porque as pessoas tém buscado cada vez mais tratamento
para problemas de saude menos graves, por meio do autocuidado. Esse
crescimento, traz grandes perspectivas para a LIMF Farma, jA que o foco da
drogaria € a comercializacdo dos medicamentos que estdo inseridos nesse

mercado.

3 Fonte: Interfarma - Disponivel em: <https://www.interfarma.org.br/public/files/biblioteca/quia-interfarma-2019-

interfarma?2.pdf> - Acesso em 09/09/2019.

“ Fonte: ABIMIP — Disponivel em: <https://abimip.org.br/noticia/75-conexao-abimip-no-49-25062019> - Acesso em
05/09/2019



https://www.interfarma.org.br/public/files/biblioteca/guia-interfarma-2019-interfarma2.pdf
https://www.interfarma.org.br/public/files/biblioteca/guia-interfarma-2019-interfarma2.pdf
https://abimip.org.br/noticia/75-conexao-abimip-no-49-25062019

3.1.2. Historico do Mercado

Historicamente, o setor farmacéutico € um dos segmentos econdmicos mais
resistentes as crises, sendo um bem essencial e prioritario por se tratar de saude e

bem-estar.

De acordo com o Guia da Farmacia®, mesmo com a crise financeira no Brasil,
no ano de 2017, o setor cresceu acima da média nacional e parte desse crescimento
foi com a comercializacdo de MIPs, que ficou acima dos R$ 19 bilhdes e cresceu

10,9% em volume de vendas.

Ao analisar o Gréfico 1, torna-se possivel verificar a variacdo de crescimento
do mercado farmacéutico nos ultimos quatro anos. Com base no historico, nota-se
que o maior percentual de crescimento ocorreu em vendas para varejo, com
excecdo do ano de 2017, quando o nicho institucional obteve um crescimento

superior ao varejo.

Grafico 1 — Crescimento do mercado farmacéutico brasileiro
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INSTITUCIONAL 9,5%
+'IO9’
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Fonte: Guia Interfarma

5

setor-consistente-e-promissor/ - Acesso em 06/09/2019.

Fonte: Guia da Farmacia — Disponivel em: https://quiadafarmacia.com.br/especial/medicamentos-isentos-de-prescricao-



https://guiadafarmacia.com.br/especial/medicamentos-isentos-de-prescricao-setor-consistente-e-promissor/
https://guiadafarmacia.com.br/especial/medicamentos-isentos-de-prescricao-setor-consistente-e-promissor/

A categoria dos MIPs vem ganhando maior relevancia com o passar dos
anos, segundo a noticia publicada pelo Conselho Federal de Farmacia - CFFS,
esses medicamentos representam 31% do mercado farmacéutico brasileiro, com
mais de 1,25 bilh&o de unidades comercializadas e R$ 14,2 bilhdes de faturamento,
em 2018. Dentre esses, 0s mais vendidos sdo medicamentos para tratamento de
dor, febre, irritacdes gastrointestinais, gripes e resfriados, medicamentos esses que

estardo disponiveis para compra nas Vending Machines.

3.1.3. Projecdes Futuras

Segundo o estudo e pesquisa realizado pela IQVIA’, publicada na Interfarma,
estima-se que em 2023 o mercado farmacéutico brasileiro movimente entre 39 e 43
bilhGes de dolares, comercializando em torno de 238 milhdes de doses. E esperado
que em relacdo ao faturamento, o mercado nacional esteja bem equilibrado,
considerando os medicamentos de referéncia, similares, MIPs e 0s genéricos.

Como pode ser visto no gréfico 2:

Grafico 2 — Gastos com medicamentos no Brasil — 2023

@ Genérico @ Outros MIP @ Similar ® Referéncia
485 238 220 566 1016
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Fonte: Guia Interfarma

SFonte: CFF — Disponivel em:
http://www.cff.org.br/noticia.php?id=5213&titulo=MIPs+{%C3%Al+representam+31%25+do+mercado+farmac%C3%AAutico
— Acesso em: 06/09/2019.

7 Fonte: IQVIA — Disponivel em: https://www.iqvia.com/institute/reports/the-global-use-of-medicine-in-2019-and-outlook-to-
2023- Acesso em 09/09/2019.



http://www.cff.org.br/noticia.php?id=5213&titulo=MIPs+j%C3%A1+representam+31%25+do+mercado+farmac%C3%AAutico
https://www.iqvia.com/institute/reports/the-global-use-of-medicine-in-2019-and-outlook-to-2023
https://www.iqvia.com/institute/reports/the-global-use-of-medicine-in-2019-and-outlook-to-2023

Ainda de acordo com o estudo, espera-se que, o Brasil suba no ranking do
mercado farmacéutico mundial, indo para 52 posicao até 2023, tendo em vista que
as dimensdes continentais favorecem o destaque do pais, justamente por haver um

mercado expressivo. Como pode ser visto na Tabela 1:

Tabela 1 — Mercado farmacéutico mundial

1 Estados Unidos 100 Estados Unidos 100 1 Estados Unidos oo
2 i\ China 28 2 China 28 2 China ry
3 W lapao 24 L Japao a8 L Japdo 12
4 gk Alemanha 12 & Alermanha n & Alemanha 10
5 W Franca 10 5 Franca 7 5 £ BRASIL 7
[ Italia 7 [ Italia 7 & Italia b
7 &k Reino Unido 6 7 4L BRASIL 4 7 % Franca 6
8 £ BRASIL 5 2 W Reino Unido o 8 Reino Unido g
9 % Espanha 5 9 Espanha 5 o & lndia 5
10 W Canada 5 10 Canada 5 10 W Espanha 4
n & India 3 m India & n W Canada &
12 ¥ Coreia do Sul 3z 12 Coreia do Sul z 12 4 Pussia 4
12 W Austrilia 3 12 4 Russia z 12 W Coreia do Sul ]
14 f4 Russia ] 14 Austrilia z 14 £ Turquia ]
15 % México 2 1= México 2 15 £\ Argentina 2
| 16 &k Arabia Saudita 2 16 4k Polonia 2 16 W Australia 2
17 4k Polenia 2 17 L Turquia 2 17 ¥ Meéxico 2
12 W Belgica 2 18 % Ardbia Saudita 2 12 ¥ Polonia 2
19 %7 Holanda 2 19 A Argentina 1 19 W Arabia Saudita 2
20 Suica 1 20 % Belgica 1 20 L3 Vietnd 1

Fonte: Guia Interfarma

3.1.4. Tendéncias de Mercado

O mercado varejista farmacéutico vem apresentando consideravel
crescimento e a tendéncia para 0s prOXimos anos € que essa ascensao permaneca

constante, usufruindo da tecnologia.

Todas as expectativas para o mercado apontam para 0S mesmos objetivos,
permitir que o consumidor tenha o poder de escolha, facilitando e agilizando o
servico por meio da tecnologia. Por exemplo, é latente a questdo da prescri¢cao

eletrdnica de medicamentos, com intuito de sanar duvidas em relacéo a escrita dos
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meédicos, facilitando o trabalho dos farmacéuticos e evitando possiveis erros aos
pacientes. Outras questbes que podem gerar o impacto no mercado é a
comunicacéo digital e a transformacao dos Pontos de Vendas — PDV, fazendo com
que as farmacias tradicionais adotem outras caracteristicas para se destacarem no

mercado, como por exemplo o uso do e-commerce.

Considerando a conjuntura econdmica e as tendéncias de mercado, observa-
se um cendrio muito favoravel para a insercdo da LIMF FARMA, a qual tem como
diferencial estratégico a venda de MIPs por meio de Vending Machines,
posicionadas em pontos de grande circulacdo de pessoas, como estacdes de metro,

proporcionando aos consumidores agilidade, comodidade e seguranca.

3.2. Estudo dos Clientes (dados secundarios)

Os clientes da Vending Machine estéo relacionados com a comodidade em
obter um medicamento ou em um momento de imprevisto de forma répida e
eficiente, sem interferir em seu percurso e otimizando seu tempo. Logo, 0s que mais
utilizarédo esse tipo de servico sdo os estudantes e trabalhadores que sao usuarios

de metrd e trem, e passam grande parte de seu dia ha conducao.

3.2.1. Identificacdo das Caracteristicas Demogréaficas dos Clientes
Segundo o METRO SP (2018)8, aproximadamente 58% dos usuarios do

metr6 tem entre 18 a 34 anos de idade. Também é possivel afirmar que 57% séao

mulheres e sua grande maioria sdo moradores da regido sul da grande Séo Paulo.

Em média 35% gastam de 30 a 60 minutos na viagem, onde 68% utilizam o
transporte para viagens exclusivas a trabalho. A pesquisa informa também, que

89% dos usuarios do metrd o utilizam 3 dias ou mais na semana.

8 Fonte: METRO SP — Disponivel em: <http://www.metro.sp.gov.br/metro/numeros-pesquisa/perfil-usuario.aspx> - Acesso
em 10/09/2019.
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Conforme dados da CPTM (2019)°, as estacdes mais utilizadas de trem séo
Bras e Palmeiras Barra Funda, jA no METRO SP (2019)'°, as esta¢Ges mais
utilizadas sé@o Sé (linha azul e vermelha), Palmeiras - Barra Funda (linha vermelha),
Republica (linha vermelha) e (linha azul).

3.2.2. Descricado dos interesses e comportamentos dos clientes

Ao sentirem dor ou desconforto, os clientes procuram uma drogaria para
adquirir um medicamento que alivie os sintomas. Normalmente, essas situagoes
acontecem quando menos se espera, podendo ocorrer no caminho do trabalho,
faculdade ou de outros compromissos e no percurso até o destino, nem sempre
encontram um estabelecimento onde consigam comprar o medicamento que

precisam.

A LIMF Farma traz aos seus clientes a facilidade de adquirir medicamentos
na Vending Machine, proporcionando maior comodidade aos usuarios de trens e
metrds, solucionando os problemas relacionados aos imprevistos citados.

3.2.3. Identificacdo dos motivos que levam os clientes a consumir 0s

produtos ou servicos da empresa

“O consumidor passa por cinco etapas: reconhecimento do problema, busca
de informacdes, avaliacdo de alternativas, decisdo de compra e comportamento
pos-compra” (KOTLER; KELLER, 2006, p. 189).

Esse processo comecga com o reconhecimento da necessidade de compra
gue ocorre quando os clientes sentem algum desconforto e ndo tem um remédio ou
produto em maos que consiga solucionar essa sensacdo. A LIMF Farma

desenvolveu estratégias para auxiliar o consumidor nessas situagcdes com a

% Fonte: CPTM — Disponivel em:
<http://www.cptm.sp.gov.br/publicidade/Documents/Movimenta%C3%A7%C3%A30%20de%20Passageiros.pdf> - Acesso
em 15/09/2019.

10 Fonte: METRO SP — Disponivel em:
<https://transparencia.metrosp.com.br/sites/default/files/Entrada%20de%20Passaqgeiros%20por%20Esta%C3%A7%C3%A3
0%20-%20M%C3%A9dia%20Dias%20%C3%9Ateis%20-%20Julho-2019.pdf> — Acesso em 15/09/2019.
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maquina de Vending Machine. O cliente consegue comprar nas estacfes os MIPs

sem sair do seu trajeto, facilitando seu dia a dia.

Com isso, o cliente busca maiores informacgdes sobre o produto ou servigo
que a LIMF Farma esta oferecendo, identificando os concorrentes e realizando a

comparacao sobre o melhor a ser comprado.

Avalia também as possiveis alternativas, que esta ligado a onde ele pode e
consegue comprar o remédio ou produto que precisa. A LIMF Farma disponibilizara
propagandas da Vending Machine para os clientes identificarem os pontos positivos
de realizar a aquisicdo, que esta no facil acesso aos produtos, resolucdo dos
problemas sem sair do trajeto, facilidade de encontrar a maquina e de utilizacao.

A partir dos pontos positivos identificados pelos clientes, entra o processo de
decisdo de compra, que esta relacionado com o facil acesso a Vending Machine,
facilidade no manuseio da maquina e a reducdo de tempo pela maquina estar
disponivel em seu trajeto. Com todos esses pontos, o cliente adquire o

medicamento ou produto necessario.

3.3. Analise do ambiente geral por meio do modelo das cinco forcas
competitivas de Porter (2004)

Este topico tem por objetivo relacionar o negocio ao seu ambiente interno e

externo atraves das cinco forgas competitivas de Porter (2004).

3.3.1. Estudo dos concorrentes

Tendo em vista que o diferencial das Vending Machines é a acessibilidade
no encontro de MIPs nas esta¢cfes de metr6 e trem, foram identificados possiveis

concorrentes indiretos:

e Farmécias e drogarias localizadas préximas as estacgoes;
e Farmacias e drogarias com vendas online (site);

e Aplicativo de celular de entrega.
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A concorréncia no mercado farmacéutico € alta, porém atualmente nao existe
nenhuma localizada nas plataformas dos trens e metrés. Com isso, 0S USUArios
necessitam sair da sua rota em caso de imprevistos. A diferencia¢ao da LIMF Farma
esta em disponibilizar a compra dos itens de drogaria nesses locais.

3.3.2. Estudo dos fornecedores

O estudo e relacionamento com os fornecedores é de extrema importancia
para que haja um alto poder de negociacao com estes. Segundo Dabkiewicz (1998),
identificar, selecionar e, principalmente, qualificar fornecedores é uma questéo de
necessidade e sobrevivéncia para as industrias farmacéuticas, especialmente no
mercado globalizado por varios motivos, sendo os mais importantes, a qualidade
gerada com esse processo, a diminuicdo de estoques e as melhorias no

desempenho.
Foram identificados os seguintes fornecedores:

e Distribuidores de MIPs.

No mercado de MIPs existem diversos fornecedores e o poder exercido por
eles é considerado baixo, j& que o portfélio de medicamentos por principio ativo é
amplo, tendo maior poder de escolha desses fornecedores para que a Vending
Machine funcione. Para os outros fornecedores, o poder também é baixo e ndo tem

interferéncia na falta de alguns desses produtos.

3.3.3. Estudo da barganha dos consumidores

Como as Vending Machines de medicamentos sao pioneiras no mercado
brasileiro, ha concorrentes que oferecam o mesmo produto, porém ndo como as
maquinas, que tem como proposito atingir o consumidor em momentos de
imprevisto. Desta forma, & baixo o controle dos consumidores no processo de venda
e influéncia no preco, pois € a Unica alternativa no percurso dentro das estacdes

ferroviarias e com maior praticidade de compra.
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3.3.4. Estudo de novos entrantes

O mercado farmacéutico brasileiro tem crescido nos ultimos quatro anos,
conforme visto no topico 3.1.2 (Grafico 1). Dessa forma, torna-se amplo o espaco

para novos entrantes no segmento de Vending Machines no ramo farmacéutico.

Com o estudo de mercado realizado, foi identificado que n&o € viavel
patentear a maquina, pois qualquer layout diferente da LIMF Farma (oferecendo os
mesmos servigos) sera considerado um novo produto. No entanto, é possivel criar
barreira de entrada fortalecendo a marca da drogaria, para que ela seja a primeira
opcdo na mente do consumidor quando se fala de maquinas automéaticas de venda

de medicamentos.

3.3.5. Estudo de substitutos

Tendo em vista as inovacgdes tecnoldgicas e as mudancas constantes do
ambiente, torna-se possivel um aplicativo de redes de farmacias com grande
visibilidade e confiabilidade no mercado, como substituto. Ja que ambas as
propostas facilitam na compra dos medicamentos atendendo as necessidades dos
clientes. Para se destacar dos substitutos, a LIMF disponibiliza medicamentos que
podem ser adquiridos no ato da compra e sem sair do seu percurso, nao

necessitando esperar o tempo de entrega.

3.4. Pesquisade Campo

Foi realizada uma pesquisa de campo com o intuito de identificar a constancia
de utilizacdo dos usuarios de trem e metr6, a fim de verificar o grau de necessidade
de medicamentos. A pesquisa desenvolvida teve uma amostra de 190 pessoas,
disponibilizada no Google Forms e divulgada nas redes sociais (Whats App e
Facebook).

No gréfico 3 pode-se verificar a porcentagem de utilizacdo dos transportes

ferroviarios por género, contando com 32% dos usuarios masculino e 68% feminino.
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Grafico 3 - Género

BFeminine MMasculino

Fonte: Elaborado pelos Autores.

O grafico 4 mostra a faixa etéria dos participantes da pesquisa. Com este
resultado é possivel observar que a maior utilizacdo de transporte ferroviario sédo os

jovens entre 18 a 24 anos.

Gréfico 4 - Faixa Etéaria

65%
] I
6%
— [ — 1%

55em diante 45a54anos 35addanos 25a3danos 18a24anos  Menosde 17
anos

Fonte: Elaborado pelos Autores.

O grafico 5 esta relacionado a frequéncia de utilizacdo dos usuarios ao
optarem pelas linhas férreas. E possivel verificar que 63% dos respondentes

utilizam com uma frequéncia alta os trens e metrés.
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Gréafico 5 - Com que frequéncia utiliza Trens e Metros?
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Fonte: Elaborado pelos Autores.

Os graficos 6 e 7 mostram que as linhas mais utilizadas séo: Linha 2 — Verde
e Linha 10 — Turquesa, e que 37% fazem apenas 1 baldeacéo, seguido de 31% que

fazem 2 baldeacdes.

Grafico 6 - Quais linhas vocé utiliza?
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Fonte: Elaborado pelos Autores.
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Gréfico 7 - Quantas baldeacdes vocé faz?
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Fonte: Elaborado pelos Autores.

Seguindo com a pesquisa, 0 préximo segmento de busca foi quanto a
viabilidade e utilizagéo de Vending Machines.

Os graficos 8 e 9 demonstram que 69% das pessoas nao utilizam Vending
Machines com frequéncia, porém 56% acham de facil manuseio. A facilidade e
praticidade de utilizagdo das maquinas trazem resultados favoraveis para a LIMF
Farma. No que tange a frequéncia de utilizacdo, é compreensivel que a

porcentagem seja alta, considerando que ndo existem tantas maquinas no mercado.

Grafico 8 - Com que frequéncia vocé realiza compras em Vending Machines
(ma&quinas de autosservico)?
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Fonte: Elaborado pelos Autores.
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Gréfico 9 - Foi facil utilizar a maquina?

W Nao
Msim

Fonte: Elaborado pelos Autores.

Partindo para os medicamentos, a pesquisa buscou compreender o niumero
de pessoas que ja tiveram imprevisto com a saude e recorreriam a esse tipo de
venda. Os resultados apresentados no Grafico 10 demonstram que um ndmero
relevante de pessoas ja teve a necessidade de algum medicamento e ndo teve

acesso.

Gréfico 10 - Existe algum tipo de medicamento que vocé precisou com
urgéncia durante o percurso e ndo tinha farmécia proxima? Qual tipo?
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Fonte: Elaborado pelos Autores.



No Grafico 11 é visto que 57% das pessoas fazem a compra de
medicamentos que ndo precisam de prescricdo médica, resultado positivo ja que o

foco da LIMF Farma é esta classe de medicamentos.

Gréfico 11 - Vocé costuma comprar medicamentos por conta propria (sem
receita médica)?

W sim
M As vezes
| JUED)

Fonte: Elaborado pelos Autores.

Os graficos 12 e 13 mostram que tanto uma nova rede de farmacias, quanto
as Vending Machines sdo bem aceitas pelo publico, sendo 95% de aceitacdo para

compra em uma farmécia e 77% nas maquinas.

Grafico 12 - Vocé compraria medicamentos em uma nova rede de farméacias?

| IVED]
Wsim

Fonte: Elaborado pelos Autores.
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Gréfico 13 - Compraria medicamentos em Vending Machines?

W sim
| JUED)

Fonte: Elaborado pelos Autores.

Com a pesquisa pode-se concluir que a comercializacdo de medicamentos
sem prescricdo médica em Vending Machines € de grande viabilidade, os nUmeros
demonstram que esse novo segmento de vendas é bem aceito pelos usuarios de
trem e metrd, e também indicam as estac6es mais movimentadas conforme grafico

6 auxiliam na definicdo dos locais onde as maquinas serdo implementadas.

3.5. Delimitacédo da estratégia organizacional

A vending machine sera exposta em lugares estratégicos para ter uma maior
visibilidade para o publico. Segundo o site Globo (2018)!, o metr6 de S&o Paulo
transportou em média 1,095 bilhdo de passageiros em 2017, o que significa que
mais de 8,99% da populacéo tera contato direto com a maquina.

Serd localizada em estacfes de metrd e trem com maior circulacdo de
pessoas e de facil acesso para atingir as necessidades dos clientes. Os remédios
gue estardo disponiveis na maquina sao isentos de prescricdo, que podem ser
adquiridos sem a necessidade de receita médica, produtos de baixo risco que tratam

sintomas causados no dia a dia.

1 Fonte: Globo - Disponivel em: https://g1.globo.com/sp/sao-paulo/noticia/numero-de-passageiros-transportados-no-metro-
de-sp-cai-1-em-2017-diz-relatorio.ghtml - Acesso em 15/09/2019.
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3.5.1. Vantagem Competitiva

O mercado farmacéutico estd em constante crescimento, de acordo com o
site Terra (2019)*?, esse mercado no Brasil cresce a cada ano. Em 2017, este ramo
ficou em 8° lugar no ranking brasileiro e podera alcancar o 5° lugar em 2021.

Para que uma nova rede se destaque neste segmento é necessario se inovar
para melhor atender o seu publico alvo. Considerando as novas tendéncias de
mercado a LIMF Farma encontra-se na estratégia competitiva de Diferenciacdo, nas
atividades primarias na parte de operacdes, logistica externa e marketing e vendas.

Tendo em vista que este novo conceito de drogaria tem por objetivo investir
em tecnologia proporcionando o autosservigo, distribuir os medicamentos e atender
as necessidades do cliente de acordo com as pesquisas de mercado realizadas,
proporcionando comodidade e facilidade na compra, oferecer a mesma qualidade
dos concorrentes de forma diferenciada e inovar de maneira eficiente no mercado

farmacéutico.

3.5.2. Balanced Scorecard (BSC)

Clientes: a empresa oferecerd um servico diferenciado das outras farmacias,
destacando principalmente em atrair novos clientes em novos nichos. Um dos
diferenciais serd o facil acesso dos medicamentos, pois estardo localizados em
lugares estratégicos e com alta circulagéo de pessoas, sendo estacdes de trens e
metrds. Outras vantagens do negdcio sera a rapidez da compra e também aceitara
qualquer tipo de cartdo, sendo débito e crédito. E importante enfatizar que tera as
possiveis resolucbes de cada problema relatado pelos clientes, procurando

aumentar demanda pelo servico.

Financeiro: Quanto maior a satisfacdo dos clientes, maior ser4d o
faturamento da empresa, ou seja, € importante relatar que na fase de crescimento
da empresa (no ciclo de vida), as despesas serdo maiores que a receita. Porém, a

meta sempre serd aumentar a receita e lucratividade, visando na qualidade do

2 Eonte: Terra. Disponivel em: <https://www.terra.com.br/noticias/dino/industria-farmaceutica-cresce-a-cada-ano-e-
caminha-na-contramao-da-crise,ef557a82481e098a7ce6f53a8ae27523b9w8yw?2i.html>. Acesso em: 15/09/2019

40


https://www.terra.com.br/noticias/dino/industria-farmaceutica-cresce-a-cada-ano-e-caminha-na-contramao-da-crise,ef557a82481e098a7ce6f53a8ae27523b9w8yw2i.html
https://www.terra.com.br/noticias/dino/industria-farmaceutica-cresce-a-cada-ano-e-caminha-na-contramao-da-crise,ef557a82481e098a7ce6f53a8ae27523b9w8yw2i.html

servico. Tera a porcentagem de vendas de cada maquina para verificar quais locais

tem um maior faturamento e retorno do estabelecimento.

Processos internos: a LIMF Farma ter4 colaboradores qualificados para
cada area, com treinamentos e motivacfes para buscar a satisfacdo do de cada um
dentro da empresa. Saber dialogar com o cliente de forma educada e compreensivel
caso haja alguma duvida durante a compra ou para relatar sobre algum problema
com a maquina. O usuario pode ter cadastro na maquina para adquirir promoc¢des

e saber as novidades da semana.

Aprendizado e Crescimento: A empresa tera baixa rotatividade, alcancgar
maior satisfacdo dos colaboradores e dar um feedback verbal todo final de més.
Solucionar cada problema relatado pelo cliente com éxito, tanto por via telefone
como por mensagem. Ter um gestor para cada area funcional para facilitar a

comunicacao interna e deixar 0s objetivos da empresa alinhados.
Os KPI's das perspectivas e metas podem ser identificados na tabela 2.
Tabela 2 — KPI's

PERSPECTIVA Indicadaores Objetivo BSC Calculo/ Acdo
Quantidade de produtos . .
B P K . Venda por Vending Mochine [
vendidas em cada Vending Localizacdo da demanda. R
i quantidade de produtos
. Machine.
Clientes
Quantidade de reclamacdes & | Melhorar a comunicacdo com | Segmentar ocorréncias de
porcentagem por motivo. os clientes. reclamagdes.
Quantidade de o
Otimizar ..
gastos dos d Valor gasto por usuarios por
- . . 2spesas _ _
usuarios por Vending Machine em o n . Vending Machine/ valor
- administrativas e _ :
relacao ao investido total
B _ _ } CUSTOS.
Financeiro valor investido total.
Otimizar Mensalidade cobrada do
Valor cobrado do o
despesas espaco da estacdo/ Retorno

espaco da estacdo/ Retorno do

- obtido
espaco da estagdo.

pelo espago da estagdo.

administrativas e
Custos.

Nivel de satisfagdo do cliente e
reclamacdes. Avaliar qualitativo e
quantitativo.

Medir o nivel de satisfacdo
através de redes sociais.

Melhoras a eficiéncia do
sernvico.
Processos Internos

Contratar colaboradores IMaior satisfagdo com o

desempenho dos

Medir relevancia de

gualificados e investir em R
treinamentos.

treinamentos. colaboradores.

Apresentar o plano

Aprendizado e Crescimento

Baixa rotatividade, alcangar
maior satisfagdo dos
colaboradores e dar um feedback
todo final de més.

Aderéncia dos colaboradores
ao plano estratégico.

de negocio, visao
estrategica e valores. Aplicar
pesquisa de clima
organizacional e avaliacdo
de desempenho.

Tempo para desenvelvimento de
relatdrios de fechamento
fianceiros mensais.

Facilitar o registro e cansulta
de dados.

Implantar agdes de
produtividade e eficiéncia
em gestdo financeira.

Fonte: Elaborado pelos Autores.
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3.6. Analise e diagnoéstico da viabilidade estratégica

Hoje em dia, existem diversas alternativas que ajudam e otimizam o tempo
daqueles que mais necessitam de agilidade e eficiéncia em seu cotidiano para que

suas atividades sejam cumpridas.

Dessas alternativas, uma forma de fugir do transito séo as diversas linhas
disponiveis de trem e metrd, que se interigam e possuem muitos destinos.
Conforme Metro SP13, em 2019 3 milhdes de pessoas recorreram diariamente a

elas, 34% delas passaram em média 60 minutos em viagem.

Baseado nisso, além de opc¢bBes de lazer, comida e entretenimento
disponiveis entre as estacfes, em momentos de baldeacédo, por que ndo pensar em
imprevistos relacionados a nossa saude e bem-estar? Que podem sim, impactar no

tempo e desempenho das nossas atividades.

Medicamentos basicos, sem necessidade de prescricdo médica sao muito
utilizados atualmente, de acordo com o item 3.1.1. o aumento de compra desse tipo
de produto subiu 10,5%. Mais especificamente, em pesquisas realizadas pela LIMF
Farma, 57% de pessoas costumam se auto medicar para alivio de algumas dores e
sensagles, jA que existem indmeras marcas e opc¢des de medicamentos
disponiveis. Por conta disso, é visto que o mercado farmacéutico cresceu 11% em
2018 conforme item 3.1.1., com um aumento de vendas relevante mesmo em

épocas de crise no mercado brasileiro.

Outro ponto que se faz relevante, sdo 0s constantes avancos tecnoldgicos,
cada vez mais sdo encontradas maquinas de autosservico, que agilizam e facilitam
diversos processos, tal como as Vending Machines, objeto de abordagem do
projeto, que é muito encontrado em estacbes de trem e metrd, com diferentes

segmentos de venda, e facil manuseio, 56% de pessoas se sentem confortaveis ao

13 Fonte: Metro SP. Disponivel em:

<https://transparencia.metrosp.com.br/sites/default/files/Entrada%20de%20Passageiros%20por%20Linha%20-
%20Setembro-2019.pdf>. Acesso em: 15/09/2019
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usar esse tipo de maquina e 77% delas também o utilizariam para a compra de

medicamentos, em momentos de imprevisto.

Portanto, apds essa andlise, do ponto de vista estratégico, se conclui que &

viavel dar continuidade a construcéo da empresa.
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CAPITULO 4: VIABILIDADE OPERACIONAL

4.1. Plano Operacional

A fim de analisar a viabilidade operacional, os topicos a seguir foram
elaborados para identificar os fluxos operacionais, identificar fornecedores e
recursos necessarios para atender as necessidades da LIMF Farma.

4.1.1. Fluxograma dos processos operacionais

As principais atividades relacionadas aos processos operacionais estédo
expostas na figura 2.

Figura 2 - Fluxograma dos Processos Operacionais

.

Centro de

Distribuicdo

Vending Machines Drogaria
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4.1.2. Layout ou arranjo fisico

A empresa tera 110 m2, sendo o piso inferior a drogaria junto com o estoque,

conforme figura 3.

Figura 3 — Drogaria Térreo — LIMF Farma

E o piso superior estara o escritbrio, que sera composto por oito
colaboradores, como visto na figura 4 ambos estarédo localizados na Republica,

bairro do centro de Sao Paulo.
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Figura 4 — Escritorio 1° andar — LIMF Farma

O imovel serd alugado no valor de R$ 6.690,00 por més de acordo com

pesquisas realizadas, totalizando R$ 80.280,00 por ano.

4.1.3. Maquinas e equipamentos necessarios para producao

e Maquinas estilo Vending Machines: Ser&o, inicialmente, trés maquinas
localizadas nas estacbes Tamanduatei — Linha Verde/Turquesa, Ana Rosa —
Linha Verde/Azul e Luz — Linha Vermelha/Amarela/Coral/Rubi/ Azul. Funcionara
COmMO uma maquina comum, como as que ja operam no mercado, tendo seu
diferencial nos produtos oferecidos, sendo eles, medicamentos sem

necessidade de prescricdo médica.



Como é um servico de autoatendimento, o consumidor selecionara o item
desejado, escolhera a forma de pagamento e assim que efetuado, recebera o
produto. Na prépria maquina constard nimero de WhatsApp e SAC, para
eventuais duvidas relacionados aos medicamentos ou mau funcionamento da
maquina.

e Desktops e Notebooks: Inicialmente, cada funcionario do setor administrativo
tera um desktop, sendo ao todo 6, e dois notebooks serdo necessarios para
eventuais emergéncias. A drogaria também contard com dois desktops, sendo
um para utilizagdo do farmacéutico e o outro para utilizagdo do funcionério do
caixa.

e Materiais para drogaria e escritorio: Balcao de atendimento e de caixa, modulos
e gondolas para exposicao de produtos de higiene pessoal, beleza e estética,
cesto de ofertas para produtos em promocdo, prateleiras, balanca, ar-
condicionado, leitor de codigo de barras; Mesa de reunido e escrivaninhas,

cadeiras, armarios e gaveteiros, acessorios de mesa.

4.1.4. Projecédo da capacidade produtiva, comercial e de prestacéo de

servicos

De acordo com a pesquisa de campo realizada, como visto no item 3.3, a
venda de medicamentos em Vending Machines, é bem aceita por usuarios de trem
e metrd, sendo que 77% responderam que comprariam medicamentos nesse estilo
de maquina, dessa forma, a Vending Machine da LIMF Farma comportara 800
produtos.

4.1.5. Principais fornecedores

O funcionamento do plano operacional e os principais fornecedores estao
presentes na tabela 3. Para estimar os custos com medicamentos, foi utilizado a
demanda prevista (conforme tabela 16) juntamente com os precos disponibilizados

pela Anvisal4, onde constam os valores para venda no varejo.

14 Fonte: ANVISA - Disponivel em: <http://portal.anvisa.gov.br/documents/374947/2829072/LISTA+CONFORMIDADE_2019-
10-01.pdf/95fbce86-2855-422a-8ce3-9913efel7c74> - Acesso em 30/10/2019

47



Fornecedores

Tabela 3 - Principais fornecedores

Produtos

Qualidade

48

Prazo de
Entrega

iMach Solutions Vending Machines 3 R$ 6.690,00 Customizagdo | 15 dias
*
Fornecedores de MI,P. Remédios - R$ 10.589.873,03 | Confiabilidade | Mensal
(Custo anual com remédios)
Balcéo de Atendimento,
RC Farma Instalacdes e Balcdo Caixa, Cesto de
L ’ 9 Ofertas, Prateleira, - R$ 6,295.00 Qualidade alta | 30 dias
Comeércio de Moéveis Ltda. .
Mddulos em MDF e
Gondola de Aco.
Tok'Stok - ESTOK Comercio| - 00 acv. 6 R$2,219.94 | Qualidade alta | 7 dias
e Representacdes S/A
Etna Comeércio de Moveis e | Mesa Reunidao, Armario
; ~ - - R$ 2,027.62 P bai 5a9di
Artigos para Decoragao S/A e Porta Lapis $ reco baxo asvdas
MadeiraMadeira Comeércio | Escrivaninha e Cadeira . 6all
Eletrdnico S/A de Reunigo ) R$2,957.40 Prego baixo dias
Sgd.lmac~ Brasil Cadeira para Escritorio 6 R$ 1,194.00 Preco baixo 7 dias
Participacfes Ltda.
Balanga, Notebook, Ar Rapidez na
Lojas Americanas S/A Condicionado e Leitor - R$ 7,656.23 entrega e pre¢o | 3 a 7 dias
de Cédigo de Barras baixo
Dell Computadores do Brasil DeskTops 8 R$ 26,000.00 Qualidade alta |5 a 6 dias
Casas Bahia Comercial Ltda.| Geladeira e Microondas - R$ 1,727.90 Preco baixo 4d?a152
Consultoria (?ontabll Binati Contabilidade i RS 900.00 Diferencial Trimestral
& Associados S/S mente
Impressora, Cartucho, Qualidade alta e
Supricorp Suprimentos Ltda.| Papel e Acessorios de - R$ 2,000.00 . 3 dias
. baixo preco
Papelaria
Russel Servicos Seguranga - R$ 370.00 Preco baixo Mensal
Sabesp - Cia de Saneamento -
- ~ < Unico
Basico do Estado de Sao Agua - R$ 577.50 Mensal
fornecedor
Paulo
Eletropaulo Metrop. Elet. Unico
Sao Paulo S/A Luz ) R$703.09 fornecedor Mensal
Internacpnal S.erwgos de Limpeza i R$ 1.500.00 Unico Mensal
Portaria e Limpeza fornecedor
Zap Imoveis Aluguel do Imovel - R$ 6,325.00 Preco baixo Mensal
Metr6 - Companhia do Aluguel de Espaco para Unico
. ~ . ) 3 R$ 4,950.00 M I
Metropolitano de Séo Paulo Vending Machine $ fornecedor ensa

*(Takeda, Pfizer, Germed, Cosmed, Reckitt Benckiser, Multilab, NEO QUIMICA, Boehringer Ingelheim,
GlaxoSmithKline, EMS, Merck, SANOFI, Hisamitsu)
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4.1.6. Plano logistico e de distribuicao

As Vending Machines, inicialmente, estardo disponiveis para todos 0s

usuarios das estacOes de trem e metrd citados no topico 4.1.3.
Logistica de distribuicdo para as Vending Machines:

1° Compra de medicamentos sem necessidade de prescricdo médica, itens
de primeiros socorros, tratado diretamente com os fornecedores. Os mesmos
deixardo todos os pedidos solicitados no centro de distribuicdo, localizado na

drogaria.

2° A alimentacdo das Vending Machines ocorrera cinco vezes por semana,

por um funciondrio responséavel que ira nas esta¢cdes para reabastecer.
3° Disponibilizacdo dos produtos para o cliente final na vending machine.
Logistica de utilizacao de uso da Vending Machine:

1° Conforme a figura 8, o cliente identifica a necessidade da compra e analisa

os produtos disponiveis na Vending machine.
2° Insere a forma de pagamento, sendo débito, crédito ou dinheiro.
3° Selecione o produto escolhido.
4° Finaliza o pagamento.

5° Produto sera liberado na maquina, podendo ser retirado na gaveta de

depasito.

4.2. Estimativa de gastos

Para realizar a estimativa de gastos pré-operacionais, foram considerados os
valores pertinentes as maquinas, matérias e equipamentos administrativos e 0s

custos iniciais com medicamentos. As estimativas podem ser vistas na tabela 4.



Tabela 4 - Estimativa de Gastos

Descricao Valor Mensal Valor Anual
Aluguel Vending Machines R$ 6.690,00 R$ 80.280,00
Fornecedores de MIP o i R$ 10.589.873,03
(Custo anual com remédios)

Contabilidade R$ 900,00 R$ 10.800,00
Materiais de Escritério R$ 2.000,00 R$ 24.000,00
Seguranca R$ 300,70 R$ 3.608,40
Agua R$ 577,50 R$ 6.930,00
Luz R$ 703,09 R$ 8.437,08
Limpeza R$ 1.500,00 R$ 18.000,00
Aluguel do Imével R$ 6.325,00 R$ 75.900,00
C'e‘:]%tl‘ﬁg d,\ja'zciﬁ’r"]"go para R$ 4.950,00 R$ 59.400,00
Gastos pré-operacional - R$ 511.942,55
Total R$ 23.946,29 R$ 11.385.562,66

Fonte: Elaborado pelos Autores

4.3. Anélise e diagnostico da viabilidade operacional

De acordo com os dados acima apresentados, apesar de ter alguns gastos
elevados no inicio da operacdo da drogaria e das Vending Machines, a ideia do
negocio é viavel, pois, as maquinas estardo em lugares com alta circulacdo de
pessoas, 0 que ajudard na publicidade. Em curto prazo, a empresa terd uma

otimizacdo de recursos e processos internos, que mostrard um declinio nos gastos.
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CAPITULO 5: VIABILIDADE MERCADOLOGICA

5.1. Plano de Marketing

5.1.1. Produtos e Servicos

A LIMF Farma oferece duas frentes de negdcio, sendo elas um
estabelecimento fisico de farmacia (farmacia tradicional), e a venda de remédios
por Vending Machines, principal estratégia de negocio, disponibilizadas em
estagcbes de trem e metrd, a fim de, atingir consumidores que possam ter
imprevistos e urgéncias em relacdo a sua saude. O objetivo € que esses males
possam ser solucionados com medicamentos sem prescricdo meédica, de facil

consumo e administracao.

Baseado nisso, o objetivo da LIMF é disponibilizar um servico pratico e

simples, de bons e usuais produtos, que se adeque a necessidade de cada cliente.

5.1.2. Matriz BCG

Para ponderacao de estratégias e analise de desenvolvimento, foi aplicada
na Matriz BCG a Drogaria LIMF Farma e a Vending Machine LIMF.

A Drogaria LIMF Farma, esta posicionada na categoria “vaca leiteira”, pois,
aproveitando a tendéncia de crescimento do mercado farmacéutico, ela sera a maior
fonte de geracdo de lucro. Ja a Vending Machine LIMF esta classificada como
“‘interrogacao”, sendo ela uma inovagéo na venda de medicamentos. Porém a longo
prazo, o objetivo € que as Vending Machines se adequem a categoria “Estrela” que
representa geracédo alta de lucros, com grandes investimentos, que no caso sera
aplicado a compra de mais maquinas e ao marketing da marca. A BCG pode ser

vista a Figura 5.
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Figura 5 — Matriz BCG

Participagio no mercado
Baixa
INTERROGAGAQO

Alta
ESTRELA

Alto

LIMF FARMA®D

Drogaria

VACA LEITEIRA ABACAXIICACHORRO

Crescimento do mercado

LIMF FARMA®D

Baixo

Maguina de remédios

Fonte: Elaborado pelos Autores

5.1.3. MVP

Pensando na viabilidade do servico oferecido pela LIMF, foi desenvolvido um
MVP com a implementacdo de apenas uma amostra de venda, uma Vending
Machine instalada em 3 estacdes, a fim de mensurar e compreender qual sera a
melhor estratégia de venda e quais medicamentos tem a melhor saida, partindo da
ideia de que apenas remédios identificados com grande rotatividade estdo
disponiveis para venda. Além disso, o MVP contard& com uma pesquisa de
satisfacdao fisica, onde representante da LIMF, que estara proxima a maquina, fara
as seguintes perguntas descritas na tabela 5, a fim de mitigar e agregar correcdes
as vendas:
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Tabela 5 — Pesquisa de Satisfacéo

Pesquisa de Satisfagao

Apenas olhou a maguina ou realizou uma compra?

Caso tenha comprado, achou o processo simples?

Sentiu falta de algum medicamento?

Acha que fara esse tipo de compra futuramente?

Indicaria para alguém?

|| ||

Mota de 0 a 10.

5.1.4. Preco

Fonte: Elaborado pelos Autores
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O mercado farmacéutico tem como base a Camara de Regulacdo do

Mercado de Medicamentos que determina os valores a serem praticados na venda

aos consumidores. Usando as pesquisas primarias e secundarias, foi realizado o

levantamento de medicamentos que serdo comercializados nas Vending Machines,

conforme tabela 6.

Tabela 6 — Produtos x Precos

Categoria Tipificagdo Valor praticado
Cartela com 10 comprimidos
Neosaldina 300mg R$ 10,77
Dor de cabeca | Advil Cartela com 3 capsulas de 400 mg | R$ 6,63
Cartela com 10 comprimidos
Dipirona Sddica 500mg R$ 10,27
Benegripe Cartela com 6 comprimidos 800mg | R$ 8,75
Sintomas de Naldecon Cartela com 4 comprimidos 800mg | R$ 9,30
gripe Multigripe Cartela com 4 comprimidos 400mg | R$ 5,50
Neosoro 30ml R$ 8,95
Célica Buscofem 20 comprimidos 250mg R$ 4,80
Buscopam Composto 20 comprimidos 250mg R$ 14,98
Epocler Cartela com 2 comprimidos 400mg | R$ 2,67
Sal de Frutas Eno 1 recipiente com 10ml R$ 2,70
Ressaca / Azia / | -EN9OV 2 cartelas com 5g R$ 5,75
M4 digestéo Lacday Cartela com 6 comprimidos 150mg | R$ 19,50
Luftal 8 comprimidos 60g R$ 4,87
Gel Envelope com 2 comprimidos
Dramin 40mg R$ 9,62
Floratil 10 Capsulas de gel 50mg R$ 37,32
Dor Muscular Dorflex 10 comprimiQos 300mg R$ 5,35
Emplastro Salonpas Grande 2 unidades R$ 9,09

Fonte: Elaborado pelos Autores




5.1.5. Promocao

A promocdo de vendas da LIMF Farméacia e Vending Machine sera
direcionada as redes sociais e propagandas fisicas em estacdes de trem em metrd
(local de posicéo das maquinas). O foco é proporcionar ao consumidor um beneficio
concreto e cémodo, sensibilizando-o naquele momento, porém a ideia é néo
prolongar as mesmas acdes, para que o beneficio ndo seja a cara da marca, e sim

algo que traga resultados como acéo promocional.

Segundo a pesquisa de campo priméria, o publico que mais frequenta as
estacles e também esta apto a fazer auto compras, sdo jovens entre 18 a 25 anos,
portanto serdo propagandas de intuito jovem, com uma ideia atrativa ao publico

alvo, mas clara a qualquer consumidor.

Além disso, a LIMF terd um site préprio, com as informacfes sobre a
empresa, produtos e servicos, e uma area de cadastro de cliente, possibilitando que
0S mesmos recebam mensagens e e-mails, a fim de estreitar a relacdo com o
cliente, e manter a marca e seus beneficios a vista. Foi criada uma peca publicitaria

no instagram como forma de promover a marca conforme figura 6:

Figura 6 — Peca Publicitéria

13 limf.farma

vl

JA SEIl!

OPS! Nossa, e agora!? =
e o Na estacao tem
Acho que desceu Vai vir aquela célica S
. " _ magquinas da LIMF,
pra mim. terrivel, e ndo tenho %

s > consigo comprar uma

remédio aqui!! s >
cartelinha no caminho.

limf.farma Imprevistos no caminho ao trabalho? A gente te ajuda!!
#LIMF #vendingmachine #metrosp

Fonte: Elaborado pelos Autores
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5.1.6. Gestao da marca

O nome da empresa, LIMF Farma, é a juncdo dos nomes das socias, Larissa,
Leticia, lanca, Ingrid, Milena e Fernanda. Ele surgiu a partir de uma brincadeira, mas
0 nome curto e de facil pronuncia, facilita a lembranca pelos clientes. Ja palavra

‘Farma’ ao final do nome, transmite a informag&o sobre o ramo da empresa.

Fugindo dos padrbes farmacéuticos, a LIMF Farma aposta no logotipo com
as cores, verde, roxo e branco conforme figura 7, transmitindo modernidade e
seriedade, que € um principio da marca. J4 a cor verde 4gua também é muito

utilizada em hospitais e consultérios médicos, o que remete a cuidados

Figura 7 — Logotipo da LIMF Farma

LIMF FARMA QD

Fonte: Elaborado pelos Autores

5.1.7. Fluxograma da Experiéncia de Compra dos Clientes da Empresa

O fluxograma de experiéncia foi montado pensando na interagéo do cliente
com as Vending Machines. A Figura 8 demonstra a forma rapida e descomplicada
de compra, com formas de pagamento variadas, para que impeca nenhum usuario
de adquirir os produtos. Além disso a maquina tera informacdes de como realizar o
cadastro, enfatizando que dessa forma € possivel e ganhar descontos e vouchers

para compras na LIMF Farmacia e LIMF Vending Machine.
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Figura 8 — Fluxograma de Experiéncia de Compra

Identificada a necessidade
de compra

Vending \VEYs i3l —»  Analise de produtos
disponiveis

7

Inserir forma de

Crédito/ Débito
pagamento <: Dinheiro

\

Seleciona o produto
escolhido

v

Finaliza o
pagamento

Produto liberado pela
maquina

7

Fonte: Elaborado pelos Autores

Retira o produto na
gaveta de depésito

5.1.8. Estratégias de Fidelizagdo de Clientes

O cliente é a chave de sucesso da LIMF, portanto as estratégias buscam
manter os bons compradores, funcionando também como um nucleo de atracéo
para 0s novos consumidores, para propagar ainda mais a imagem e a proposta de
valor (Vending Machines) da empresa.

E compreendido que, além de tratamento respeitoso e cordial, clientes
fidelizados podem representar grande parte dos resultados da marca, portanto, a
ideia é torna-los VIP, apostando em bbnus, cupons de descontos e vantagens

especiais para clientes LIMF, conforme tabela 7 abaixo:
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Tabela 7 — Estratégias de Fidelizagcéo

ESTRATEGIA DESCRICAO

Canal de comunicacdo por SMS, incentivando uma acdo do consumidor, oferecendo
produtos em horarios estratégicos, para que o cliente com cadastro LIMF possa manter a
mente que sob qualguer imprevisto de sadde, existem maquinas a sua disposicdo. com
diversos remédios para ajuda-los.

SMS Marketing

Ao realizar uma compra nas farmacias LIMF ou vending machines, o cliente sera
convidado a realizar seu cadastro no site, no momento de sua preferéncia, apds isso, com
Cadastro no site vinculo ao seu CPF, a cada compra ele terd cupons de desconto progressivo, ou seja,
quanto mais comprar, mais desconto terd em suas préximas aquisicdes em vending

machines

Descontos em compra para clientes com cadastro LIMF no més de seu aniversério, tanto

Vantagens ao aniversariante P ] )
nas maquinas, quanto em lojas fisicas

A fim de propagar ainda mais a marca. no site, na drea do cliente, serd possivel indicar
Indique um amigo amigos, para realizarem cadastros e ficar a par dos servicos da LIMF, feito isso,
descontos serdo acrescidos ao cadastro de quem indicar

Os clientes LIMF serdo convidados a dar feedbacks rapidos e objetivos, quanto a sua
satisfacdo ao realizar compras nas lojas fisicas e vendig machines. O objetivo desta acdo
& mapear e pontuar erros e mitigar problemas quanto ao usuario e sua experiéncia de
compra, melhorando de forma geral os senicos e imagem da marca

Satisfagao do Cliente

Fonte: Elaborado pelos Autores

Todas as estratégias para fidelizacdo serdo analisadas previamente, para

gue nédo haja impacto no lucro e crescimento da empresa.

5.1.9. Posicionamento da Marca

Para Porter (1989, p. 9) “O posicionamento determina se a rentabilidade de
uma empresa esta abaixo ou acima da média da industria”. A estratégia de
posicionamento a ser adotada pela LIMF Farma serd a de diferenciacéo, pois a
vending machine de medicamentos sera pioneira e para manter seu sucesso, tera
como objetivo fidelizar seus clientes através de originalidade em suas acodes de
marketing, inovacdo e ao mesmo tempo tradicionalismo por oferecer produtos de

confianga no mercado.

5.2. Previsédo e Mensuracédo da Demanda

5.2.1. Demanda Corrente e Futura

A demanda corrente foi estimada conforme a pesquisa de campo elaborada

pela LIMF, que segundo o grafico 10, item 3.4, demonstra que 65% em um universo



de 190 pessoas ja tiveram a necessidade de algum medicamento enquanto
viajavam de trem ou metré, atrelado ao nimero de passageiros que frequentam as
estacBes onde estdo disponiveis maquinas LIMF, conforme o relatério da CPTM
informado no item 3.2.1, assim € possivel estimar que no primeiro més o total de
medicamentos vendidos é de 80.491, sendo esse numero 1% das pessoas que

circulam o espaco, com crescimento futuro de 0,2% apds o segundo més.

5.2.2. Market-share

Levando em conta 0 numero de produtos que serao expostos para venda
dentro de uma vending machine e o numero de maquinas espalhadas por Sao
Paulo, compreende-se que no inicio das vendas a empresa possua a participacao
de mercado num valor proximo a 0,8% em relacdo as pequenas farmécias ja
existentes, conforme informacé&o disponivel na area de relacdo com investidores da
Rede Droga'®, onde é possivel visualizar a participacdo de mercado de diversas
farmacias, e 0,4% comparada a popularidade de vendas de vending machines,
conforme pesquisa no site Buongosto'®, que demonstra qual segmento dominante
das vending machines em Sao Paulo e a fracdo restante para outros negocios.
Porém, como visto no item 3.1.1 o mercado farmacéutico estd em constante
crescimento, até mesmo em periodo de crise, logo, € esperado que apds a
fidelizacao dos clientes, por meio de estratégias de marketing e promocdes, junto a

evolucao do mercado, esses nimeros sejam superados.

5.3. Estimativa de gastos

A estimativa de gasto com marketing, como pode-se visualizar na tabela 8,
foi levantado um total de investimento médio préximo de R$ 41.000,00 anual, no
qual estéo incluidos investimentos com marketing digital, divulgacdo nas estacdes

e gasto com criagéo do site.

15 Fonte: RD Droga - Disponivel em: <https://www.rd.com.br> - Acesso em 31/10/2019

16 Fonte: Buongosto - Disponivel em: <https://www.bongusto.ind.br/blog/o-crescimento-do-mercado-de-vending-machines-
no-brasil/> Acesso em 31/10/2019
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Tabela 8 — Investimento com Marketing Digital

Marketing Digital

Marketing Digital Instagram 12 R$ 20833 | R$ 250000
Marketing Digital Facebook 12 RS 166,67 | RS 2.000.,00
Marketing Digital (Google Adwords) 12 R$ 83,33 | R$ 1.000,00
Painéis e Banners CP TM/Metré/Onibus

Banner Por m? - Minimo de 5m? - Por 30 dias 12

(Especial*) R$ 780.00 | R$ 9.360.00
Banner Por m? - Minimo de 5m? - Por 30 dias 12

(Grupo 1**) R$ 66400| RS 7.968.00
Painel Vertical - Por 30 dias 12 R$ 200,00 | R$ 2400,00
Painel Sanca - Por 30 dias 12 R$ 22400|R$ 2688.00
Adesivacao de colunas - Minimo 3 m? - Por 30 dias 3

(Especial®) R$ 85500 | RS 6.840.00
Adesivacdo de colunas - Minimo 3 m? - Por 30 dias 8

(Grupo 1**) R$ 703,00 | R$ 562400
Panfletos 12 RS 5167 | R$ 620,00
Total R$ 41.000,00

Fonte: Elaborado pelos Autores

5.4. Anélise e diagnoéstico da viabilidade mercadolodgica

A respeito de compreender a viabilidade de negdcio, os topicos apresentados
foram elaborados de acordo com dados estatisticos concretos, e estimativas
palpaveis, seguindo a evolucdo de mercado e os planos de marketing voltados para

a fidelizac&o de clientes e disseminacédo da marca.

Baseado nisso, pode-se concluir que o empreendimento é viavel, seguindo a
ideia de demanda corrente e futura, apresentada no tépico 5.2.1, podendo haver
variacdes, mas apenas com as estratégias de marketing e posicionamento da
marca, apos a consolidagcdo no mercado, a LIMF se mantera constante e estavel no

segmento.



CAPITULO 6: VIABILIDADE DO CAPITAL HUMANO

6.1. Projecéo de Colaboradores

A projecdo de colaboradores foi elaborada visando atender as

necessidades da Drogaria LIMF FARMA. Focando nas atividades que cada cargo

deve desempenhar, organograma da empresa, numero de funcionarios e

competéncias exigidas.

6.1.1. Atividades

As atividades da empresa foram distribuidas por departamentos,

sendo eles: administrativo, financeiro, recursos humanos, comercial e

marketing e operacional. Afim de reduzir custos e viabilizar recursos,

algumas atividades seréo terceirizadas.

Departamento Administrativo: Serd responsavel pelo planejamento
estratégico organizacional, gerenciamento de tarefas, supervisdo de
outros setores, bem como, tomadas de decisdo e direcionamento da
empresa.

Departamento Financeiro: O departamento tera como atividade a
gerenciamento de contas a pagar e receber, controle de entrada e saida
de caixa e planejamento financeiro.

Departamento de RH: Cuidara da parte de administracdo de pessoal,
treinamento, cargos e salarios, beneficios e recrutamento e selecao.
Departamento Comercial e Marketing: Executara atividades de vendas,
atendimento e relacionamento com cliente, controle e agendamento de
visitas com fornecedores e estratégias de divulgacdo, como:
desdobramento de acdes e elaboracdo de campanhas.

Departamento Operacional: Terd como principais atividades o controle
de entrada e saida dos medicamentos, suporte logistico e compras,
funcdes estas, que serdo executados pelos farmacéuticos, além deles, a
drogaria contard& com um repositor de mercadoria que fard o

abastecimento das maquinas.
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A principio, as atividades pertinentes a servigcos contabeis, T, juridico,

seguranca do trabalho, limpeza e manutencédo, serdo terceirizadas, com o

objetivo reduzir custos para a empresa.

6.1.2. Organograma

De acordo com as necessidades vistas, o organograma da drogaria LIMF FARMA

encontra-se na Figura 9.

Figura 9 - Organograma

Farmacéutico

Atendente de
Farmacia

Operador de
Caixa

Repositor de
Mercadoria

Conselho
Administrativo

Supervisor
Administrativo

Supervisor de

RH Analista Analista de Analista
Financeiro Marketing Comercial
Auxiliar
Financeiro*

*Admissdo no 22 ano de operagdo

Fonte: Elaborado pelos Autores

6.1.3. Headcount

Conforme as necessidades da empresa, foi calculada a quantidade de

pessoal inicial e futuro para melhor funcionamento do negdcio, conforme tabela 9:




Tabela 9 — Headcount

Quantidade de Colaboradores
Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

w

w

w
w

L N = = T =W SN = R N
R PR R NP R NN
P P PR NR RPN
P PR R NP R NN

Fonte: Elaborado pelos Autores

As novas contratacdes ocorrerao nos cargos de farmacéutico e auxiliar financeiro,

conforme nos periodos dispostos a seguir:

Farmacéutico — O cargo iniciard com 2 colaboradores da area, em diferentes
turnos. No ano 2 ocorrera a contratacdo de mais 1 profissional, proximo ao
meés 6.

Auxiliar Financeiro — Visto as necessidades futuras, nos anos 2 e 3 seréo
contratados 2 profissionais no departamento financeiro, sendo 1 em cada

ano.

6.1.4. Competéncias

Cada cargo possui requisitos de formagédo e competéncias essenciais para

as atividades desempenhadas por cada profissional, apresentadas na Tabela 10:




Cargo Formacéao Competéncias

Farmacéutico

Tabela 10 — Competéncias

Graduacao em

Planejamento, administracao e gestao de
estabelecimentos farmacéuticos, facilidade em

trabalhar e gerir equipe, lideranca e gerenciamento,
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farmacia = = s ~
responsabilidade técnica ou exercicio de funcdes
especializadas nas areas relativas a profisséo.
Curso
Atendente de profissionalizante de Relacionamento com o cliente, atencioso,
o atendente conhecimento técnico sobre os medicamentos e
Farmacia . g
ou auxiliar de proatividade
farmacia.

Operador de

Ensino médio

Responsabilidade, confiabilidade, agilidade,

Administrativo

Administracéo
de Empresas

Caixa completo conhecimentos em matematica e pacote office.
. Graduacédo em Planejamento estratégico, visao sistémica,
Supervisor . : . ~
dinamismo, adaptabilidade, gestdo de pessoas e

dominio do Excel.

Analista
Financeiro

Graduacédo em
Administracéo ou
Ciéncias Contébeis

Proatividade, planejamento estratégico, visédo
analitica e dominio
de Excel.

Analista
Comercial

Graduacéo em
Administracdo de
Empresas

Proatividade, capacidade de relacionamento
pessoal, adaptabilidade e dinamismo.

Repositor de
Mercadoria

Ensino Médio
Completo.

Organizacéo, agilidade e atengéo nas tarefas.

Supervisor de

Graduacéo em
Administracdo
de Empresas ou

Gestédo de pessoas, planejamento estratégico,

RH Gestio de Recursos organizacao, lideranca e reestruturagao.
Humanos
: igﬁl;%%?:gggn . Dinamismo,. proatividadg, responsapilidade,
Analista de Publicidade e, lideranga, organizacao, relacionamento interpessoal,
Marketing Propaganda ou adaptabilidade, cqmu_niqagéo, criatividade
Marketing e iniciativa

Fonte: Elaborado pelos Autores

6.2.

Plano de Gestao de Pessoas

O plano de gestéo dos colaboradores da LIMF Farma esta tratado nos itens

abaixo abordando critérios como treinamento, selecdo de funcionarios e os custos

gque a empresa tera com cada colaborador.



6.2.1. Recrutamento e Selecé&o

A LIMF Farma realizara o recrutamento através de sites especializados em

emprego e indicacdes.
O processo de selecéo ocorrera da seguinte forma:

1° Triagem de curriculos: Os curriculos serdo analisados pelo departamento
de RH, identificando os candidatos com os requisitos solicitados pela LIMF Farma.

2° Entrevista presencial: Os candidatos selecionados no 1° item, realizardo a

entrevista com o responsavel do departamento e da drogaria.

3° Prova de conhecimentos especificos: Sera entregue no mesmo dia da
entrevista, uma prova para testar os conhecimentos do candidato na area de

atuacao.

4° Exame médico: Os candidatos aprovados por todas as etapas anteriores,

realizara os exames médicos para admissdo R$ 20,00 a R$ 50,00 por funcionario?”’.

5° Entrega de documentacédo: Aprovado em todos os requisitos, o candidato
tera 7 dias Uteis para realizar a entrega da documentacdo necesséaria para a

contratacao.

6.2.2. Remuneracao

A remuneracdo dos colaborados da LIMF Farma é fundamentado em médias
salariais disponibilizada pelas empresas Catho e Vagas. Para a determinacédo do
salério para os funcionérios, foi estabelecido um valor de 3% acima da média de
acordo com a menor remuneracao entre as duas fontes de pesquisa conforme
tabela 11.

e Disponivel em: https://www.ohub.com.br/ideias/qual-o-valor-medio-do-exame-admissional-e-onde-fazer/#.WskDOogbPIU
- Acesso em: 03/10/2019.
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Salario Catho

Tabela 11 — Definicdo de Salario

Salério Vagas

Salério LIMF Farma

Farmacéutico R$ 2.817,25 R$ 3.033,00 R$ 2.900,00
Atendente de Farmacia R$ 1.206,78 R$ 1.204,00 R$ 1.240,00
Operador de Caixa R$ 1.068,38 R$ 1.075,00 R$ 1.100,00
Supervisor Administrativo R$ 2.610,74 R$ 3.033,00 R$ 2.670,00
Analista Financeiro R$ 2.734,97 R$ 2.500,00 R$ 2.575,00
Analista Comercial R$ 2.621,67 R$ 2.446,00 R$ 2.519,38
Supervisor de RH R$ 4.008,22 R$ 3.500,00 R$ 3.605,00
Analista de Marketing R$ 2.672,55 R$ 2.578,00 R$ 2.655,00
Repositor de Mercadoria R$ 1.010,67 R$ 1.038,00 R$ 1.040,00

Fonte: Elaborado pelos Autores.

O gréfico 14 demonstra o comparativo da faixa salarial do mercado com a
LIMF Farma.

Grafico 14 — Curva Salarial da LIMF

Saldrio Catho  =fll=Saldrio Vagas === Saldrio LIMF Farma

R$4.500,00
R$4.000,00
R$3.500,00
R$3.000,00
R$2.500,00
R$2.000,00
R$1.500,00
R$1.000,00
R$500,00
RS0,00

Fonte: Elaborado pelos Autores.
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E os colaboradores teréo os seguintes beneficios:

Vale Transporte: Sera disponibilizado a quantidade necessaria para a

locomocéao até o local de trabalho. De acordo com o valor do transporte publico em
Séo Paulo e com 2 conducdes para ir e 2 para voltar, cada passagem saira no valor

de R$4,30 totalizando em R$361,20 por més para cada colaborador.

Caso o funcionario queira adquirir este beneficio, sera descontado 6% de seu
pagamento todo més. Estimando que todos utilizem, o custo a LIMF Farma sera de
R$ 2.587,56 mensal.

Convénio Médico: Os colaboradores terdo o convénio do Grupo NotreDame
Intermédica SMART 200 UP, no valor de R$ 2.125,97 mensais. A cotagéo foi
realizada para 11 funcionarios na idade de 24 a 38 anos.

Vale Refeicdo: Para as refeicdes, o valor disponibilizado sera de R$ 30,00

por dia para cada colaborador. Desta forma, o valor mensal deste beneficio gerara

um custo de R$ 630,00 por funcionério.

A tabela 12 a seguir mostra o custo total dos colaboradores mensal.

Tabela 12 — Custos dos Colaboradores

Colaborador Quant. Salério \A) \a) Custo do Custo x

6% Funcion. Quant.
Farmacéutico 2 R$ 2.900,00 R$ 187,20 | R$ 174,00 R$ 630,00 R$ 193,27 R$ 4.750,60 R$ 9.501,20
Atendente de Farmacia 2 R$ 1.240,00 R$ 286,80 R$ 74,40 R$ 630,00 R$ 193,27 R$ 2.709,30 R$ 5.418,60
Operador de Caixa 2 R$ 1.100,00 | R$295,20 | R$ 66,00 R$ 630,00 | R$ 193,27 | R$2.537,14 | R$5.074,28
Supervisor Adm. 1 R$ 2.670,00 | R$201,00 | R$ 160,20 | R$630,00 | R$ 193,27 | R$4.467,77 | R$ 4.467,77
Analista Financeiro 1 R$ 2.575,00 R$ 206,70 | R$ 154,50 R$ 630,00 R$ 193,27 R$ 4.350,95 R$ 4.350,95
Analista Comercial 1 R$ 2.519,38 R$ 210,04 | R$ 151,16 R$ 630,00 R$ 193,27 R$ 4.282,55 R$ 4.282,55
Supervisor de RH 1 R$ 3.605,00 R$ 144,90 | R$ 216,30 R$ 630,00 R$ 193,27 R$ 5.617,54 R$ 5.617,54
Analista de Marketing 1 R$ 2.655,00 R$ 201,90 | R$ 159,30 R$ 630,00 R$ 193,27 R$ 4.449,32 R$ 4.449,32
Repositor de Mercadoria 1 R$ 1.040,00 | R$ 298,80 R$ 62,40 R$ 630,00 | R$193,27 | R$2.463,36 | R$ 2.463,36

Fonte: Elaborado pelos Autores.
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6.2.3. Treinamento e Desenvolvimento

A LIMF Farma apds a admisséo dos colaborares, realizaré o treinamento de
integracao, para que possam conhecer a cultura organizacional, a empresa/drogaria

como um todo e a missao, visdo e os valores da empresa.

O objetivo da integracdo estd relacionado com o conhecimento que o
colaborador tera com relacdo ao seu funcionamento, realizar perguntas sobre o
fluxo de trabalho e identificar se seus valores estdo de acordo com o da

organizagao.

Para desenvolvimento dos colaboradores, sera realizado uma avaliacdo de
desempenho anual, onde suas competéncias e potencial serdo analisados. Sera
disponibilizado R$ 6.000,00 anualmente para o treinamento e reciclagem dos

funcionérios.

Para os setores administrativos podera ser solicitado a realiza¢éo de cursos
gratuitos que estdo disponibilizados no site do SEBRAE?® de acordo com a area de

atuacao e para a drogaria cursos online ou externos.
Na tabela 13 alguns cursos que seréo realizados pelos colaboradores.
Tabela 13 — Cursos Complementares

Departamento Cursos |
Complementares: Gestdo de Pessoas;

o _ . _ Negociagéo;
Administrativo, Financeiro, N ) )
Responsabilidade Social Empresarial;
Recursos Humanos, o )
) ) Gestéao Financeira,
Comercial e Marketing e L _ )
Estratégia Financeira para o Crescimento;

Operacional
Mantendo o Estoque em Dia;
Gestdo de Farmécias e Drogarias?®.
Complementares: Atendimento ao Cliente;
Drogaria Atendente de Farmacia e Drogaria;

Atencdo Farmacéutica®.

Fonte: Elaborado pelos Autores.

18 Fonte: SEBRAE. Disponivel em: http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/cursosonline - Acesso em: 03/10/2019.

9 Disponivel em: https://www.cursoslivresead.com.br/gestao-de-farmacias-e-drogarias-435/p — Acesso em: 03/10/2019.

20 Disponivel em: https://www.portaleducacao.com.br/curso-online-farmacia-atencao-farmaceutica/p — Acesso em:
03/10/2019.


http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/cursosonline/estrategia-financeira-para-o-crescimento,7bd0b8a6a28bb610VgnVCM1000004c00210aRCRD
http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/cursosonline
https://www.cursoslivresead.com.br/gestao-de-farmacias-e-drogarias-435/p
https://www.portaleducacao.com.br/curso-online-farmacia-atencao-farmaceutica/p

6.2.4. Seguranca do Trabalho

Os riscos referentes a seguranca do trabalho e saude ocupacional do
colaborar, prevencédo de incéndios e acidentes serdo avaliados por uma empresa

terceira.

Para prestacéo de servico estima-se o gasto mensal de R$300,70%, gerando

um custo anual no valor de R$3.608,40.

6.3. Estimativa de Gastos

Na area de Recursos Humanos estima-se um custo conforme a tabela 14
abaixo, incluindo os gastos com Salario, Treinamento, Beneficios, Terceiros e

outros.

Tabela 14 — Estimativa de Gastos Recursos Humanos
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Gastos Mensal Anual

Custos com Funcionario R$ 45.625,56 R$ 547.506,77
Treinamento R$ 500,00 R$ 6.000,00
Seguranca do Trabalho R$ 300,70 R$ 3.608,40
TOTAL R$ 43.962,91 R$ 527.554,92

Fonte: Elaborado pelos Autores.

6.4. Analise e diagnéstico da viabilidade do capital humano na organizacéao

O capital humano é essencial para atingir o objetivo e metas da organizacao,
bem como, contribuir para o crescimento dela. Para isso, a LIMF Farma busca
profissionais qualificados e que estejam alinhados com os valores e missao da
empresa, por isso, a drogaria investe no treinamento e integracdo dos
colaboradores a fim de que conhecam a cultura organizacional, e estejam
engajados com 0 objetivo da empresa e entregue o melhor servico para seus

clientes.

2 Disponivel em: https://russelservicos.com.br/produto/agente-de-seguranca-trabalhista/ - Acesso em: 03/10/2019.



https://russelservicos.com.br/produto/agente-de-seguranca-trabalhista/

Com base nos levantamentos de custos realizados e estimativas de cargos
necessarios para o inicio das atividades da LIMF Farma, considera-se viavel o

capital humano aplicado na organizacéo.
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CAPITULO 7: VIABILIDADE FINANCEIRA

7.1. Plano Financeiro

Neste capitulo abordard de forma clara e suscinta os custos, despesas,
investimentos e os rendimentos da LIMF Farma. Consequentemente, serao
realizadas as analises dos capitulos anteriores para determinacdo dos calculos,

avaliando o empreendimento financeiramente.

7.1.1. Pressupostos da anédlise financeira

A argumentacdo utilizada para apresentar a viabilidade financeira se
fundamenta no item 3.2.1. onde estdo a quantidade de usuarios que atingirdo a
extensdo da rede e terdo contato com a Vending Machine. Inicialmente, para
realizar os célculos de demanda, sera utilizado um valor inferior ao apresentado no

item.

Para os calculos da receita bruta, os valores utilizados foram referentes ao
item 5.1.4. Para o0s custos, despesas, salarios e investimentos, os capitulos

analisados e utilizados foram os 4, 5 e 6.

7.1.2. Céalculo do investimento total

Os investimentos da LIMF farma foram considerados os valores do pré-
operacional que esta voltado ao valor que a empresa ird desembolsar para iniciar

suas atividades.

Referente a necessidade de capital de giro, os dados foram mensurados a
partir dos valores calculados no demonstrativo do fluxo de caixa. O total do capital
de giro € R$ 10.142,60 estimado para resguardar os 2 primeiros meses quando as
receitas ndo pagam os custos e despesas. O detalhamento mensal esta na tabela

15 e o detalhamento dos 5 anos esta no apéndice 7.



71

Tabela 15 — Necessidade de Capital de Giro

Discriminagio Pré Operacional

RS - |R$  661.884,16 | RS  661.884,16
Total de Entradas RS - RS 661.884,16 | RS 661.8584,10
Investimento -RS 511.942,55 | RS - RS -

Operacional RS - RS 460.429,26 | RS 460.429,26
Lucro Presumido RS - RS 133.018,34 | RS 133.018,34
CIF RS - RS 20.745,59 | RS 20,745,359
Despesa Administrativa | RS - RS 48.826,27 | RS 48.826,27
Despesa Comercial RS - RS 3.936,00 | RS 3.936,00
Total de Saidas -RS 511.942,55 | RS 666.955,46 | RS 660.955,40
Saldo Disponivel -RS 511.942,55 |-RS 5.071,30 |-R5 5.071,30

Fonte: Elaborado pelos Autores.

Desta forma, o valor estimado para o investimento total, considerando os

investimentos pré-operacional e o capital de giro totalizando em R$ 522.085,15.

7.1.3. Estimativa do faturamento mensal para os proximos 5 anos

Para o calculo do faturamento mensal foram consideradas os dados de
demanda corrente e futura e o percentual estimado de usuarios do metrd que a
LIMF Farma pretende alcancar em cada ano nas plataformas em que as maquinas
estardo instaladas, bem como, a base de crescimento de vending machines no
mercado brasileiro, sendo considerando o preco médio das cartelas e a demanda
para cada tipo de medicamentos. A Tabela 16 mostra a demanda mensal e anual

de medicamentos.

Tabela 16 — Demanda mensal de medicamentos

MES ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANOS

JAN 80.491 241.472 338.061 434.650 531.238
FEV 80.491 257.570 334.159 450.748 547.337
MAR 96.589 257.570 334.159 450.748 547.337
ABR 112.687 273.668 370.257 466.846 563.435
MAI 128.785 273.668 370.257 466.846 563.435
JUN 144.883 289.766 386.355 482,944 579.533
JUL 160.981 289.766 386.355 452,944 579.533
AGO 177.079 305.865 402.453 499,042 595.631
SET 193.178 305.865 402.453 499.042 595.631
ouT 209.276 321.963 418.551 515.140 611.729
NOV 225.374 321.963 418.551 515.140 611.729
DEZ 241.472 338.061 434.650 531.238 627.827
TOTAL 1.851.285 | 3.477.197 | 4.636.262 | 5.795.328 | 6.954.394

Fonte: Elaborado pelos Autores.
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Na Tabela 17, € possivel verificar o faturamento estimado para cada um dos

meses, no periodo de 5 anos.

Tabela 17 — Faturamento Mensal

MES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
JAN RS 661.884,16 | R$ 1.985.652,48 | R$ 2.779.913,47 | R$ 3.574.174,46 | R$ 4.368.435,46
FEV RS  661.884,16 | RS 2.118.029,31 | RS 2.912.290,30 | RS 3.706.551,30 | RS 4.500.812,29
MAR RS  794.260,99 | RS 2.118.029,31 | RS 2.912.290,30 | RS 3.706.551,30 | RS 4.500.812,29
ABR R$  926.637,82 | RS 2.250.406,14 | RS 3.044.667,14 | RS 3.838.928,13 | RS 4.633.189,12
MAI R$ 1.059.014,66 | R$ 2.250.406,14 | R$ 3.044.667,14 | R$ 3.838.928,13 | R$ 4.633.189,12
JUN R$ 1.191.391,49 | R$ 2.382.782,98 | R$ 3.177.043,97 | R$ 3.971.304,96 | R$ 4.765.565,95
JuL RS 1.323.768,32 | R$ 2.382.782,98 | R$ 3.177.043,97 | R$ 3.971.304,96 | R$ 4.765.565,95
AGO RS 1.456.145,15 | RS 2.515.159,81 | RS 3.309.420,80 | RS 4.103.681,79 | RS 4.897.942,78
SET R$ 1.588.521,98 | RS 2.515.159,81 | RS 3.309.420,80 | RS 4.103.681,79 | RS 4.897.942,78
ouT RS 1.720.898,82 | RS 2.647.536,64 | RS 3.441.797,63 | RS 4.236.058,62 | RS 5.030.319,62
NOV RS 1.853.275,65 | RS 2.647.536,64 | RS 3.441.797,63 | RS 4.236.058,62 | RS 5.030.319,62
DEZ R$ 1.985.652,48 | R$ 2.779.913,47 | R$ 3.574.174,46 | R$ 4.368.435,46 | R$ 5.162.696,45
TOTAL R$ 15.223.335,68 | RS 28.503.305,71 | R$ 38.124.527,62 | R$ 47.655.659,52 | R§ 57.186.791,42

Fonte: Elaborado pelos Autores.

7.1.4. Estimativa mensal dos custos fixos e variaveis para 0s proximos 5

anos

Neste topico, serdo apresentados os custos fixos e variaveis, assim como as
despesas referentes a LIMF Farma. Os presentes custos englobam Custos Indiretos

de Fabricacdo, Despesas Administrativas, Despesas Comerciais e Impostos.

Os custos Indiretos de Fabricacao foram calculados a partir da estimativa de
gastos que se encontra no capitulo 4. Os custos mensais estdo no apéndice 2 e 0s

anuais na tabela 18.

Tabela 18 — Custos Indiretos de Fabricacao

CIF's Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Agua Ré  7.116,19 | R$  8.94252| R$ 10.14501| R$  10.690,14| R$  11.264,56
Energia RS  8.824,34 | R$ 11.240,14| R$  13.074,85| R$ 1427513 R$  15.585,58
Limpeza RS 18.000,00 | R$ 18.000,00 | R$ 18.000,00 | R$ 18.000,00 | R% 18.000,00
Aluguel do Imével RS 75.900,00 | R$ 75.800,00 | R$ 75.900,00 | R$ 75.900,00| R$ 75.900,00
A'”%’:r'l;ig'z:n':ii?nzara RS  59.400,00 | R$ 5940000| R$ 5940000\ RS ~ 59.400.00| R$ ~ 59.400,00
Aluguel Vending Machines | RS 80.280,00 | R$ 80.280,00| R$ 80.280,00 R$ 80.280,00| R$  80.280,00
Total R$ 249.520,53 | R$ 253.762,67 | R$ 256.799,87 | R$ 258.545,26| RS 260.430,14

Para as despesas administrativas foram considerados 0s custos com o

capital humano e a projecdo do headcount, materiais de escritério e Servicos




Terceirizados. No apéndice 3, mostra em detalhe as despesas administrativas

mensais e na Tabela 19 as anuais.

Tabela 19 — Despesas administrativas

Despesas Administrativa Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Farmacéutico RS 114.014,40 | R$ 171.02160| RS 171.021,60 | R 171.02160| R$  171.021,60
Atendente de Farmacia RS 65.023,20 | RS 6502320\ RS 65.023,20 | RS 65.023,20| RS 65.023,20
Operador de Caixa RS 60.891,36 | R$ 60.891,36| RS 60.891,36 | RS 60.891,36| RS 60.891,36
Supervisor Adm. RS 53.613,24 | R$ 53613,24| RS 53.613,24 | RS 53.613,24| RS 5361324
Analista Financeiro RS 52.211,40 | R$ 52211,40| RS 52.211,40 | RS 52.211,40| RS 5221140
Auxiliar Financeiro - RS 3461484| RS 69.229,68 | R$ 69.22968| RS £69.229,68
Analista Comercial RS 51.390,60 | R$ 51.380,60| RS 51.390,60 | R$ 51.390,60| RS 51.390,60
Supervisor de RH RS 67.410,48 | RS 67.410,48| RS 67.410,48 | RS 67.41048| RS 67.410,48
Analista de Marketing RS 53.391,84 |R$ 5339184/ RS 53.391,84 | R$ 5339184/ R$  53.391,84
Repositor de Mercadoria | RS 29.560,32 | R$ 29.560,32| RS 29.560,32 | RS 29.560,32 | R$ 29.560,32
Servigos Terceirizados RS 14.408,40 | RS 14.408,40| RS 14.408,40 | R$ 14.408 40| RS 14.408,40
Materiais de Escritdrio RS 24.000,00 | R$ 24.000,00| RS 24.000,00 | RS 24.000,00| R$ 24.000,00
Total R$ 58591524 R$ 677.537,28| R$ 71215212 R$ 71215212 R$ 712.152,12

Fonte: Elaborado pelos Autores.

As despesas comerciais sao referentes ao marketing digital, Painéis/Banners
e Panfletos. O célculo anual estad na tabela 20 e o detalhamento mensal esta no

apéndice 4.

Tabela 20 — Despesas Comerciais

Despesas Comercial

Marketing Digital
(Facebook, Instagram, | R$ 5.500,00| R$ 5.500,00 | R$ 5.500,00| R$ 5.500,00| R$ 5.500,00
Google Adwords)

Painéis e Banners R$ 34.880,00| R$ 34.880,00| RS 34.880,00 | R$ 34.880,00| R$ 34.880,00
Panfletos R$ 620,00 | R$ 620,00 | RS 620,00 | R$ 620,00 | R$ 620,00
Total R$ 41.000,00 | R$ 41.000,00 | R$ 41.000,00 | R$ 41.000,00| R$ 41.000,00

Fonte: Elaborado pelos Autores.

O enquadramento tributario da LIMF Farma € o Lucro Presumido, conforme
apéndice 5 esta o detalhamento mensais, para 0s anuais segue tabela 21.
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Tabela 21 — Impostos

Impostos Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
IRPJ R$ 225.078,02 | RS 443.833,50 | R$ 599.778,00 | R$ 755.722,50 | RS 911.667,00
CSLL R$ 134502,13 | R$ 252.630,09| R$ 336.840,12 | R$ 421.050,15| R$ 505.260,18
PIS RS 80.950,36 | RS 152.045,89 | R$ 202.727,85| R$ 253.409,81 | RS  304.091,77

COFINS R$ 373.617,03| RS 701.750,25 | R$ 935.667,00 | R$ 1.169.583,74| R$ 1.403.500,49
ICMS R$ 2.241.702,18| R$ 4.210.501,48| R$ 5.614.001,97| R$ 7.017.502,46| R$ 8.421.002,96
Total R$ 3.055.849,71| R$ 5.760.761,20 | R$ 7.689.014,93| R$ 9.617.268,66 | R$ 11.545.522,40

Fonte: Elaborado pelos Autores.

7.1.5. Demonstrativo de resultados para os préximos 5 anos

O Demonstrativo de Resultado do Exercicio da LIMF Farma € um
demonstrativo financeiro que apresenta e confronta os custos, receitas, despesas e
resultados. O detalhamento mensal do demonstrativo esta no apéndice 5 e o anual

conforme tabela 22.

Tabela 22 — Demonstrativo do Resultado do Exercicio

DEMONSTRATIVO DO RESULTADO DO EXERCICIO
|
Discriminagéo Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Receita Operacional Bruta RS 15.223.335,68 | RS 28.593.395,71 | RS 38.124.527,62 | RS 47.655.659,52 | R$ 57.186.791,42
Lucro Presumido RS 3.055.849,71 | RS 5.760.761,20 | RS 7.689.014,93 | RS 9.617.268,66 | RS 11.545.522,40
RS$ 12.167.485,97 | RS 22.832.634,51 | RS 30.435.512,69 | R$ 38.038.390,86 | RS 45.641.269,03
CPV {Insumos + MOD) RS 10.589.873,03 | RS 19.890.544,13 | RS 26.520.725,50 | RS 33.150.906,88 | RS 39.781.088,26
Margem de Contribuigio Total RS 1.577.612,94 | RS 2.942.090,39 | RS 3.914.787,18 | RS 4.887.483,98 | RS 5.860.180,77
Custos Indiretos de Fabricagao | RS 249.520,53 | RS 253.762,67 | RS  256.799,87 | RS  258.545,26 | RS  260.430,14

Receita Operacional Liquida

Despesas Administrativas R$ 58591524 | R$ 677.537,28 | R$  712.152,12 | R$  712.152,12 | R$  712.152,12
Despesas Comerciais RS  41.000,00 | R$  41.000,00 | R$  41.000,00 | R$  41.000,00 | RS  41.000,00
Lucro Liquido R$  701.177,17 | RS 1.969.790,44 | RS 2.904.835,19 | RS 3.875.786,59 | RS 4.846.598,51

Fonte: Elaborado pelos Autores.

7.1.6. Estimativa do fluxo de caixa futuro mensal para os préximos 5

anos

O Demonstrativo de Fluxo de Caixa — DFC mostra as entradas e saidas de
dinheiro do caixa da empresa, ajudando a analisar a necessidade de capital de giro
em um determinado periodo. Dessa forma, a LIMF Farma comecgara com o capital
de giro de R$ 10.142,60 que esta detalhado no tépico 7.1.2 e com um investimento
pré-operacional de R$ 511.942,55. O detalhamento mensal esta conforme apéndice

7 e 0 anual na tabela 23.
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Discriminacdo

Tabela 23 — Demonstrativo do Fluxo de Caixa

Pré Operacional

FLUXO DE CAIXA

Ano 2

RS 15.223.335,68 | R$ 28.593.395,71 | R$ 38.124.527,62 | R$ 47.655.659,52 | R$ 57.186.791,42
Total de Entradas R$ 15.223.335,68 | RS 28.593.39571 | R$ 38.124.527,62 | R$ 47.655.659,52 | RS 57.136.79L,42
Investimento -R$ 511.942,55 | RS - | R - | RS - | RS - | RS -
Operacional R$ 10.589.873,03 | RS 19.890.544,13 | R$ 26.520.72550 | R$ 33.150.906,88 | RS 39.731.088,26
Lucro Presumido R$ 3.055.849,71 | RS 5.760.761,20 | R$  7.689.014,93 | R$  9.617.268,66 | RS 11.545.522,40
CIF RS  249.520,53 | RS  253.762,67 | R$  256.799,87 | RS  258.545,26 | RS  260.430,14
Despesa Administrativa R$ 58591524 | RS  677.537,28 | R$ 71215212 |R$  712.152,12 | RS 71215212
Despesa Comercial RS 41.000,00 | RS 41.000,00 | RS 41.000,00 | RS 41.000,00 | RS 41.000,00
Total de Saidas RS 511.942,55 | RS 14.522.158,51 | R$ 26.623.60527 | R$ 35.219.692,42 | R$ 43.779.872,93 | RS 52.340.192,91
Saldo Disponivel RS 511.942,55 | RS 70L177,17 | R$ 1.969.790,44 | R$  2.904.83519 | R$  3.875.786,59 | RS  4.846.598,51

Fonte: Elaborado pelos Autores.

7.1.7. Célculo e andlise dos Indicadores de viabilidade financeira

De acordo com os dados obtidos nos tépicos anteriores, tais como 0s

Demonstrativos Financeiros, é possivel visualizar o tempo de retorno da aplicacao

inicial. Conforme a tabela 24, o payback resultou em 11 meses.
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Tabela 24 — Payback Descontado

Fluxo de Caixa

Valor presente

Valor Presente
Acumulado

-R$  511.942,55 RS 511.942,55 “R$ 511.942,55
-R$5.071,30| -RS$ 5.012,58 -R$ 516.955,13
-R$5.071,30| -RS 4.954,53 _R$ 521.909,66

RS11.773,86

RS 11.369,58

-R$ 510.540,08

R$19.724,40

RS 18.826,57

RS 491.713,51

R$36.569,56

RS 34.500,79

-R% 457.212,72

RS53.414,72

RS 49.809,48

-R$ 407.403,24

RS60.157,86

RS 55.447,93

-R% 351.955,31

R$77.003,02

RS 70.152,40

-RS$ 281.802,91

R$95.406,18

RS 85.911,86

“R$ 195.891,05

R5102.244,30

RS 91.003,92

-RS 104.887,13

R$119.090,05

RS 104.769,72

-RS 117,41

R5135.935,21

RS 118.204,53

RS 118.087,12

Fonte: Elaborado pelos Autores.
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O VPL da drogaria ficou em R$ 8.617.032,27, com uma TIR 232% e TMA

estimada de 15% viabilizando o projeto.



7.2. Analise e diagnéstico da viabilidade financeira

A LIMF FARMA apresenta um investimento total de R$ 522.085,15, somando
0S custos pré-operacionais e a necessidade de capital de giro, o qual sera
necessario nos 2 primeiros meses das operacdes. Portanto, a partir do 3° més o

faturamento da drogaria suprird os custos fixos e variaveis da empresa.

O faturamento foi baseado nas estimativas da demanda dos 5 anos, que
conforme os dados apresentados serdo suficientes para arcar com 0S custos

operacionais e obter retorno atrativo aos investidores.

Diante dos indices financeiros, estimativas de receitas e custos e DRE, a
drogaria apresenta 232% na TIR, VPL positivo e o retorno de investimento em 11
meses, considerando uma TMA de 15% a.a.. Com base nos dados obtidos é
possivel afirmar que existe viabilidade financeira no plano de negécios da LIMF

Farma.
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CAPITULO 8: VIABILIDADE DO NEGOCIO

8.1. Analise SWOT da empresa

A Analise SWOT é uma ferramenta de gestdo que possibilita estruturar o
planejamento estratégico de empresas e novos projetos. No caso da LIMF Farma,
a analise possibilita a viséo de prés e contras do mercado, afim de mitigar e proteger

a marca de possiveis problemas e utilizar da melhor forma as forcas e

oportunidades que possuirem.

Pontos Fortes Pontos Fracos
S
c Inovacgéo Shelf — Life
Q
= ~
P Demanda Manutencéao
(<))
% Praticidade Problemas técnicos
LL
4 Mercado em crescimento Automedicacéo
(=
g Novas estac¢Oes ferroviarias Remédios Naturais
L
n) . , .
c8 Falta de Tempo dos consumidores Farmacias Renomadas
(@]
T .
N Novos produtos Aplicativos de Entrega

Forcas — Vantagens Competitivas Internas

Por ser um empreendimento inovador, com forma de distribuicdo
diferenciada, porém com produtos de grande consumo no mercado, de preco
tabelado e acessivel, existe a curiosidade de testar a usabilidade e praticidade do
negocio, levando a um grande nimero de “compras teste” e por consequéncia a

fidelizacao do cliente, se entregue um bom servico.

Além disso o local onde estardo posicionadas as Vending Machines circulam
milhdes de pessoas diariamente, com diferentes rotas, tempo curto para paradas

no meio do caminho, e constantemente buscando por meios alternativos e cémodos
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de suprir suas necessidades, principalmente por tecnologias rapidas e praticas, que

€ 0 objetivo de vendas por maquinas de auto compra.
Fraquezas — Vulnerabilidades da Empresa

Havera necessidade de grande atencdo ao armazenamento e validade
correta dos produtos disponiveis has maquinas, para que nenhuma venda incorreta
seja feita longe de um farmacéutico responsavel, além de problemas técnicos da
maquina, que podem acontecer em uma venda e impossibilitar todas as seguintes,
até que a avaria seja resolvida, remotamente ou por um técnico autorizado pela
LIMF.

Oportunidades — Forcas Externas Favoraveis

Uma das maiores oportunidades para entrantes no mercado farmacéutico é
que este segmento tem estado em alta, com crescimento constante, mesmo em
momentos de crise financeira pela qual o pais passou, conforme descrito no item
3.1, o mercado cresceu 11% e vem prometendo crescimento gradual para os
proximos anos, tanto pela necessidade e busca do consumidor, quanto por produtos
novos que sdo lancados a todo tempo em nosso segmento de mercado, com
tecnologias melhoradas e mais eficazes. Olhando agora para o que alimenta o
empreendimento, o publico-alvo e onde ele est4, as estacdes ferroviarias recebem
cada vez mais usuarios, por isso, novas estacdes estdo sendo construidas por Sdo
Paulo, o que € uma oportunidade para alocar maquinas LIMF, pois assim como
crescem 0S espacos, sao recebidos novos usuarios, que ndo possuem muito tempo

livre em seu dia a dia e optam por facilidades diversas.
Ameacas — Obstaculos Externos

Hoje em dia, a tendéncia por medicamentos naturais e formas mais
saudaveis de prevenir alguns males estdo em grande tendéncia, a venda “facilitada”
de medicamentos, sendo eles em farmacias fisicas ou no caso da LIMF em Vending
Machines, pode incitar a inducdo pela automedicagéo, porém, todos os remédios

disponibilizados na maquina séo de consumo permitido sem prescricdo medica.

Por ser nova no mercado farmacéutico, a médio prazo a empresa néo tera a
mesma credibilidade que possuem farmacias renomadas em Sdo Paulo, que

atualmente retém a maior parcela de mercado no segmento e a confianca dos
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consumidores, além de que estdo espalhadas por Sdo Paulo, com diversas
unidades fisicas, para atender o maior niumero de pessoas. Outro ponto a ter a
atencdo como ameaca, sdo os aplicativos de entrega nao vinculados a farmacias,
que fazem a compra do produto e entregam em maos ao cliente. Esse tipo de
servico tem estado cada vez mais em alta e também supri a necessidade de quem
nao tem tempo, ou simplesmente prefere fazer a compra de um produto de maneira

mais comoda, sem ter que sair de casa, trabalho entre outros.

8.2. Plano de acéo

Para estruturar a empresa LIMF, o primeiro passo € o planejamento e
construcdo da LIMF Farmé@cias, loja fisica, que seguindo a legislacdo, € o que
possibilita a venda de medicamentos por qualquer outra frente, no caso, as Vending
Machines. O projeto sera baseado no layout exibido no capitulo 4.1.2, partilhando

do mesmo espaco, estardo a loja e acima o setor corporativo.

Apos a legitimidade comprovada, de todas as aprovacdes que uma farméacia
necessita para o inicio das suas atividades, a empresa partirq para a encomenda
das Vending Machines, que serdo alugadas em empresa terceirizada ja definida e
personalizadas com o logo e cores da marca. Quando prontas, as maquinas serao
alocadas em espacos alugados nas estacdes ferroviarias, seguindo também as

conformidades necessarias para comércio dentro desse espaco.

A manutencdo serd semanal, para reposicdo, limpeza e resolucdo de
possiveis problemas que a maquina possa ter, além disso, haverd niumeros de
telefone e e-mail disponiveis para ajudar usuarios com problemas no uso da
maquina ou davidas para/com os produtos. O atendimento remoto aos clientes

funcionard em todo periodo que as estacdes estiverem abertas.

No primeiro semestre de vendas, todos os produtos acompanhardo uma tag
para pesquisa de satisfacdo, buscando compreender o que atraiu o cliente a
maquina, agregar produtos que as Vending Machines ainda ndo possuem, corrigir

e mitigar erros apontados pelos usuarios.
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Por fim, ser& necessario a divulgacédo da empresa, para fomentar a demanda
inicial, com estratégias de marketing ja definidas no Capitulo 5, buscando a principio
o conhecimento, constancia de compras e fidelizagdo de clientes, que confiem e

indiquem as Vending Machines da LIMF.

Em relacdo a custos, conforme o item 4.2, 5.3 e 6.3 os valores foram
estimados por base em pesquisas e orcamentos, neles sdo inclusos todos os gastos
referente ao aluguel e manutencéo da empresa, divididos por Vending Machine e
farmacia fisica, toda sua manutencdo, como reposicdo de produtos, instalacdes
além de todas as contas basicas (agua, luz, entre outros). Ja na parte de recursos
humanos, estdo englobados os valores com pagamento de funcionarios, entre setor
administrativo, loja e farmacéuticos. Na tabela abaixo, estdo pontuados os valores

totais:

Tabela 25 — Gastos 5W2H

Estimativas de Gastos

Area Valor Anual
Producéo R$ 11.385.562,66
Marketing R$41.000,00

Recursos Humanos R$527.554,92

Fonte: Elaborado pelos Autores.

8.3. Consideracdes finais sobre o0 negdécio

A LIMF Farma tem como objetivo oferecer um servi¢o inovador, rapido e
pratico na compra de medicamentos por meio de Vending Machines, posicionadas
nas estacdes ferroviarias, para oferecer a facilidade a usuérios de trem e metr6é que
possuem pouco tempo livre, e em momentos de emergéncia possam realizar a
compra de remédios sem prescricdo medica, de forma préatica e sem impactar em

seu trajeto ao trabalho, casa, faculdade, entre outros.
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Com base nas analises de mercado realizadas ao longo do projeto, foi
possivel identificar uma grande oportunidade de negécio, jA que o ramo
farmacéutico estd em constante crescimento, além disso a pesquisa secundaria
demonstrou que o servigo tera grande aceitagdo do publico, o que o torna muito

promissor.

Mesmo apresentando alguns gastos elevados com questdes operacionais e
instalacdes fisicas, a principio, a ideia de negécio ainda assim se faz viavel, pois ao
longo do tempo, todos os investimentos serdo recuperados, como é possivel ver no
capitulo 7, a partir do 3° més em atividade, o faturamento da drogaria suprira todos
0s gastos da empresa. Esse dado, entre outros (VPL positivo, TIR maior que TMA,
etc.) demonstra expectativa otimista de crescimento, também financeiro da

empresa.

Pela facilidade oferecida, acredita-se que a médio prazo a marca aumente
seu espaco no mercado, instalando mais maquinas conforme seu crescimento, além
de identificar clientes constantes e ativos em compras, que comprovem a
efetividade do servico, através das estratégias de marketing e acdo de vendas

destinadas a consolidar a marca e fidelizar compradores.

A estruturacao do projeto permitiu analisar e compreender a ideia de nego6cio
como um todo, e mediante a todos os detalhes levantados e orcados, sendo eles
de clientes a fornecedores, existe base o suficiente para que o a marca e empresa

LIMF FARM seja viavel e promissora.
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CAPITULO 9: RESUMO ESTENDIDO

1. Introducéao

O presente topico tem por objetivo expor de forma concisa os dados sobre a
elaboracgéo do plano de negécio da drogaria LIMF Farma. No plano serdo abordadas
as areas essenciais para execucdo do negocio, sendo elas: estratégica,
operacional, mercadoldgica, capital humano, financeira e por fim a viabilidade do

negocio.

1.1 Business Model Canvas

Para iniciar o plano de negdcio da drogaria foi utilizada a ferramenta Business
Model Canvas, com o objetivo de auxiliar na tomada de decisfes estratégicas entre
0S parceiros, atividades e recursos-chave, proposta de valor, relacionamento com
clientes, canais, segmentos de clientes, estrutura de custos e fluxo de receitas, que

seréo detalhados a seguir, conforme a estrutura da LIMF Farma.
e Propostade Valor

O objetivo do negdcio é disponibilizar medicamentos sem necessidade de
prescricdo médica e itens basicos de higiene pessoal em Vending Machines dentro
das estacOes de trem e metrd, além da drogaria fisica localizada também préxima
a estacdo, tendo a finalidade de otimizar o tempo e satisfazer a necessidade dos

usuarios.

A ideia é que os usuéarios de transporte ferroviario (CPTM e Metrd), possam
comprar medicacao basica sem que tenham que sair da estacdo, até mesmo entre

baldeacdes.
e Segmentos de Clientes

O negacio é voltado para usuarios de transporte ferroviario (CPTM e Metrd),
gue buscam maior conforto e acessibilidade para suprir suas necessidades
momentaneas sem sair do percurso rotineiro, sendo a maior parte desse publico

entre 18 a 24 anos.
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e Canais de Distribuicéo

Os clientes poderao adquirir medicamentos sem necessidade de prescricao
médica e itens de higiene pessoal nas maquinas estilo Vending Machine,
disponibilizadas em estacbes de trens e metrés, além da drogaria localizada

proxima a estacao.

Para o relacionamento mais amplo e de forma indireta, havera banners e
painéis expostos nas estacbes da CPTM e Metr6. Além disso, nas redes sociais

haverdo campanhas publicitarias.
e Relacionamento com Clientes

Os canais de relacionamento com os clientes serdo pelas redes sociais,
tendo um contato mais direto e diario com o usuario, com a finalidade de responder
as opinides e sugestdes de melhoria, e no FAQ (Frequently Asked Questions), onde
sdo encontradas as perguntas mais frequentes ja respondidas, disponibilizado no
site.

Os canais de atendimento disponiveis sdo o WhatsApp, para tirar davidas
em relacdo aos medicamentos diretamente com um farmacéutico e SAC (Servico
de Atendimento ao Consumidor) para atendimento em caso de problemas com o

funcionamento da maquina.
e Fontes de Receita

Receita obtida através da venda dos produtos nas Vending Machines e
drogaria fisica. As formas de pagamento aceitas, tanto nas maquinas quanto na loja

fisica, serdo cartdo de crédito e débito, além do dinheiro em espécie.
e Recursos Principais
Os principais recursos do projeto sao:

- Equipe para desenvolvimento: Desenvolvimento da maquina para melhor

disponibilizacdo dos produtos.
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- Equipe de marketing: Pesquisa de campo para compreensao de locais
estratégicos de venda e iniciativas de publicidade, para expandir as pracas de venda
e atrair o maior nimero de Uusuarios.

- Farmacéutico: Conforme a lei, toda venda de produtos farmacéuticos deve
ser monitorada por um profissional da area, para que eventuais davidas sejam
sanadas e as vendas sejam feitas de forma correta, pensando na saude do cliente.

e Atividades Principais:

- Aperfeicoamento e manutengdo da maquina: A manutencdo preventiva
deve ser constante para que nao haja quebras ou descontentamento do usuario
com o mau funcionamento da maquina.

- Monitoramento do estoque e validade: A maquina deve ser constantemente
alimentada e o shelf-life do produto deve ser monitorado, para que as reposi¢cdes
sejam preventivas e nada fora de validade seja vendido, além isso, os
medicamentos devem estar sempre disponiveis, para mitigar a baixa de vendas.

- Atendimento ao cliente através do SAC e WhatsApp: Conforme visto no
topico 1.1.4., estara disponivel um farmacéutico para sanar duvidas dos clientes,
além de que, caso haja algum problema com a maquina ou produto, rapidamente

eles serdo atendidos.
e Parcerias Principais:
Os parceiros séo imprescindiveis para o sucesso do projeto, sendo eles:

- Estacdes do Metr6 e CPTM, desenvolvendo acordos para criar possiveis
barreiras de entrada;
- Desenvolvedores de maquinas estilo Vending Machine.

e Estrutura de Custos:
Para este projeto, os custos fixos e variaveis de curto e longo prazo séo:

- Desenvolvimento e infraestrutura do negocio;

- Aluguel do estabelecimento fisico da drogaria e dos pontos das Vending
Machines;

- Publicidade e propaganda do projeto, para alcance de clientes;

- Fornecedores farmacéuticos e de itens de higiene pessoal;

- Maquinas estilo Vending Machine;
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- Abastecimento dos suprimentos;

- Salérios e beneficios dos colaboradores.

2. Sumario Executivo

No sumario executivo constam os dados gerais do empreendimento,
inclusive a localiza¢do da drogaria, que ficara na regido da Republica em S&o Paulo,

sendo uma empresa varejista de Medicamentos sem Prescricdo Médica — MIPs.

A empresa traz em sua missao e visao oferecer produtos de qualidade,
promovendo saude e bem-estar por meio da inovagcdo aos nossos clientes e estar
presente na vida das pessoas, de forma rapida e descomplicada afim de
proporcionar a melhor experiéncia para sua salde e bem-estar, de acordo com sua
necessidade, criando valor com base na integridade, ética, inovacdo e
confiabilidade. A empresa segue com a ideia de negdcio pautada na Lei vigente
RDC 44 de 2009.

A tributacdo da drogaria se enquadra no lucro presumido, tendo um capital

social de R$ 522.085,15 contando com 6 sécios.

3. Viabilidade Estratégica

A partir da pesquisa secundaria, foi realizada a analise dos dados obtidos
afim de conhecer o mercado em que a empresa estara inserida e o comportamento
de compra dos seus potenciais clientes. Com as informacfes levantadas, houve
uma analise do ambiente geral por meio do modelo das cinco forcas de Porter,
relacionando o negécio com seu ambiente interno e externo. Também foi realizada
a pesquisa de campo, para validar algumas informagbes e avaliar o nivel de

aceitacdo da populacdo perante o modelo de negdcio proposto pela LIMF Farma.

Para definir as metas estratégicas e medir o desempenho da LIMF Farma foi
utilizado a ferramenta Balanced Scorecard-BSC, estabelecendo os parametros de

medicao, conforme tabela:
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PERSPECTIVA Indicadores Objetivo BSC Calculof Agdo
Quantidade de produtos . .
B n K e Venda por Vending Machine [
vendidos em cada Vending Localizagac da demanda. -
i quantidade de produtos
. Machine.
Clientes
Quantidade de reclamacdes e | Melhorar a comunicacdo com | Segmentar ocorréncias de
porcentagem por maotiva. as clientes. reclamacdes.
Quantidade de o
Otimizar .
gastos dos Valor gasto por usuarios por
. . . despesas | R
usuarios por Vending Machine em o . Vending Machine/ valor
. administrativas e B i
relagdo ao investido total
- - _ ) Custos.
Financeiro valor investido total.
Otimizar Mensalidade cobrada do
Valor cobrado do N
despesas espaco da estacdo/ Retorno

espaco da estacac/ Retorno do
espaco da estagdo.

administrativas e
custos.

obtido
pelo espaco da estagdo.

Processos Internos

Nivel de satisfacdo do cliente e
reclamacdes. Avaliar qualitativo e
quantitativo.

Melhoras a eficiéncia do
Senico.

Medir o nivel de satisfagio
através de redes sociais.

Contratar colaboradores
qualificados e investir em
treinamentos.

Maior satisfacdo com o
desempenho dos
colaboradores.

Medir relevéncia de
treinamentos.

Aprendizado e Crescimento

Baixa rotatividade, alcangar
maior satisfacio dos
colaboradores e dar um feedback
todo final de més.

Aderéncia dos colaboradores
ao plano estratégico.

Apresentar o plano

de negdcio, visdo
estratégica e valores. Aplicar

pesquisa de clima
organizacional e avaliacdo

de desempenho.

Tempo para desenvolvimento de
relatorios de fechamento
fianceiros mensais.

Facilitar o registro e consulta
de dados.

Implantar acdes de
produtividade e eficiéncia
em gestdo financeira.
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Fonte: Elaborado pelos Autores.

O novo conceito de drogaria, tem por objetivo investir em tecnologia
proporcionando o0 autosservico, distribuir os medicamentos e atender as
necessidades do cliente de acordo com as pesquisas de mercado realizadas,
proporcionando comodidade e facilidade na compra, oferecer a mesma qualidade
dos concorrentes de forma diferenciada e inovar de maneira eficiente no mercado

farmacéutico.

4. Viabilidade Operacional

Este topico apresenta os fluxos operacionais da drogaria, bem como as
partes envolvidas da operacdo, e 0S recursos necessarios para atender o que a

LIMF Farma precisa.

Para entender o processo operacional da organizagcdo, foi criado um
fluxograma mostrando desde a aquisicdo dos medicamentos com os fornecedores

até a compra do cliente final. Como o layout esté ligado com a tramitagdo das



operacOes, foi desenvolvido um projeto com o desenho da estrutura tanto da
drogaria, que sera aberta por obrigacdo legal, quanto do departamento
administrativo, para complementar a estrutura da empresa foram calculados os
gastos com materiais, maquinarios, aluguel das vending machines e moveis

necessarios para iniciar as atividades da LIMF Farma.

O plano logistico para abastecimento e utilizacdo das vending machine que
estardo localizadas em algumas plataformas do metr6, funcionara da seguinte

forma:
Logistica de distribuicdo para as Vending Machines:

1° Compra de medicamentos sem necessidade de prescricdo médica, tratado
diretamente com os fornecedores. Os mesmos deixardo todos os pedidos
solicitados no centro de distribuicdo, localizado na drogaria.

2° A alimentacédo das Vending Machines ocorrera cinco vezes por semana,

por um funciondrio responsavel que ir4 nas estacfes para reabastecer.
3° Disponibilizacdo dos produtos para o cliente final na vending machine.
Logistica de utilizacado de uso da Vending Machine:

1° O cliente identifica a necessidade da compra e analisa os produtos

disponiveis na Vending machine.
2° insere a forma de pagamento, sendo débito, crédito ou dinheiro.
3° seleciona o produto escolhido.
4° finaliza o pagamento.

5° Produto sera liberado na maquina, podendo ser retirado na gaveta de

depasito.

A capacidade de cada vending machine sera de 400 produtos, dentre
medicamentos, produtos de higiene e bebidas, necessitando inicialmente de um
repositor para as maquinas. Apesar dos gastos elevados no inicio da operagéo da
drogaria e das Vending Machines, a ideia do negdcio € viavel, pois, as maquinas

estardo em lugares com alta circulacdo de pessoas, com iSSO a empresa tera uma
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otimizacdo de recursos e processos internos, que acarretara um declinio nos

gastos.

5. Viabilidade Mercadolégica

A respeito da visdo mercadologica, o produto por si sO, vending machine de
remédios traz inovacao e praticidade, o que agrega a estratégia de marketing e traz
diversas possibilidades de visibilidade diferenciada, porém para atingir o objetivo da
LIMF Farma, alguns pontos estratégicos foram desenhados, facilitando e norteando

as acoes.

A principio, foi montada a matriz BCG, afim de posicionar a marca de forma
adequada e planejar acdes para que ela possa estar em constante crescimento. No
primeiro momento a farmacia fisica LIMF se encontra na categoria “vaca leiteira”,
pois 0 segmento farmacéutico vem crescendo nos ultimos anos, portanto ela tende
a ser a maior geradora de lucro. A vending machine LIMF por sua vez esta no
quadro ‘“interrogagao”, pois € uma ideia nova no mercado, sem sSucCessO
comprovado, porém de acordo com as estratégias montadas, o objetivo € que as
maquinas entrem na categoria “estrela” a médio prazo, com alta geragao de lucro,

investimento em novas maquinas e acdes de marketing.

Afim de obter um “gosto” de como funcionardo as vendas da Vending
Machine, foi definido um MVP, onde apenas uma maquina seria implementada em
uma estacdo de metr6 com grande rotatividade de pessoas, além disso um
funcionario LIMF estaria préximo a maquina para realizar uma pesquisa de
satisfacdo com perguntas estratégicas, afim de mitigar e melhorar as vendas em

funcionamentos das Vending Machines LIMF.

Todo o servigo LIMF vending machines foi pensado partindo da experiéncia
do cliente, portanto a maquina funcionara de forma rapida e descomplicada, com
diversas formas de pagamento, com informacbes de uso e cadastro em toda

maquina, para possibilitar o uso de todos.

Os produtos vendidos nas maquinas foram definidos de acordo com as
pesquisas primarias e secundarias, que demonstraram quais tipos e marcas de

remédios tem mais saida, além disso os precos sao tabelados pela Camara de
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Regulacdo do Mercado de Medicamentos, portanto segue a linha de valor em
relacdo a qualquer outro estabelecimento. Para tornar o investimento efetivo e
vendas de acordo com as metas estipuladas, a promoc¢ao de vendas da LIMF sera
direcionada as redes sociais e propagandas fisicas nos locais de venda, site proprio
da marca com informacdes e promoc¢des aos clientes, com proposta definida ao
publico alvo de 18 a 25 anos, mas com a informacédo clara a qualquer tipo de

consumidor.

O nome da marca “LIMF”, pequeno, fonético e de facil pronuncia foi criado a
partir de uma brincadeira com a juncao das iniciais de todas as sdcias, mas se
tornou oficial apds a constatacéo de que seria de facil lembranca para os clientes.
Ja as cores do logotipo, verde e roxo, junto ao nome da marca sao estratégicas,
transmitindo modernidade e ao mesmo tempo seriedade e cuidado, que séo

principios da empresa.

Pensando nos clientes, que sdo o alvo principal para sucesso da LIMF,
diversas estratégias foram desenhadas, no intuito de manté-los interessados e fiéis
a marca, demonstrando nossa parceria e cuidado com o consumidor, mas com
respeito e conjunto a area financeira da empresa, para que nada seja impactado, o
que também defini muito o posicionamento da empresa que € a inovacao de
servicos de acordo com as tecnologias e novos meios que o mercado possui e ao
mesmo tempo oferecer produtos tradicionais, muito conhecidos no mercado,

mantendo os compradores satisfeitos e seguros.

Com tantas estratégias para fidelizacao do cliente e alcance do patamar que
a marca pretende chegar, sempre em constante crescimento, uma demanda
palpavel foi estimada, a curto prazo baixa, porém real, levando em consideracao o
receio a um produto novo e no futuro, apés diversas acdes implementadas e seu
espacgo no mercado crescendo, 0 que se espera € uma demanda de niumeros altos
e constantes, ja que a forma de distribui¢cdo é diferenciada, porém os produtos séo

muito conhecidos e de grande consumo.
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6. Viabilidade do Capital Humano

Para verificar a viabilidade do capital humano, foi elaborada a projecdo de
colaboradores visando atender as necessidades da drogaria. Focando nas
atividades que cada cargo deve desempenhar, organograma da empresa, numero

de funcionarios e competéncias exigidas, bem como a estimativa de gastos.

As atividades da empresa foram distribuidas por departamentos, sendo eles:
administrativo, financeiro, recursos humanos, comercial e marketing e operacional.
Cada colaborador tera suas principais funcdes dentro da sua respectiva area. No
primeiro ano a empresa contard com 12 funcionarios, entre Supervisores,
Farmacéuticos, Operadores de Caixa, Analistas, Atendentes de farmécia e
repositor, para ocupacdo de cada um dos cargos serd necessario atender a
formacéo e competéncias exigidas pela empresa.

A busca por profissionais qualificados sera através de sites especializados
em emprego e indicacles e seguira as etapas de Triagem de curriculos, Entrevista
presencial e Prova de conhecimentos especificos, passando por essas etapas de
selecéo o colaborador seguird para o exame médico e entrega das documentacdes

para contratacao.

Além disso, apés a admissdo o colaborador realizard o treinamento de
integracdo, para que possam conhecer a cultura organizacional, a missao, visao e
os valores da empresa e o funcionamento da drogaria como um todo. Também sera
disponibilizado R$6.000,00 anualmente para o treinamento e reciclagem dos

funcionarios.

Vale mencionar que as atividades referentes a seguranca do trabalho e
saude ocupacional do colaborar, prevencdo de incéndios e acidentes serao
avaliados por uma empresa terceira, estimando-se assim, um gasto mensal de
R$300,70, gerando um custo anual no valor de R$3.608,40.

A remuneragdo dos colaboradores ira variar de acordo com o cargo que
ocupa, com a inclusdo de beneficios como vale transporte no valor médio de R$
225,84, vale refeicdo de R$ 630,00 e convénio de R$ 193,27 mensais por

funcionario.
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Os valores atribuidos tém como base as médias salariais disponibilizada
pelas empresas Catho e Vagas, e para determinacéo do salario foi estabelecido um
valor de 3% acima da média de acordo com a menor remuneracao entre as duas
fontes de pesquisa, sendo: Farmacéuticos R$ 2.900,00, Atendentes de Farmacia
R$ 1.240,00, Operadores de Caixa R$ 1.100,00, Supervisor Administrativo R$
2.670,00, Analista Financeiro R$ 2.575,00, Analista Comercial R$ 2.519,38,
Supervisor de RH R$ 3.605,00, Analista de Marketing R$ 2.655,00 e Repositor de
Mercadoria R$ 1.040,00 fixos mensais.

Os gastos com a projecdo de colaboradores serdo: salario bruto, vale
refeicdo, vale transporte, convénio, INSS, FGTS, 13° salério e férias, gerando um
total de R$ 45.625,56 no primeiro més. Visto o custo do capital humano e a
importancia dele para atingir o objetivo e metas da organizagdo, bem como,

contribuir para o crescimento dela considera-se viavel aplica-lo na organizacao.

7. Viabilidade Financeira

Neste capitulo abordard de forma clara e suscinta os custos, despesas,

investimentos e os rendimentos da LIMF Farma.

Os investimentos da LIMF farma foram considerados os valores do pré-
operacional que esta voltado ao valor que a empresa ird desembolsar para iniciar

suas atividades e o capital de giro totalizando em R$ 522.085,15.

Os custos foram calculados a partir dos Custos Indiretos de Fabricacao,
Despesas Administrativa, Despesas Comerciais e 0s impostos no enquadramento
tributario do Lucro Presumido. Os valores calculados serdo demonstrados abaixo:

Custos Indiretos de Fabricacéao

CIF's Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Agua RS 7.116,19 | R$ 894252 R$ 1014501 R$  10.690,14| R$  11.264,56
Energia RS 8.824,34 | R$  11.240,14| R$  13.074,85| RS  14.27513| R$  15.58558
Limpeza RS 18.000,00 | R$ 18.000,00 | R$ 18.000,00 | R$ 18.000,00| R% 18.000,00
Aluguel do Imével RS 75.900,00 | R$ 75.900,00 | R$ 75.900,00 | R$ 75.900,00| R$ 75.900,00
Alu%j:r:c(:iigEl\anii?n:ara RS 59.400,00 | RS 59400.00| R$ 5940000 RS  50.400,00| R$  59.400,00
Aluguel Vending Machines | RS 80.280,00 | R$ 80.280,00| R$ 80.280,00| R$  80.280,00| R$  80.280,00
Total R$ 249.520,53 | R$ 253.762,67 | R$ 256.799,87 | R$ 258.545,26| R$ 260.430,14

Fonte: Elaborado pelos Autores.



Despesas administrativas

Despesas Administrativa Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Farmacéutico RS 114.014,40 | R$ 171.02160| RS 171.021,60 | RS 171.02160| R$  171.021,60
Atendente de Farméacia RS 65.023,20 | RS 6502320\ RS 65.023,20 | RS 65.02320| RS 65.023,20
Operador de Caixa RS 60.891,36 | RS 60.891,36| RS 60.891,36 | RS 60.891,36| RS 60.891,36
Supervisor Adm. RS 53.613,24 | RS 53613,24| R$ 53.613,24 | RS 53613,24| RS 5361324
Analista Financeiro RS 52.211,40 | RS 5221140 R$ 52.211,40 | R$ 52.211,40| RS 5221140
Auxiliar Financeiro - RS 3461484| RS 69.229,68 | R$ 69.229 68| RS 6922968
Analista Comercial RS 51.390,60 | R$ 51.380,60| RS 51.390,60 | RS 51.390,60| RS 51.390,60
Supervisor de RH RS 67.410,48 | RS 6741048\ RS 67.410,48 | RS 67.41048| RS 67.410,48
Analista de Marketing RS 53.391,84 | RS  53.391,84| RS 53.391,84 | RS  53.391,84| RS  53.391,84
Repaositor de Mercadoria RS 29.560,32 | R$ 2056032\ RS 29.560,32 | RS 29.560,32 | RS 29 560,32
Servigos Terceirizados RS 14.408,40 | R$ 14.408,40| RS 14.408,40 | R$ 1440840 | RS 14 408,40
Materiais de Escritrio RS 24.000,00 | R$ 24000,00| RS 24.000,00 | RS 24.000,00| R$ 24.000,00
Total R$ 585.915,24| R$ 677.537,28| R$ 71215212| R$ T712.15212| R$ 71215212

Fonte: Elaborado pelos Autores.

Despesas Comerciais

Despesas Comercial

Marketing Digital
(Facebook, Instagram, | R$ 5.500,00| R$ 5.500,00 | R$ 5.500,00| R$ 5.500,00| R$ 5.500,00
Google Adwords)

Painéis e Banners R$ 34.880,00| R$ 34.880,00| RS 34.880,00 | R$ 34.880,00( R$ 34.880,00
Panfletos RS 620,00 | R$ 620,00| R$ 620,00 | R$ 620,00 | R$ 620,00
Total R$ 41.000,00 | R$ 41.000,00 | R$ 41.000,00 | R$ 41.000,00| R$ 41.000,00

Fonte: Elaborado pelos Autores.

Impostos
Impostos Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
IRPJ R$ 225078,02| R$ 443.833,50 | R$ 599.778,00 | R$ 75572250 | R$ 911.667,00
CSLL R$ 134502,13| R$ 252.630,09| R$ 336.840,12| R$ 421.050,15| R$ 505.260,18
PIS R$ 80.950,36 | RS 152.04580 | R$ 202.727,85| R$ 253.409,81 | R$  304.091,77

COFINS R$ 373.617,03| RS 701.750,25 | R$ 935.667,00 | R$ 1.169.583,74| R$ 1.403.500,49
ICMS R$ 2.241.702,18| R$ 4.210.501,48| R$ 5.614.001,97| R$ 7.017.502,46| R$ 8.421.002,96
Total R$ 3.055.849,71 | R$ 5.760.761,20| R$ 7.689.014,93 | R$ 9.617.268,66 | R$ 11.545.522,40

Fonte: Elaborado pelos Autores.

O demonstrativo do Resultado do Exercicio e o Demonstrativo do Fluxo de
Caixa foram calculados a partir do faturamento da LIMF Farma e dos custos

demonstrados acima.
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Discriminagdo
Receita Operacional Bruta

Lucro Presumido
Receita Operacional Liquida
CPV (Insumos + MOD)

Demonstrativo do Resultado do Exercicio

Ano1
RS 15.223.335,68

Ano 2
RS 28.593.395,71

DEMONSTRATIVO DO RESULTADO DO EXERCICIO

Ano 3
RS 38.124.527,62

Ano 4
RS 47.655.659,52

Ano 5
RS 57.186.791,42

R$ 3.055.849,71

R$ 5.760.761,20

R$ 7.689.014,93

RS 9.617.268,66

RS$ 11.545.522,40

RS 12.167.485,97

RS 22.832.634,51

RS 30.435.512,69

RS 38.038.390,86

RS 45.641.269,03

RS 10.589.873,03

RS 19.890.544,13

RS 26.520.725,50

RS 33.150.906,88

RS 39.781.088,26

93

L ere o e £ 1577.612,94 | RS 2.942.090,39 | RS 3.914.787,18 | RS 4.887.483,98 | RS 5.860.180,77
Custos Indiretos de Fabricacio | RS 249.520,53 | RS 253.762,67 | RS  256.799,87 | RS  258.545,26 | RS  260.430,14
Despesas Administrativas RS 58591524 | RS 677.537,28 | RS 71215212 | RS 71215212 | RS  712.152,12
Despesas Comerciais RS 4100000 | RS  41.000,00 | RS  41.000,00 | RS  41.000,00 | RS  41.000,00
RS 701.177,17 | R$ 1.969.790,44 | RS 2.904.835,19 | R$ 3.875.786,59 | RS 4.846.598,51

Fonte: Elaborado pelos Autores.

Demonstrativo do Fluxo de Caixa

FLUXO DE CAIXA

Discriminacdo Pré Operacional Ano 2

RS 15.223.335,68 | R$ 28.593.395,71 | R$ 38.124.527,62 | R$ 47.655.659,52 | R$ 57.186.791,42
Total de Entradas R$ 15.223.335,68 | RS 28.593.39571 | R$ 38.124.527,62 | R$ 47.655.659,52 | RS 57.136.79L,42
Investimento -R$ 511.942,55 | RS - | R - | RS - | RS - | RS -
Operacional R$ 10.589.873,03 | RS 19.890.544,13 | R$ 26.520.72550 | R$ 33.150.906,88 | RS 39.731.088,26
Lucro Presumido R$ 3.055.849,71 | RS 5.760.761,20 | R$  7.689.014,93 | R$  9.617.268,66 | RS 11.545.522,40
CIF RS  249.520,53 | RS  253.762,67 | R$  256.799,87 | RS  258.545,26 | RS  260.430,14
Despesa Administrativa R$ 58591524 | RS  677.537,28 | R$ 71215212 |R$  712.152,12 | RS 71215212
Despesa Comercial RS 41.000,00 | RS 41.000,00 | RS 41.000,00 | RS 41.000,00 | RS 41.000,00
Total de Saidas RS 511.942,55 | RS 14.522.158,51 | R$ 26.623.60527 | R$ 35.219.692,42 | R$ 43.779.872,93 | RS 52.340.192,91
Saldo Disponivel RS 511.942,55 | RS 70L177,17 | R$ 1.969.790,44 | R$  2.904.83519 | R$  3.875.786,59 | RS  4.846.598,51

Fonte: Elaborado pelos Autores.

De acordo com os dados obtidos nos tépicos anteriores, é possivel visualizar
o tempo de retorno da aplicacédo inicial com 11 meses (payback), VPL da drogaria
ficou em R$8.617.032,27, com uma TIR 232% e TMA estimada de 15% viabilizando

0 projeto.

8. Viabilidade do Negdcio

Este topico apresenta a andlise SWOT da empresa, que detalha as
informacgOes das principais ameacas e oportunidades que o ambiente externo
apresenta, além disso, também consta as forcas e fraquezas relacionadas ao

ambiente interno.



Forcas — Vantagens Competitivas Internas

Por ser um empreendimento inovador, com forma de distribuicdo
diferenciada, porém com produtos de grande consumo no mercado, de preco
tabelado e acessivel, existe a curiosidade de testar a usabilidade e praticidade do
negocio, levando a um grande numero de “compras teste” e por consequéncia a

fidelizacao do cliente, se entregue um bom servico.

Além disso o local onde estaréo posicionadas as Vending Machines circulam
milhdes de pessoas diariamente, com diferentes rotas, tempo curto para paradas
no meio do caminho, e constantemente buscando por meios alternativos e comodos
de suprir suas necessidades, principalmente por tecnologias rapidas e praticas, que

€ 0 objetivo de vendas por maquinas de auto compra.
Fraquezas — Vulnerabilidades da Empresa

Havera necessidade de grande atencdo ao armazenamento e validade
correta dos produtos disponiveis has maquinas, para que nenhuma venda incorreta
seja feita longe de um farmacéutico responsavel, além de problemas técnicos da
maquina, que podem acontecer em uma venda e impossibilitar todas as seguintes,
até que a avaria seja resolvida, remotamente ou por um técnico autorizado pela
LIMF.

Oportunidades — For¢cas Externas Favoraveis

Uma das maiores oportunidades para entrantes no mercado farmacéutico é
que este segmento tem estado em alta, com crescimento constante, mesmo em
momentos de crise financeira pela qual o pais passou, conforme descrito no item
3.1, o mercado cresceu 11% e vem prometendo crescimento gradual para os
proéximos anos, tanto pela necessidade e busca do consumidor, quanto por produtos
novos que séo lancados a todo tempo em nosso segmento de mercado, com
tecnologias melhoradas e mais eficazes. Olhando agora para o que alimenta o
empreendimento, o publico-alvo e onde ele est4, as estacdes ferroviarias recebem
cada vez mais usuarios, por isso, novas estacdes estdo sendo construidas por Séao
Paulo, o que € uma oportunidade para alocar maquinas LIMF, pois assim como
crescem 0S espagos, sao recebidos novos usuarios, que ndo possuem muito tempo

livre em seu dia a dia e optam por facilidades diversas.
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Ameacas — Obstaculos Externos

Hoje em dia, a tendéncia por medicamentos naturais e formas mais
saudaveis de prevenir alguns males estdao em grande tendéncia, a venda “facilitada”
de medicamentos, sendo eles em farmacias fisicas ou no caso da LIMF em Vending
Machines, pode incitar a inducédo pela automedicacdo, porém, todos os remeédios

disponibilizados na maquina sao de consumo permitido sem prescricdo médica.

Outro ponto deste topico é o plano de acdo, que demostra todo 0 processo
de abertura até o desenvolvimento das atividades da LIMF Farma. A estrutura do
projeto foi construida de acordo com pesquisas de mercado que demonstra grandes
oportunidades dentro do segmento farmacéutico, que agregadas a acgles de
marketing estratégicas, remédios de alto consumo e confiangca do consumido,
atrelada a necessidade deles, que séo a agilidade e facilidade de uso das vending

machines, tornam a proposta promissora.
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APENDICES

Apéndice 1 - Resumo do curriculo dos socios

Fernanda Cristina Nunes de Araujo: Bacharel em Administracdo pela Strong
ESAGS (Formacédo prevista: dezembro/20). Trabalha atualmente como
Assistente Administrativa na area Planejamento Estratégico na empresa Metlife.
Possui experiencia na area de Qualidade na Unilever Brasil, aprendiz
administrativa na Amil, ambas com duracéo de 1 ano e estagiaria em Business

Operation na T-Systems Brasil por 2 anos.

lanca Pires Martins: Bacharel em Administracdo pela Strong ESAGS
(Formacédo prevista: dezembro/19). Experiencia em apoio administrativo e

vendas na empresa Sintetika Ind. e Comércio de Filtros.

Ingrid Pelicer Ribeiro: Bacharel em Administracdo pela Strong ESAGS
(Formacéo prevista: dezembro/19). Experiencia como jovem aprendiz na area
Recursos Humanos por 1 ano e exerce atualmente a funcdo de Assistente

Administrativo na area da Qualidade na Termomecanica.

Larissa Souza Reis: Bacharel em Administracdo pela Strong ESAGS
(Formacédo prevista: dezembro/20). Atualmente trabalha na area de
Relacionamento com cliente na empresa Dotz. Possui experiencia de 1 ano em
compras na Pirelli e 1 ano como jovem aprendiz na Consigaz Distribuidora de

Gas.

Leticia Avelino dos Anjos: Bacharel em Administracao pela Strong ESAGS
(Formacédo prevista: dezembro/19). Atualmente trabalha na empresa Alfatest
S/A - Solucgdes Inovadoras em Diagnéstico como jovem aprendiz, dando suporte

a area de Recursos Humanos e Recepgao.

Milena Oliveira Silva: Bacharel em Administracdo pela Strong ESAGS
(Formacgédo prevista: junho/20). Experiéncia como estagiaria em apoio
administrativo na Eliane Aburesi Advogados&Associados. Atualmente é Analista
Jr. de Empresas na Cial Dun & Bradstreet onde entrou como estagiaria em 2017.
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Apéndice 2 — Custos Indiretos de Fabricacdo Mensal
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Apéndice 6
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