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1. SUMARIO EXECUTIVO

O objetivo deste trabalho serd o de compilar as alternativas existentes para o
crescimento de uma farmécia de manipulagcdo situada em Curitiba. Farmacia de gestao
familiar e de pequeno porte, escopo em linha com a maioria das empresas que atuam neste
setor. No entanto, o positivo historico do gestor no segmento de atuagcdo e suas decisdes
estratégicas ao longo do caminho tem garantido um notavel crescimento do seu negdcio

inclusive acima das expectativas do setor se comparado com demais concorrentes.

No entanto, a empresa neste momento tem sido impactada pela limitada capacidade de
producdo em sua estrutura fisica atual e para continuar sua trajetoria de crescimento o gestor
precisa analisar as opc¢des existentes no mercado para tomar as decisdes estratégicas que irao

direcionar o rumo da empresa para os proximos periodos.

O intuito, além de identificar os fatores chave que tem destacado a empresa Pura
Esséncia como um importante competidor no segmento através da andlise de ambiente

externo e interno, sera o de analisar os projetos existentes do empreendedor.

Para a fundamentagdo da andlise e recomendacdo, serd elencado as vantagens e
desvantagens de cada projeto. Oportunamente sera mensurado o investimento necessario para
cada item bem como o prazo de retorno do referido investimento. Como alguns dos projetos
estdo em fase inicial, certa limitacdo de divulga¢do de informagao serd notada. No entanto, de
um modo geral, sera possivel explorar as alternativas existentes e classifica-las por ordem de
prioridade no contexto da farmacia levando em consideragdo o perfil da gestdo, a necessidade
de retorno rapido versus acesso a recursos financeiros bem como a sustentabilidade do

negocio a longo prazo.



2. A Empresa — Descricao Geral

A Farmdcia Pura Esséncia atua ha 10 anos no ramo de farmacia de manipulacdo na
cidade de Curitiba-PR. A Farmacia tem como missao: “Promover a manutengdo da satde e da
qualidade de vida da populagdo, através da preparacdo de produtos manipulados, de forma

adequada e segura que satisfacam plenamente as necessidades de nossos clientes.”

A empresa iniciou suas atividades ja com um carteira de clientes oriunda da Farmacia
Marina, empresa que atuava no segmento desde meados dos anos 80 no bairro Mercés em
Curitiba. A Pura Esséncia tem tragcado uma trajetoria muito interessante ao longo destes 10
anos e através de um crescimento organico tem conquistado uma importante posi¢do no

segmento de farmacias de Curitiba.

Atualmente opera com duas unidades em Curitiba sendo a matriz no bairro Mercés
localizada em imdvel proprio e que conta com uma estrutura robusta de laboratorios e uma
filial no bairro Batel sendo este em imodvel alugado. Um dos fatores chave para a abertura da
filial no bairro Batel foi a estratégia de aumentar sua participagdo no atendimento a classe A e

a proximidade com importantes clinicas de dermatologia de Curitiba.

No ano de 2012 abriu uma filial em Araucaria, regido metropolitana de Curitiba no
intuito de expandir suas operacdes atingindo um maior publico alvo e vislumbrando a abertura
de convénios com as diversas empresas que estdo estabelecidas nesta regido. No entanto,
devido a dificuldades enfrentadas quanto a gestdo a distincia desta filial e auséncia de um
quadro profissional mais qualificado que garantisse um crescimento sustentavel nesta regido o
empresario decidiu vender a empresa. Importante frisar que porte da empresa aparece neste
contexto como uma relevante limitagdo para a contratacdo de profissionais altamente

qualificados.

Ao observar o caminho percorrido ao longo destes 10 anos, ¢ possivel notar que as
estratégias adotadas pela administracdo priorizaram o crescimento sustentdvel. A empresa
iniciou suas atividades com 4 colaboradores ¢ uma capacidade de producao de 40 formulas
por dia e hoje opera com 20 colaboradores e capacidade de produgdo para 200 féormulas por

dia.



E importante mencionar que o crescimento tem se mantido mesmo em épocas de
desaceleracdo econdomica que ¢ a atual situagdo do Brasil. E ainda, vale refor¢ar que a
empresa possui atualmente maior foco em dermatologia, e portanto, a maior parte de seu
faturamento ¢ proveniente de produtos de natureza ciclica, ou seja, com a redug¢do de emprego
e renda o consumo destes produtos sdo menores. Dito isto, as estratégias de expansdo
adotadas pela administracdo da empresa tem sido notadamente eficazes e sem deixar de lado a
qualidade desejada pelo cliente, e assim, rumo a diretriz da empresa que tem como visdo a
seguinte premissa: “Ser reconhecida pela qualidade de seus produtos e exceléncia nos

servigos como uma das melhores farmacias de manipulagdo de Curitiba”.

No contexto atual, a Farmacia Pura Esséncia estd bem posicionada no mercado e suas
vantagens competitivas sdo percebidas pelo seus clientes que na sua maioria aceita pagar um
preco maior por ser uma farmacia de confianca de seu médico e pelos servicos diferenciados.
No entanto, a estrutura fisica da farmécia atual tem uma importante limitagdo em termos de
capacidade o que requer uma tomada de decisdo importante por parte do socio-fundador para

definir as diretrizes da empresa ao longo dos proximos anos.

No intuito de dar continuidade em sua estratégia de crescimento, o fundador tem
avaliado algumas alternativas tanto para expandir seu negdcio e incrementar suas vendas
como para melhorar seus resultados voltado basicamente pela maior captacdo de
receitas/clientes e dilui¢do de custos principalmente fixos. Estdo sendo avaliadas opcdes de
crescimento organico e inorganico at¢ mesmo pela limitagdo da atual estrutura fisica da
farmacia de manipulacdo em atender uma fatia maior de mercado. Neste momento, as opgdes
existentes sdo: 1) reforma da sede atual da farmécia — imével proprio, ii) aluguel de um ponto
comercial e transferéncia das operagdes, iii) abertura de franquias, iv) fusdo ou aquisicdo de
outra empresa do setor, e v) abertura de novas segmentagdes para atendimento especifico em

dois nichos como satide veterinaria e suplementacgao esportiva.
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3. Analise de Mercado

Com uma possivel expansdo, seja ela organica ou inorganica, a Farmacia aumenta seu
poder de compra junto a fornecedores e a gestdo dos estoques assim como dilui custos fixos e
operacionais principalmente atrelados a logistica o que lhe permite obter um desempenho

econOmico e financeiro mais robusto.

As farmacias de um modo geral enfrentam um elevado poder de barganha por parte de
fornecedores de produtos prontos para simples revenda ou de matéria-prima para manipulacao
de formulas. Por mais que uma farmdcia tenha uma excelente histdrico de relacionamento
com a cadeia de fornecedores pouco se obtém de vantagens relacionadas a preco devido ao
limitado volume de produtos negociados. E este fato ¢ importantissimo para a negociagao de
compras e, portanto, custo da aquisicdo do produto que tem impacto direto na geragdo de
resultados, pois faz com que a empresa trabalhe com margens operacionais bastante
comprimidas. Neste contexto, vale destacar ainda a acirrada concorréncia no setor devido a
presenca de diversos players o que limita e muito o repasse de aumento de custos para o prego

final a ser pago pelo cliente.

Outra limitagdo que pode ser destacada na parte de compras e que impacta diretamente
na gestdo de estoques das farmadcias ¢ o fato de que as compras de variados produtos prontos
ou matéria-prima junto a fornecedores/distribuidoras ocorrem com uma determinagdo de
quantidade minima. Desta forma, as farmécias acabam sendo induzidas a comprar um volume
que muitas vezes ¢ desnecessario. Sendo assim, os produtos que ndo tem uma demanda
consideravel e, portanto, ndo tem o giro necessario para ser revertido em vendas dentro do
prazo de validade acabam vencendo e tendo que ser descartados, gerando assim um volume

consideravel de perdas operacionais.

E ainda, um outro ponto relevante que impacta os resultados da farmécia esta
relacionado a dispéndios com logistica e neste contexto a expansibilidade entra como um fator
imprescindivel visto que com um volume maior ¢ possivel negociar melhores pregos. O
transporte dos produtos do fornecedor/distribuidora até a farmécia ou o frete ¢ feito por uma
transportadora, geralmente um terceiro/parceiro e pago pela farmacia. E o servico de entrega

da farmécia para o consumidor final também ¢ efetuado normalmente por um terceiro, e pago
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pelo cliente final. Salvo em casos de ocorréncia de erros internos gerando assim uma despesa
extra visto que deve ser arcado pela farmacia. Atualmente a maioria das farmécias optam por
terceirizar o servi¢o de entrega pelo fato de reduzir custos no transporte de uma forma geral.
Como o transporte ndo se refere a atividade principal empresa, esta separacdo permite um
enfoque nas atividades que efetivamente fazem parte de sua razdo social. A empresa

concentra seus esfor¢cos naquilo em que € reconhecida.



12

4. Analise Setorial

O setor de Farmacia de Manipulacdo apresenta maiores barreiras de entrada do que a
farmacia convencional, pois além das diversas leis que regem este setor de um modo geral no
caso da farmicia de manipulacdo todas as farmacias tem que apresentar laboratérios
completos e atendam todas as especificacdes técnicas. Para a abertura de uma farmadcia de
manipulagdo como investimento inicial ¢ estimado um gasto com maquinas e equipamentos

em torno de R$ 100.000,00 sem contar a estrutura. .

Além disso, o segmento requer investimento constante em pesquisa ¢
desenvolvimento, pois ¢ fundamental que a empresa sempre tenha em estoque os mais
atualizados e melhores produtos existentes no mercado. Neste sentido, a atualizacdo dos
farmacéuticos quanto as tendéncias de mercado sdo muitos importantes visto que novas
formulagdes ou matéria-prima sdo desenvolvidas constantemente pelos laboratorios. E este ¢
sem duvida um dos pontos chave para se destacar uma farmacia com grande diferencial

competitivo das demais.

Adicionalmente, para ter maior abrangéncia, a comunicacdo e visita aos médicos
tornou-se um ponto crucial para o crescimento, manutencdo e sustentabilidade de uma
farmacia de manipulacdo. Com a adocdo de uma estratégia de relacionamento de grande
proximidade com os médicos e clinicas, o paciente/ cliente final consequentemente terd o
melhor resultado visto acompanhamento de perto dos profissionais da area. Lembrando que o
segmento permite um tratamento diferenciado ou ate mesmo exclusivo. As formulas sdo feitas
para determinado cliente, ou seja, levando em consideragdo suas caracteristicas especificas e

potencializando assim a obteng@o de melhores resultados.

Conforme panorama setorial elaborado pela Anfarmag, atualmente 51% das farmacias
realizam visitas e investem em propaganda aos prescritores enquanto que 49% ndo possuem

esta pratica.
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5. Analise da Demanda

E uma tarefa bastante complexa tentar mapear a demanda de uma farmacia de
manipulagdo em caracteristicas detalhadas como sexo, idade e renda média. Isto porque as
farmécias oferecem uma gama de produtos variados que atendem a diversos nichos de
consumidores. No entanto, segundo uma pesquisa realizada pela Anfarmag a contribui¢io do
portfolio de produtos na composicdo do faturamento bruto da farmacia esta distribuido da
seguinte forma: 54% férmulas manipuladas so6lidas (cépsulas ou outros pds), 25% formulas
manipuladas liquidas e semi-solidas (cremes, logdes e xaropes), 11% produtos
industrializados/de revenda, 9% formulas homeopéaticas (homeopatias e florais) e 1%

formulas manipuladas estéreis (colirios e injetaveis).

O cliente geralmente chega até a farmacia de manipulacdo através da indicagdo de seu
médico, e ai que surge a importdncia de uma forte comunicacdo da farmacia com os
prescritores. Claro que alguns fatores tais como prego e localizagdo sdo fundamentais na

escolha final da farmacia pelo cliente.

No caso da Pura Esséncia em especifico ¢ factivel afirmar que 60% da receita ¢
proveniente de cremes devido ao foco atual em produtos dermatoldgicos que apresentam
maiores margens de retorno. Deste escopo de clientes-alvo, pode-se afirmar que 80% sao
mulheres em linha com as pesquisas de mercado existentes que atestam que as mulheres
geralmente se cuidam mais, fazem mais tratamentos e procedimentos estéticos voltados para
pele. Dito isto, ¢ possivel afirmar que o publico alvo atual sdo clientes classe A e B, clientes
das diversas clinicas existentes na regido de atuag¢do, considerando a sua localizagdo e

estratégia de precos.

Com relagdo ao perfil do consumidor ¢ muito importante destacar as mudangas de
comportamento observada ao longo dos ultimos anos e que tem levado a muitas farmacias
buscar a ampliacdo de suas operagdes através da internet, seja através da criacdo de site
especifico, paginas, blogs e principalmente e-commerce. Neste sentido, investimentos em
capacidade de armazenagem de estoque tem se intensificado assim como em tecnologia para
se obter um eficiente sistema de entregas que garanta que o produto chegue ao cliente no

prazo, local e qualidade esperados.
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6. Analise da Concorréncia

De acordo com o Sebrae, 99% dos negodcios no Brasil se referem a microempresas e
empresas de pequeno porte com até 49 funcionarios para comércio e servigos e faturamento
bruto anual de R$ 3.600.000,00. Levando estes dados para o contexto de farmacia, segundo o
Panorama Setorial elaborado pela Anfarmag — Associagdo Nacional dos Farmacéuticos
Magistrais, relatorio base 2015-2016, 94% dos empreendimentos no setor atualmente estao
classificados no regime tributdrio Simples que possui uma forma mais facil de apuracdo de
impostos para empresas de menor porte. O relatdrio aponta também para o fato de que 79%
das farmacias de manipulagdo operam com uma unidade apenas e, entre as que possuem

filiais, 63% tem, ao todo, duas lojas.

Com relagdo a formagdo do empresariado no setor, basicamente se refere a Farmécia
sendo que apenas 4% possuem pds-graduagdo em Administracdo. Este pode ser um
importante diferencial competitivo no desenvolvimento do negocio, pois a visdo estratégica
de um empreendedor pode ser crucial nas estratégias relacionadas ao operacional e financeiro

da empresa e garantir bons indices de lucratividade e rentabilidade.

Segundo o Panorama Setorial Anfarmag, 39% das farmdacias obtiveram crescimento no
faturamento nos ultimos 12 meses enquanto que 34% apresentaram estabilidade nas vendas e
27% tiveram uma reducdo o faturamento. E importante enfatizar que em linha com demais
empresas que atuam no segmento de varejo, as farmacias de manipulagdo tem sido

impactadas pelo forte desaquecimento econémico brasileiro.

Das empresas que registraram aumento no faturamento mesmo em época de crise, 18%
declararam que a principal razdo para o resultado positivo foram investimentos em
propaganda e publicidade com divulga¢do em internet, radio, jornais e revistas, ¢ 11%
mencionaram intensificacdo de visitagdo médica. Os produtos dermatologicos sdo os mais
prescritos pelo médicos € um importante composto na formag¢ao do faturamento das farmécias
com cerca de 25% de representatividade e perdendo apenas para as capsulas que atingem

54%.

Apesar do ramo de farmacia de manipulagdo apresentar margens mais rentaveis se
comparado das farmdacias convencionais, até mesmo porque o Governo tem menor atuagdo em

termos de tabela de pregos, trata-se de um segmento bastante competitivo. Segundo dados do
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Conselho Federal de Farmadcias, no Brasil existem 8.235 farmacias de manipulacido e

homeopatia em atividade (Data Base: Dezembro/2015).

Diante deste cendrio, as farmacias operam basicamente entre duas vertentes, estratégia de
precos baixo para ganhar em volume ou ter um diferencial perceptivel pelo cliente na

qualidade do atendimento e dos produtos que permita melhores margens de retorno.
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7. Oferta da Empresa

Nesta se¢do serd efetuada uma analise do cendrio em que a empresa esta inserida. Com

a avaliagdo do ambiente externo pretende-se identificar as ameagas e oportunidades do setor e

com a avaliagdo do ambiente interno apontar as forcas e fraquezas da empresa, pontos que

serdo importantes para a definicdo da estratégia de crescimento a ser implantada pelo

administrador.

7.1 Analise Porter

Tomando-se como base o modelo de cinco forgas de Porter (2009), apos andlise do

setor ¢ possivel concluir que:

i)

iii)

A ameaga de novos entrantes ¢ média. O investimento inicial para abertura
de uma farmacia de manipulacao ¢ relativamente baixo. No entanto, as leis e
regras que devem ser seguidas para se atuar neste ramo de atividade sdo um
tanto restritivas.

O poder de barganha dos fornecedores ¢ elevado. Principais fornecedores so
setor se tratam de grandes conglomerados econdmicos muitas vezes
multinacionais e que possuem bastante autonomia de precos, mesmo sobre
alguns produtos que possuem certa regulamentacao.

Como a carteira de clientes de uma farmacia ¢ bastante pulverizada, ndo ha
ameaca considerada relevante para a atividade ou sustentabilidade da
farmacia de manipulagdo de uma forma geral.

No caso de produtos substitutos, a ameaga ¢ considerada alta. Os produtos
industrializados podem ser considerados substitutos, principalmente os
remédios genéricos que possuem um preco mais baixo. Todavia vale destacar
que quando o cliente busca a farmacia de manipulagdo muitas vezes ele ndo

quer apenas a customizagdo e sim esta em busca da possibilidade de fragcdo da
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dosagem em linha com o tratamento necessario ou de potencializacdo de sua
formulag@o o que lhe permite melhores resultados.

V) Com relacdo a concorréncia, diante do cendrio acima exposto, fica claro que
setor ¢ marcado por uma forte concorréncia visto que muitos empresarios
acabam optando por uma estratégia de pregos agressiva para ganhar relevante
participacdo no mercado frente a seus competidores. Esta estratégia visa
claramente a garantia de uma carteira de clientes que optam por pregos mais
baixos, que consequentemente lhe possam gerar um volume maior de

negocios que pode beneficiar as negociagdes com seus fornecedores.

Para enfrentar as cinco forgas, a estratégia adotada pelo empresario da Pura Esséncia ¢
o de garantir servigos diferenciados ou até mesmo exclusivos para seus clientes o que lhe
permite uma explorar melhor a estratégia de precos e obter maior rentabilidade. E ainda,
sendo seu publico alvo as classes A e B, os impactos com a desaceleracdo econdmica sao

minorados.

Além disso, o grande enfoque em visitagdo médica e a presenca em importantes
eventos do setor farmacéutico bem como aulas e palestras ministradas pelo socio-fundador
tem garantido uma melhor visibilidade e desenvolvido a primordial confianca requerida para

o segmento e lhe garantem uma notavel vantagem competitiva.

Um dos principais desafios desta estratégia de diferenciacdo ¢ manter a fidelidade do

cliente em um mercado altamente competitivo e com clientes cada vez mais exigentes.



7.2 Analise SWOT
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Forcas

-Percepcao da qualidade e do valor agregado

pelo cliente.

-Experiéncia no setor de atuagao.

Fraquezas

-Limita¢do de capacidade de produgdo devido

a estrutura fisica atual.

-Acesso a recursos financeiros considerado

N . limitado.
-Competéncias técnicas da gestao.

o . o -Padronizacao.
-Comunicagdo proxima com os médicos
prescritores.
Oportunidades Ameacas

-Mudanga de comportamento do consumidor.

-Segmentagdo de mercado para atender

demanda em nichos especificos.

-Alteragdes nas leis ou regras que regem o

setor de farmacias de manipulagdo.

-Constante avangos na matéria-prima ou

formulacgodes.
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7.3 Matriz de Ansoff

Componentes do vetor de crescimento

Penetracdo de mercado — Para ganhar maior participagdo no mercado, maiores
investimentos em marketing sdo necessarios, principalmente em plataformas digitais em linha

com as mudangas no perfil de consumidor.

Desenvolvimento de produto — A empresa deve aprimorar as pesquisas em
desenvolvimento de novos produtos. No caso das farmacias de manipulagdo ¢ importante
também estar sempre atualizado para as tendéncias de mercado. A escolha dos fornecedores

parceiros para compra de matéria-prima ¢ fundamental neste quesito.

Desenvolvimento de mercado — O atendimento de nichos especificos como o segmento
de veterinaria ou de suplementagdo esportiva aparecem como possiveis vertentes para o
crescimento de uma farméacia de manipulagdo. H4 uma demanda crescente nestes dois
segmentos. No entanto, ¢ importante destacar que no caso de atendimento ao segmento de
veterindria em especifico ¢ necessario a criacdo de laboratorios separados, e, portanto uma

farmécia nova teria que ser criada.

Diversificagdo — Como a farmécia de manipulacdo ja trabalha com um mix bastante
variado de produtos, constantemente surgem novas matérias-primas que permitem novas
formulagdes bem como novos produtos prontos. Neste sentido, ndo vemos como uma

necessidade atual da empresa.
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8. Projetos

Abaixo estdo listados os potenciais projetos para crescimento da Farmacia Pura
Esséncia. O intuito ¢ apontar as vantagens e desvantagens de cada projeto e analisar seus
possiveis resultados para identificar qual projeto trard mais beneficios para a empresa no

menor prazo.

8.1. Reforma da sede atual da farmacia — imovel proprio

Visto que a sede atual da farmacia ¢ propria, uma reforma de expansdo no local para
aumentar a capacidade de producdo seria uma alternativa bastante interessante. No entanto, o
espaco para o aumento na sede ¢ bastante limitado por ser uma area residencial. E ainda,
deve-se levar em consideragdo que para se efetuar a reforma seria necessario uma paralizagao
de pelo menos 2 meses. Neste sentido, além dos investimentos, teria que ser considerado no
calculo, os encargos e despesas que permanecem mesmo com a paralisagdo como agua, luz,
salarios, despesas bancarias, entre outros. Este valor é estimado em R$ 50mil para cada més
de paralizagdo. Levando em conta todos os itens supracitados, o total de investimento
necessario para este projeto seria de R$ 200mil e R$ 100mil de contas compromissadas.

Estima-se um aumento de receitas de 20% ao longo dos anos.

Fluxo de caixa projetado:

60mil 72mil 86mil 100mil

0 1 2 3 4

300mil

Através do fluxo acima € possivel afirmar que o projeto traz beneficios concretos a partir do
quarto ano, porém neste periodo a empresa deve atingir novamente sua capacidade maxima o

que demandaréd novos investimentos para expansao.
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8.2. Aluguel de um ponto comercial e transferéncia das operacdes

Nesta op¢do uma grande vantagem ¢ o de ndo paralizagdo das atividades. A
transferéncia das atividades para uma estrutura moderna potencializam os ganhos
operacionais, processuais € financeiros em um curto prazo de tempo. Em contrapartida, ha o
aluguel do ponto, despesa antes que a empresa nao possuia. Com uma estrutura fisica mais
robusta deve-se entdo rever o valor de custos fixos bem como considerar o aumento da folha
de pagamento estimados em um aumento de R$ 15mil por més. De qualquer forma, nesta
nova estrutura a empresa pode aumentar sua capacidade em até 50%. Para a projecdo estd

sendo estimado um aumento conservador, mas progressivo de 30% ao ano em receitas.

Para este projeto também esta sendo considerando a despesa de R$ 100mil em novas

maquinas e equipamentos para atender a capacidade da nova estrutura.

E ainda, importante destacar que a estrutura em que empresa atualmente esta
localizada pode ser vendida ou utilizada para outras finalidades como a propria segmentagao

que o empresario esta avaliando.

Fluxo de caixa projetado:

50mil 65mil 85mil 110mil

0 1 2 3 4

115mil

Diante do fluxo apresentado, a partir do segundo ano a empresa ja comega a obter retorno

concreto do investimento.
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8.3 Abertura de Franquias

E fato que a abertura de franquias é o processo de resultado mais agil para a expansdo
de um negdcio e ndo € a toa que este ¢ modelo de negdcio que mais cresce no Brasil. Para o
empresario ¢ um sistema muito vantajoso porque ndo requer pesados investimentos
financeiros, pois estes sdo usualmente arcados pelo franqueado. No entanto, o empresario
deve ter em mente que para efetuar a abertura de franquia deve dispender de muito tempo
principalmente na elaboracao do plano, ser assertivo na precificagdo e nos termos juridicos e
claro a escolha do franqueado ¢ fundamental até mesmo porque a gestdo neste modelo ¢

descentralizada e ndo depende do dono.

E ainda, um risco que deve ser apontado e que pode afetar substancialmente a farmacia
¢ o risco de imagem. Como se trata do segmento de saide, o conhecimento dos farmacéuticos
e qualidade dos produtos sdo imprescindiveis e qualquer deslize pode custar muito caro para a

empresa.

Com relag@o ao ganho de escala, este ¢ um item a ser melhor verificado uma vez que o
ganho ndo esta no custo médio de producdo e simples diluicdo de custos fixos o que acontece
em uma industria normal. No caso da farmacia de manipulagdo ha algumas regras importantes
a serem seguidas. Para um farmadcia obter a licenca para operar e produzir tais produtos, ela
precisa ter os laboratérios e maquinarios adequados e certificados. Neste sentido, uma
farmécia ndo pode comercializar produtos que ndo tenham sido produzidos em seu laboratério
e ndo ¢ possivel abrir uma unidade apenas para capturar receitas. Entdo cada franqueado tem
que construir o laboratorio e sua operagdo tem que ser rentavel o suficiente para cobrir seus
custos fixos e custo de producdo. Este ponto ¢ crucial para a abertura de franquias e um
importante limitador porque os investimentos do franqueado sdo elevados ndo apenas na fase
inicial, mas também na manutencdo das atividades lembrando que um dos principais custos

no setor ¢ com folha de pagamento.

Uma grande vantagem neste modelo ¢ o aumento do poder de barganha junto a
fornecedores. Um outro fator que pode ser mencionado como desvantagem para o modelo
atual de farmacia frente aos fornecedores ¢ fato de que as compras de variados produtos
prontos ou matéria-prima junto a fornecedores/distribuidoras ocorrem com uma determinagao

de quantidade minima. Desta forma, as farmacias acabam sendo induzidas a comprar um
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volume que muitas vezes ¢ desnecessario. Sendo assim, os produtos que ndo tem uma
demanda consideravel e, portanto, ndo tem o giro necessario para ser revertido em vendas
dentro do prazo de validade acabam vencendo e tendo que ser descartados, gerando assim um

volume consideravel de perdas operacionais.

Com a abertura de franquias e consequente aumento de volume dos pedidos como
fruto da expansdo dos negdcios, a empresa pode obter melhores descontos nas compras de
matéria-prima e produtos prontos melhorando assim a margem operacional da empresa bem
como reduzir o volume de perdas operacionais. No entanto, com relagdo a este item algumas
ressalvas devem ser efetuadas devido a regras no setor. As compras podem ser centralizadas
na Pura Esséncia, porém a nota fiscal do fornecedor/distribuidor obrigatoriamente deve
permanecer em nome de cada farmdcia individual ou CNPJ, pois ndo ¢ possivel efetuar a
fracdo do volume em linha com a necessidade de cada farmacia levando em considerag¢do seu
porte por exemplo. Conforme regulamentagdo da Anvisa (RDC 67 de 080Outubro2007), as
franquias sdo soliddrias e portanto cada uma ter sua estrutura independente e a pratica de
fracdo ou transferéncia ndo estaria de acordo com leis brasileiras que regem o setor. Neste
sentido, a abertura de franquias ndo eliminaria o risco com perdas operacionais de matéria-
prima ou produtos, mas mesmo assim a implantagdo deste processo seria vantajoso pelo fato

de aumentar o poder de barganha da farmécia.

Para este projeto ndo ha ainda estimativa de valores. O empresario deve contratar uma
consultoria especializada para efetuar a abertura de franquia, implementar e acompanhar o
processo. O calculo do passivel intangivel relacionado a risco imagem ¢ bastante complexo.
No entanto, os aspectos juridicos do sistema de franquias ¢ pode ser considerado bastante
avangado. Segundo Adir Ribeiro, presidente e fundador da Praxis Business — empresa de
consultoria, educacao corporative e implantagcao de franchising, em artigo postado no site da
Endeavor, o sistema de franquias conta com uma legislacdo que estabelece claramente as
responsabilidades das partes e da ndo existéncia de vinculos trabalhistas e fiscais entre a
Franqueadora e franqueados, além da possibilidade de controles de padrdes, formas e
procedimentos operacionais, identidade visual, entre outros, de forma bastante efetiva,

gerando ao consumidor a mesma experiéncia de marca.



24

8.4. Fusao ou aquisi¢iao de outra empresa do setor

Esta forma de expansdo inorgéanica deve ser explorada pelo empreendedor que esta
continuamente em busca de oportunidades, ainda mais em momentos de desaceleracdo
econdmica. Atualmente ha em analise possiveis processos de aquisi¢ao de referente a compra
de duas farmécias de manipulac¢do pelo proprietario. No entanto, as informag¢des sdo ainda
confidenciais at¢ mesmo porque para concretiza¢do ha a necessidade de busca de uma novo
socio parceiro para levantar os recursos financeiros necessarios. E ainda uma analise profunda

das empresas deve ser efetuada antes do fechamento.

E importante analisar a estratégia da empresa a ser adquirida, se na mesma linha da
empresa compradora para minimizar os impactos com reestruturagdo e facilitar o processo de
integracdo visando principalmente o menor impacto para o consumidor das farmdcias. Por
exemplo, no caso da Pura Esséncia o foco esta em dermatologia e atendimento as classes A e
B. Se a farmécia a ser adquirida tiver a estratégia de volume e portanto pregos baixos para ser
competitivo frente aos concorrentes e obter publico das classes C e D, muito provavelmente o
processo de integragdo sera complexo. Os passivos financeiros inclusive os intangiveis devem
ser minuciosamente analisados e para tanto a empresa deve ter uma assessoria juridica para

levantar as documentagdes e informagdes necessarias para este levantamento.

Todo o processo de fusdo e aquisi¢ao ¢ complexo. Internamente fatores como cultura
organizacional deve estar muito bem estabelecida até mesmo porque envolve a gestdo de
pessoas. A revisdo do planejamento estratégico bem como da identidade da empresa que estao
refletidas na visdo, missdo e objetivos estratégicos deve ser efetuada, pois o desenho claro do
cenario atual e de onde a empresa quer chegar serd o direcionamento para os proximos

periodos e que devem atingir toda a organizagdo em suas diferentes atividades.
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8.5 Abertura de novas segmentacoes para atendimento especifico em dois

nichos como saude veterinaria e suplementacio esportiva

Estas sdo importantes possibilidades de empreendimentos para quem atua no setor de

farmacia de manipulagdo.

No caso da farmacia veterindria, ¢ fato que toda a estrutura deve ser remontada para
atender as especificagdes regulamentais para o setor. As questdes de layout, midia, parcerias
com clinicas veterindrias e demais itens devem ser muito bem desenvolvidos para o sucesso

do negécio.

Com relagdo a suplementacdo esportiva, a Pura Esséncia tem participado de eventos
relacionados a suplementagdo esportiva que juntamente com médicos nutricionistas tem
suplementado atletas e times com um forte acompanhamento dos resultados. Ou até mesmo
simples programas junto a academias. Trata-se de um segmento em forte expansdo visto o

crescimento constante de pessoas em busca de um estilo de vida mais saudavel.

No entanto, um planejamento detalhado deve ser elaborado para cada uma destas
vertentes. No momento, ndo ha informacdes e parametros para se elaborar este planejamento
ou um estudo detalhado de demanda, mercado e concorréncia, para embasar este trabalho.
Neste sentido, um estudo de viabilidade também nao ¢ possivel de ser concluido. De qualquer
forma, este item ndo poderia deixar de ser mencionado como uma importante estratégia de

crescimento da empresa com atuacao especifica em certos nichos de mercado.
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9. Conclusao

Diante de todos os pontos supracitados, pode-se afirmar que o perfil empreendedor do
socio-fundador da Farmécia Pura Esséncia e estratégias de gestdo adotadas tem sido grandes
diferenciais propulsores para a obten¢do de maior participagdo no mercado e reconhecimento

por parte dos médicos e consumidores.

No entanto, o gestor em busca de crescimento continuo tem se deparado com algumas
decisdes importantes para tragar sua trajetdria para os proximos anos. Todos os projetos
analisados sdo factiveis de implementacdo. No curto prazo fica claro que o projeto mais viavel
a curto prazo ¢ o de alugar um ponto comercial e transferir suas atividades que lhe permitam
atender a demanda crescente de consumidores por seus produtos de qualidade e servigos
diferenciados prestados. A op¢do de reforma na sede atual ndo ¢ recomendada dado a
necessidade de paralizacdo das atividades e potenciais impactos. O estudo de viabilidade

demonstrou que o projeto ndo ¢ viavel.

A abertura de franquias também ¢ uma importante opc¢ao para expansdo dos negocios
da farmécia e que deve ser considerada pelo empresario. Os resultados podem ser obtidos a
curto prazo e o franqueador ndo precisa entrar com muitos recursos financeiros. Além disso,
muitas sdo as vantagens neste processo como aumento do poder de barganha e reducdo de
perdas operacionais de matéria-prima. Caso juridicamente seja possivel minimizar os riscos

envolvidos, esta ¢ um excelente opcao.

Na sequéncia, como a sede atual da empresa ficaria disponivel, esta pode ser utilizada
para abertura de empresa que atenda a um dos nichos especificos apontados como de
veterinaria ou suplementagdo. Para tanto, deve ser efetuado um estudo de mercado e analise
de viabilidade especificos para cada uma das opgdes para verificar qual a melhor alternativa.

Com uma empresa mis solida, provavelmente ndo serd necessario a entrada de um novo sécio.

E por ultimo, a fusdo ou aquisicdo de uma outra empresa do setor no caso de
identificada uma relevante oportunidade e no caso de interesse de um novo socio investidor, o
empreendedor deve avaliar o negdcio sob uma perspectiva financeira apurada. No entanto,
este deve ser um projeto de longo prazo. Na atual situa¢do da empresa, a Pura Esséncia deve

buscar projetos que atendam a demanda crescente no curto prazo, tragam resultados



28

financeiros mais rapidos e minimizem os impactos com reestruturagdo da empresa e da

estratégia vigentes.
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