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1 INTRODUCAO

O presente trabalho tem como objetivo elaborar um plano de negdcios com anali-
se de viabilidade de abertura de uma drogaria no bairro Los Angeles, na cidade de Campo
Grande, no estado de Mato Grosso do Sul. Um plano de negdcios é um instrumento indispen-
savel para a concepgdo de um empreendimento. E através do plano de negdcios que se avalia

a viabilidade do empreendimento. Ele reduz a possibilidade de erros e fracassos do negécio.

1.1 TEMA E PROBLEMA

Tem aumentado muito o surgimento de novos empreendimentos no mercado. Seja
por necessidade ou por se detectar uma oportunidade de negdcios, a cada dia observar-se a
abertura de novos empreendimentos que ofertam bens e servigcos ao consumidor.

Segundo Dolabela (2006), a palavra empreendedor designa, principalmente, as
atividades de quem se dedica a geracdo de riquezas, seja na transformacao de conhecimentos
em produtos ou servicos, na geracdo do proprio conhecimento ou na inovacdo em diversas
areas.

Entretanto, o que geralmente acontece ¢ um surgimento de organiza¢des ndo pla-
nejadas, onde os empreendedores se esquecem que, para se chegar a geracao de riquezas, é
necessario um planejamento. Assim, a medida que os problemas véo surgindo, com o funcio-
namento e crescimento da organizacao, é que se percebe a necessidade de estruturar o negécio
de forma especializada e planejada.

Administradores que ndo se preparam e insistem em trilhar um caminho desorde-
nado, acabam, muitas vezes, por desistirem. O indice de mortalidade das micro e pequenas
empresas brasileiras nos primeiros quatro anos de existéncia € muito alto. A falta de conheci-

mentos gerenciais € uma forte razao para a paralisacdo das atividades.



Observa-se, ainda, que o fator que ameaca a sobrevivéncia da empresa € a falta de
dados consistentes para a tomada de decisdo, desde a escolha do negdcio a ser empreendido,
até a forma de financiamento das operacdes, politica de vendas, estratégia de compras e estru-
tura de producdo. A area de conhecimento mais importante no primeiro ano de atividade de
uma empresa € o planejamento, ficando explicito que esta é uma area que merece maior aten-
cao.

O Plano de Negocios surge como auxilio neste processo. Ele se caracteriza como
sendo uma importante ferramenta no planejamento detalhado dos principais aspectos de uma
empresa. Com planejamento, as chances de sucesso de um neg6cio aumentam substancial-
mente.

Cada empresa possui uma caracteristica diferente, sendo inevitavel a analise de
suas peculiaridades antes da construcdo do plano de negocios. Tais diferenciais podem ser
encontrados no tamanho da empresa, ramo de atividade ou até mesmo em sua forma juridica
ou financeira.

Assim como em outros tipos de negdcios, a drogaria também acompanhou a evo-
lucdo das necessidades de seus consumidores. Estresses, habitos alimentares incorretos, polui-
cao, doencas do trabalho e estética sdo causas que levam cada vez mais gente as drogarias em
busca de medicamentos e, consequentemente, aquecem o setor farmacéutico no Brasil e no
mundo.

A cidade de Campo Grande possui um potencial de crescimento bastante relevan-
te. Segundo dados do IBGE, a cidade possui uma taxa de crescimento de 1,5 a 3 %. Acompa-
nhando esta realidade, encontra-se o surgimento de novos empreendimentos na cidade. Toda-
via, no bairro Los Angeles s6 existe uma drogaria, num raio de 7 km, surgindo, assim, uma
oportunidade de negdcio.

Tendo como base a importancia de um plano de negdcios para a abertura de um
empreendimento, e esse aumento pela procura de medicamentos, o presente estudo propde a
elaboracdo de um plano de negdcios para a abertura de uma drogaria, com énfase em atender
a populacdo do bairro Los Angeles e adjacéncias, na cidade de Campo Grande, Mato Grosso
do Sul.
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Diante disso, o problema a ser respondido por esse trabalho é: qual a viabilidade

de abertura de uma drogaria no bairro Los Angeles, na cidade de Campo Grande, Mato Gros-

so do Sul?

1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo geral:

O objetivo geral é elaborar um plano de negdcios a fim de determinar a viabili-

dade de abertura de uma drogaria no bairro Los Angeles, na cidade de Campo Grande, Mato

Grosso do Sul.

1.2.2 Objetivos especificos:

Os objetivos especificos sdo:

Definir 0 negocio;

Definir o Plano Estratégico;
Definir o Plano de Marketing;
Definir o Plano de Operacdes;
Definir o Plano Financeiro;

Realizar uma Avaliacdo do Plano de Negdcios.

1.3 JUSTIFICATIVA

A importancia do estudo esta estritamente ligada com sua relevancia para a

comunidade, questdes tedricas que devem ter seus estudos continuados, aléem de temas novos

que possam Vir a interessar ou afetar muita gente. Esse é um tema bastante explorado por tra-
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balhos académicos, o0 que evidencia a essencial importdncia de um plano de
negdcios para a abertura de um novo empreendimento.

Diante do exposto, destaca-se 0s beneficios que este trabalho proporcionara como
ferramenta de planejamento para 0 dono do empreendimento em questdo, reduzindo as davi-
das e as chances de abrir um neg6cio que pode ndo estar de acordo com as caracteristicas do
estabelecimento.

Analisando a relevancia social do empreendimento em estudo, é de facil percep-
cdo os beneficios que este se propGe a trazer, visando colaborar para a satde e bem-estar da
populagéo do bairro Los Angeles e adjacéncias.

A viabilidade de um projeto de pesquisa esta diretamente relacionada com diver-
sos fatores, dentre eles a competéncia do futuro autor. Salienta-se a execugdo de outras pes-
quisas académicas realizadas por parte do académico. Ainda dentro deste quesito, o tema do
presente projeto de pesquisa justifica-se pela formacdo do futuro proprietario do empreendi-
mento, haja vista ser tecn6logo em Administracdo Publica pela UNISUL (Universidade do
Sul de Santa Catarina) e atualmente, encontra-se em periodo de conclusdo do bacharelado em
Administracdo, também pela UNISUL. Sua esposa, Nayra Rosalva Villanova, é graduada em
Farmaécia pela UCDB (Universidade Catélica Dom Bosco) e possui P6s-graduacdo em gestao
farmacoldgica pela Estécio.

A razdo pela abertura de uma drogaria, é baseada no desejo de empreender. Quan-
do era crianga, ja imaginava qual empresa iria criar, 0 que eu iria vender, qual seria 0 melhor
local para ser instalada, dentre outras. Ao chegar a fase adulta, a vida foi tomando outros ca-
minhos que me afastaram do empreendedorismo, mas a vontade sempre esteve presente.
Quando me casei, percebi que minha esposa também tinha a mesma visdo empreendedora e,
como ela é farmacéutica, com experiéncia na area, ficou decidido que iriamos abrir uma dro-

garia na cidade onde ela nasceu.
1.4. METODOLOGIA
O presente estudo é classificado como pesquisa aplicada, no que tange a aplicabi-

lidade da pesquisa, pois ird gerar conhecimentos que visam a solugdo de problemas praticos

no ato de estruturar a drogaria Villanova.
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Com relacdo a forma de abordar o problema, sera a pesquisa qualitativa, pois sera
considerada a relacdo dindmica entre 0 mundo real (fundar uma drogaria) e o sujeito (eu),
assim como a pesquisa quantitativa, utilizando a mensuragédo dos resultados obtidos para con-
firmar ou refutar minhas hipéteses, no que tange a criagdo da drogaria.

Na forma de tratar os objetivos da pesquisa, sera descritiva e exploratoria. Na pes-
quisa descritiva, que tem por objetivo descrever as caracteristicas de uma populacdo, de um
fendmeno ou de uma experiéncia, sera buscada a descri¢do das caracteristicas de um objeto de
pesquisa ja conhecido (outras drogarias da regido), mas sem manipular os dados além da des-
cricdo. J& a pesquisa exploratoria, permitird uma maior familiaridade entre o pesquisador (eu)
e 0 tema pesquisado (a abertura de uma drogaria).

Acerca dos procedimentos de coleta de dados, sera utilizada a Pesquisa-acdo, a
bibliogréfica e a documental. Na Pesquisa-acdo, irei ndo somente participar da atividade que
esta sendo pesquisada (criacdo da drogaria), mas também procurarei dirigir essa atividade e
ter influéncia na maneira pela qual ela é conduzida, pois eu sou o maior interessado no futuro
exitoso desse empreendimento. Na Bibliografica, sera realizada a partir de material ja publi-
cado e disponibilizado, principalmente na Internet. Serdo consultados alguns sitios na Inter-
net, como SEBRAE e ENDEAVOR. Na Documental, a coleta sera feita a partir de fontes de
informac&o que ndo receberam tratamento analitico, ou ndo foram publicadas, tais como pes-
quisa de campo e questionarios, com o intuito de saber a aceitacdo da populacdo na criacdo de
uma drogaria na regiao.

Por fim, os instrumentos para coletar os dados serdo a Analise documental, pois
serdo utilizados os documentos disponiveis como fontes de dados secundarios para a pesquisa
(sitios do SEBRAE e ENDEAVOR) e 0 Questionario, objetivando saber a aceitacdo da droga-

ria na regiao.

1.5. FICHA TECNICA DO PLANO DE NEGOCIOS

» Denominagéo da empresa: Drogaria Villanova;

» Porte: Empresa de Pequeno Porte;

» Localizagdo: Rua Engenheiro Paulo de Frotin, 983, Los Angeles, Campo
Grande, Mato Grosso do Sul,
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Ramo de atividade: comércio;
Area de atuacio: mercado local;
Setor da economia: terciario;

Produtos: medicamentos, cosméticos, produtos de higiene pessoal e perfumes,

alimentos para fins especiais, produtos para satde que possam ser utilizados por leigos, plan-

tas medicinais e drogas vegetais, bem como aplicagédo de vacinas, aferi¢do de presséo arterial;

Numero de funcionérios: 04 (quatro);

Investimento total: R$ 397.000,00;

Receita operacional mensal prevista: R$ 187.168,80;
Ponto de Equilibrio: R$ 88.629,39 (ou 23,13%) por més;
Taxa mensal do retorno do investimento: 74,33%;
Situacdo do mercado: estavel;

Parecer final sobre a viabilidade do empreendimento: viavel.
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2 REVISAO DE LITERATURA

O presente trabalho tem como objetivo elaborar um plano de negdécios com anali-
se de viabilidade de abertura de uma drogaria no bairro Los Angeles, na cidade de Campo
Grande, no estado de Mato Grosso do Sul.

O Brasil ocupa a sexta posi¢do entre os maiores mercados consumidores de me-
dicamentos no cenario mundial. De acordo com o Conselho Federal de Farméacia, em 2018
existiam 87.794 farmdcias/drogarias privadas no pais. Conhecendo esses dados € importante
ressaltar sobre o papel do gestor de uma drogaria diante um mercado tdo competitivo e integro
que apresenta o pais. Sabe-se que o desenvolvimento de habilidades e competéncias € relativo
a cada pessoa, mas é notorio que caracteristicas empreendedoras podem também ser desen-
volvidas por meio de interesse na area, 0 gestor pode buscar o aperfeicoamento para melhorar
os resultados do servigo ou produto que oferece.

A sobrevivéncia das drogarias depende da habilidade em gestéo e da capacidade
em estabelecer estratégias de destaque em relacdo a concorréncia e especialmente, estratégias
para melhorar satisfacdo do consumidor (SARTURI, FILHO, MOREIRA, 2015), o que inclui

como maior objetivo a prevencao e promocao de salde no caso desse tipo de estabelecimento.

2.1. PLANO DE NEGOCIOS

E um documento que retine informacdes sobre as caracteristicas, as condicdes e
necessidades do futuro empreendimento, tendo como objetivo analisar sua potencialidade e
sua viabilidade de implantagéo, segundo cartilha do SEBRAE — Como Elaborar um Plano de
Negdcio.

Para Hisrich e Peters (2004), o plano de negdcio é um documento preparado pelo
empreendedor em que sdo descritos todos 0s elementos externos e internos relevantes envol-

vidos no inicio de um novo empreendimento.
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A elaboragdo do plano de negdcio é importante para que o empreendedor tenha
uma nocéo prévia do funcionamento de uma empresa, levando em consideragdo todos os as-
pectos mercadologico, financeiro e organizacional. Dessa forma, o empreendedor passa por
um processo de aprendizagem e reconhecimento do ambiente da empresa, construindo uma
ferramenta de auxilio nas tomadas de decisdes, pois esse instrumento auxilia a diminuicdo dos
riscos envolvidos no momento de implantar ou expandir um negacio.

Como norma geral, um plano de negécio é uma fonte de referéncia para funciona-
rios, investidores, banqueiros, investidores de risco, fornecedores, clientes, conselheiros e
consultores. Assim, essa ferramenta fornece informacdes com relagéo a identificacdo de opor-
tunidades para o negécio, a0 mercado consumidor, aos concorrentes, aos fornecedores e as

variaveis financeiras do empreendimento. Por isso, ele deve ser abrangente e realista.

2.2. FLUXO DE CAIXA

Segundo Salim (2004), o fluxo de caixa funciona como o instrumento que retrata
todas as entradas e saidas do caixa da empresa (receitas e despesas). O resultado mostrado
pelo fluxo de caixa é o saldo disponivel no caixa da empresa a cada dia, semana ou més.

Um fluxo de caixa bem administrado permite que a empresa melhore sua capaci-
dade de geracao de recursos e, consequentemente, reduz os custos financeiros, pois diminui a
necessidade de financiamento dos investimentos em capital de giro, de acordo com Assaf Ne-
to (1997).

O fluxo de caixa esté ligado as atividades da empresa de forma ampla, compor-
tando em si todas as entradas e saidas de caixa dos negdcios que realiza. Assim, ele se refere
as atividades operacionais, financeiras e legais a empresa, tendo impacto ndo s6 no capital de

giro, mas também na administracdo de longo prazo.
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2.3. DECISOES DE INVESTIMENTO

E muito importante a anéalise adequada dos investimentos, 0 acompanhamento dos
fluxos de caixa e a aplicacdo de métodos apropriados de decisdo. Para Braga (1995), a impor-
tancia dessas decisfes requer um processo especifico para determinar onde, quando e quanto
investir. Braga diz ainda que esse processo esta compreendido no Orgcamento de Capital, cujo
escopo € a selecdo de um conjunto de investimentos que seja mais vantajoso em termos de
retorno e risco.

Segundo Gitman (2017), o Orcamento de Capital é o processo que consiste em
avaliar e selecionar investimentos em longo prazo, que sejam coerentes com o objetivo da

empresa de maximizar a riqueza de seus proprietarios.

2.4. METODOS DE AVALIACAO

Quando se realiza uma avaliacdo de investimentos ha uma comparagdo entre 0s
fluxos de caixa e o investimento inicial das propostas em questdo dentro da empresa. Segundo
Leite (1994), esta decisdo é tomada através de previsdes de vendas e de custos dos produtos a
serem gerados pelos ativos. Assim, essas previsdes tém papel fundamental no processo deci-
sorio.

Muitas vezes, porém, esse tipo de previsdo pode ser pessimista ou otimista, 0 que
prejudica muito a andlise. Para que esta subjetividade ndo cause danos a analise, existem mé-

todos de avaliacdo de investimentos.
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2.4.1 Payback

De acordo com esse método, diante das opcOes de projeto oferecidas para a em-
presa a melhor seria aquela com possibilidades de recuperacdo mais rapida dos recursos a
serem investidos, ou seja, 0 menor prazo, ou ainda, o periodo de payback menor do que um
prazo predeterminado como satisfatorio pela administracdo. O método de payback é muito
simples e, geralmente, é o primeiro metodo a ser aplicado em um processo decisorio de inves-
timento. O método mostra o nimero de periodos (anos, meses ou dias) necessarios para recu-
perar o investimento despendido em determinado projeto.

Esse método, segundo Ross e Westerfield (2002), € muito usado em grandes em-
presas para decisdes menos importantes onde o custo da realizacdo de analises mais detalha-
das seria maior que o projeto em si. Pode haver ainda um a questdo pratica, pois um investi-
mento que se paga rapidamente e traz beneficios posteriores ao periodo de payback indica,
provavelmente, um investimento com retorno positivo. Além disso, a regra do payback tem
énfase no curto prazo e na liquidez, aspecto que, segundo Ross e Westerfield (2002), tende a
favorecer investimentos de curto prazo e com maior liquidez, o que tem grande peso em pe-
guenas empresas, principalmente.

Todavia também apresenta algumas desvantagens. De acordo com Leite (1994), o
payback ndo leva em consideragdo o “valor do dinheiro no tempo”, ao realizar as parcelas que
serdo recebidas em diferentes datas. Além disso, 0 método desconsidera as entradas de caixa
realizadas ap06s o periodo de payback, o que pode levar a escolha por um projeto que gere um
volume final de saldo de caixa inferior em relagcdo a outros, induzindo a uma decisdo incorre-
fa.

O método também nédo considera a distribuicdo dos fluxos de caixa descontados
para identificar se ha adicdo de valor a empresa, ndo comprovando o real resultado o projeto
em questdo traria ou ndo a empresa.

Outro ponto desfavoravel a utilizacdo do método € que, segundo Ross e Westerfi-

eld (2002), essa regra também desconsidera diferencas de risco. Assim, o payback poderia ser
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calculado de forma idéntica tanto para projetos arriscados como para projetos muito seguros,
sendo essa uma dimenséo totalmente excluida pelo método.
Apesar de suas limitagdes, 0 método do payback é amplamente utilizado por dar

uma ideia da liquidez e, consequentemente, por apresentar certa medida do risco do negdcio.

2.4.2 Valor Presente Liquido (VPL)

De acordo com Gitman (2017), o valor presente liquido € a diferenca entre o valor
presente das entradas de caixa e o valor presente das saidas de caixa, assumindo-se determi-
nada taxa de desconto para as avaliacdes. Essa taxa de retorno é o minimo que deve ser obtido
em um projeto para que o valor de mercado da empresa fique inalterado. Assim, esse é um

dos métodos de célculo de retorno de uma proposta de investimento.

S o
VPL :Zm

t=0

Sendo que,
¥: somatorio
FC: fluxo de caixa do periodo n i: taxa de desconto

t: periodo

Nesse método, a escolha mais apropriada € aquela que apresenta o maior VPL. No
caso de avaliacdo de um Unico projeto, o investimento devera ser aceito se seu VPL for posi-
tivo, e rejeitado se negativo. Se o VPL for igual a zero a realizagdo ou ndo desse projeto, se-
gundo o método, é indiferente. Todavia, se 0 VPL for nulo ou muito pequeno, o projeto se
mostra mais arriscado do ponto de vista de sua lucratividade.

Apesar de muito usado e confiavel, o método do VPL apresenta desvantagens.

Dentre elas esta a dificuldade de determinagdo da taxa minima de retorno requerida, difi-
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culdade verificada, principalmente em meédias e pequenas empresas. Além disso, alguns con-
sideram a compreensdo de seus resultados mais dificil do que a taxa interna de retorno, por
exemplo.

Existe ainda o risco de previsdo que consiste na possibilidade da ocorréncia de er-
ros na projecdo dos fluxos de caixa levando as decisdes incorretas, o também chamado risco

de estimag&o.

2.4.3 Taxa Interna de Retorno (TIR)

Para Ross e Westerfield (2002), “a TIR de um investimento é a taxa exigida de re-
torno que, quando utilizada como taxa de desconto, resulta em VPL, igual a zero.” Dessa for-
ma, pode-se observar que o VPL e a TIR estdo muito ligados, de forma a levarem as decisdes
similares. Isso ocorre, porém, somente quando os fluxos de caixa dos projetos analisados sdo
convencionais, ou seja, quando o investimento inicial é negativo e os demais fluxos sdo posi-
tivos. E, ainda, a decisdo analisada ndo podera ter vinculacdo a nenhuma outra. Dessa forma,
quando alguma dessas duas condicfes nao € satisfeita, podem ocorrer distor¢des. O método da
TIR é muito usado e isso se explica pelas vantagens que a sua utilizacdo apresenta.

Uma dessas qualidades é o fato de ter uma relacdo muito proxima ao VPL, ten-
dendo a apresentar resultados na mesma direcdo. Outro aspecto positivo é a sua compreensao,
pois € mais simples discutir sobre taxas de retorno do que sobre valores monetarios absolutos.

Os problemas com a TIR ocorrem em duas situagdes. A primeira é quando os flu-
X0s de caixa ndo s@o convencionais. Nessa situacdo, ocorrem taxas de mdultiplas de retorno, o
VPL com mais de uma taxa interna de retorno. O calculo da TIR néo é conclusivo nessa hip6-
tese, a solugdo mais adequada é realizar o célculo do VPL.

A segunda situacao ocorre quando se esta realizando uma comparacao entre inves-
timentos mutuamente excludentes. Assim a aceitacdo de um impede a aceitacdo do outro. As
taxas encontradas podem levar a conclusdes incorretas, e 0 uso do método VPL mostra-se

mais eficaz também nesse caso.
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E preciso cuidado ao utilizar a TIR como critério de analise de investimentos,
porque a TIR é o resultado do céalculo em uma planilha e pode néo ter relagdo com a realida-
de, ou seja, pode ndo ser possivel aplicar os recursos obtidos aquela TIR calculada. Isso por-
que a TIR, assim como a taxa de desconto utilizada para o desconto dos fluxos de caixa no

calculo do VPL, é a taxa a qual os fluxos de caixa deveriam ser reaplicados durante o projeto.

2.5. INVESTIMENTOS E RISCOS

Antes de tomar a decisdo de investimento em projeto é fundamental saber todas as
possibilidades que o novo projeto traz consigo. Muitas vezes, 0s aspectos positivos sdo enfati-

zados, mas existem riscos que podem ter papel de destaque.

2.5.1.Custo de oportunidade

Sao as oportunidades de utilizacdo de um ativo que a empresa rendncia em favor
de outra oportunidade que é realizada. Segundo Galesne, Fensterseifer e Lamb (1999) trata-se,
na realidade, de um custo incremental; ele ndo representa uma saida de caixa, mas a desistén-
cia, em funcdo do projeto, de uma entrada de caixa que a empresa poderia ter, assim, deve-se

incluir todos os recursos utilizados em um projeto, inclusive o custo de oportunidades.

2.5.2 Custos irrecuperaveis

Sdo aqueles valores que precisam ser pagos pela empresa de qualquer forma para

avaliar se um projeto pode ser implementado, ou seja, ndo podem ser recuperados. Gitman

(2017) afirma que “sdo gastos que ja foram feitos (gastos passados) e, portanto, ndo tém ne-
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nhum efeito sobre os fluxos de caixa relevantes para a decisdo presente. Em consequéncia,
esses custos ndo devem ser incluidos nos fluxos de caixas incrementais de um projeto”.

Assim, na andlise de um projeto a deciséo, ndo deve considerar esses custos, pois
eles existirdo independentemente da concretizacdo do projeto. Por exemplo: se vocé pagar por
uma pesquisa de mercado para saber se hd mercado para 0 seu negocio ou ndo, vocé obtera
duas respostas possiveis: ou hd mercado, ou ndo ha mercado.

Se ndo houver mercado, vocé tera que pagar a pesquisa de qualquer forma e néo
vai ter como recupera-la. Se houver mercado e vocé decidir investir no projeto, ndo pode in-
cluir o custo da pesquisa entre 0s custos iniciais do projeto, pois teria que paga-los de qual-
quer forma. Se vocé incluir estes custos, poderd distorcer a rentabilidade do projeto.

2.5.2. Riscos

A empresa moderna passou a exigir de seus administradores a habilidade de pre-
ver as necessidades do mercado futuro, além disso, certa soma de dinheiro, em geral, é neces-
séria para suprir a necessidade de capital de giro, aquisicdo de maquinas e instalacdes. As
oficinas medievais cederam lugar as pequenas industrias construidas pelo capitalismo comer-
cial, precursoras das grandes fabricas do século XVIII, nascendo, entdo, o capitalismo indus-
trial e financeiro. A partir desse momento surgiu a producdo em massa, a padronizacgéo e fo-
ram desenvolvidos a maquina a vapor, a energia elétrica e 0 motor a explosdo, que passaram a
ser usados nas linhas de produgéo.

Essa nova organizacao da producéo, entretanto, passou a exigir mais dos empresa-
rios, pois 0 novo sistema estava envolto de incerteza. Isso ocorre pela existéncia de um grande
volume de capital para financiar a producéo e o fato de se assumir os riscos desse investimen-
to, que pode ser perdido, caso ndo apresente retorno. Sabe-se hoje que quase todas as decisdes
de negdcios estdo cercadas por algum grau de incerteza.

Segundo Droms (2002), na pratica, a incerteza é tratada atribuindo taxas de des-

conto mais altas para projetos mais arriscados. Assim, cada empresa tem um nivel de aceita-
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¢ao de riscos, normalmente, um projeto muito arriscado, precisa apresentar um retorno maior

em razdo do maior nivel de incerteza.

2.6. PONTO DE EQUILIBRIO

A analise do ponto de equilibrio considera as relacdes existentes entre receitas,
custos fixos e custos varidveis, com o intuito de identificar as unidades de producéo ou o vo-
lume de vendas necessario para que a empresa fique em equilibrio, ou seja, quando o total das
receitas é igual ao total dos custos. Através desse calculo a organizacao identifica o volume
minimo de operagdes necessarias para cobrir seus custos operacionais e identificar niveis de

lucratividade de acordo com as vendas.

2.7. CAPITAL DE GIRO

O capital de giro é fundamental para qualquer organizacdo, pois ele representa 0s
recursos necessarios para a empresa manter suas atividades. Os elementos do capital de giro
sdo aqueles identificados no ativo e passivo circulantes, ou seja, no curto prazo. O capital de
giro representa os recursos demandados por uma empresa para financiar suas necessidades
operacionais.

Segundo Droms (2002), existem muitas razGes que justificam a importancia da
administracdo do capital de giro. Uma delas é a “urgéncia das decisdes que envolvem capital
de giro”. Existe uma relacdo muito proxima entre crescimento de vendas e de ativos correntes.
Consequentemente, quando os ativos circulantes aumentam, precisam ser financiados, e as
decisbes que envolvem utilizacdo de parte do lucro, ou do passivo circulante, ou do capital
externo sdo fundamentais para a saude financeira da empresa. A segunda raz&o citada é o ta-
manho das contas que compdem o capital de giro, pois 0s ativos circulantes tém um peso mui-

to grande em muitas das empresas.
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A administracdo do capital de giro se refere a administracdo das contas dos ele-
mentos de giro, ativos e passivos correntes. Para isso, sdo estudados o nivel adequado de es-
toques mantidos pela organizacéo, sua politica de crédito a clientes, gerenciamento de caixa e
a estrutura do passivo circulante, todas essas acdes devem ser realizadas de forma a atingir os
objetivos de rentabilidade e liquidez requeridos pela empresa, para isso devem ser mantidos
niveis adequados de capital de giro.

Uma administracao inadequada de capital de giro, normalmente, resulta em sérios
problemas financeiros, podendo levar a empresa a uma situacdo de insolvéncia. A importancia
e 0 volume do capital de giro para uma empresa sdo determinados por muitos fatores, dentre
eles, o volume de vendas, que determina os niveis de estoque, valores a receber e caixa; a sa-
zonalidade dos negdcios, que determina as variacdes de recursos necessarios; politicas de ne-
gacios, ligadas as politica de vendas, de crédito, producdo. Dessa forma, a politica de capital
de giro atinge a empresa como um todo tendo como objetivo além da preservagdo da salde
financeira da empresa, seu desenvolvimento.

Para Fleuriet, Kehdt e Blanc (2003) define-se como capital de giro a diferenca en-
tre 0 passivo permanente e o ativo permanente. O valor do capital de giro € igual ao valor do
capital circulante liquido, definido no sentido financeiro como a diferenca entre o ativo e o
passivo circulantes. Constitui-se em uma fonte de fundos permanente utilizada para financiar
a necessidade de capital de giro da empresa. Adotando a terminologia do Fleuriet, Kehdt e
Blanc, o capital de giro é o volume de financiamentos constituido pelo capital préprio e as
dividas de longo prazo, que nédo estdo aplicados no ativo permanente.

O capital préprio é constituido pelo capital inicial mais os lucros retidos ou menos
0s prejuizos, enquanto as dividas de longo prazo sdo iguais ao endividamento do inicio de
periodo menos as amortizacdes efetuadas durante o ano e mais 0s novos empréstimos de lon-
go prazo. Logo, capital de giro é o dinheiro que esta na empresa, ndo é parte da operacéo e
ndo esta aplicado no permanente. Sendo assim, esta disponivel para financiar o ativo circulan-
te que ndo encontra financiamento nas operacdes, ou seja, que ndo € financiado por fornece-
dores, saléarios e impostos sobre a produgéo.

Ocorre também a possibilidade de o capital de giro ser negativo. Neste caso, o ati-

VO permanente é maior do que o passivo permanente. Isso, segundo Fleuriet, Kehdt e Blanc
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(2003), ocorre quando a empresa financia parte do seu ativo permanente com fundos de curto
prazo.

Para Fleuriet, Kehdt e Blanc (2003), quando, no ciclo financeiro da empresa, as
saidas de caixa ocorrem antes das entradas de caixa, a operacdo da empresa cria uma necessi-
dade de aplicagdo permanente de fundos, que se evidencia no balango por uma diferenga posi-
tiva entre o valor das contas ciclicas do ativo e das contas ciclicas do passivo. Portanto, a Ne-
cessidade de Capital de Giro (NCG) ¢ esta aplicacdo permanente de fundos. Chama-se ativo
ciclico a soma das contas ciclicas do ativo e passivo ciclico a soma das contas ciclicas do pas-
sivo. A NCG é muito sensivel as modificagcGes que ocorrem no ambiente econémico em que a
empresa opera. Assim, modificacdes como reducédo de crédito de fornecedores e aumento de

estoques alteram, em curto prazo, a Necessidade de Capital de Giro da empresa.

2.8. ANALISE DE CENARIOS

O objetivo desse tipo de analise é verificar o que acontece com o VPL quando
ocorrem cenarios alternativos. Dessa forma, pode-se ter mais seguran¢a quanto a analise rea-
lizada. 1sso ocorre porque o VPL é apenas projetado, ou seja, conhecemos somente o resulta-
do provavel e ndo certeza com relacdo ao sucesso de determinado projeto e € fundamental que
se tenha uma ideia do comportamento do VPL em diferentes cenarios.

A anélise de cenarios engloba desde as piores possibilidades até as mais otimistas.
Para obter esses cenarios, segundo Ross e Westerfield (2002), atribui-se os valores mais bai-
X0s a variaveis como unidades vendidas e precgo unitario, por exemplo — no caso do pior cena-
rio - e atribui-se os valores mais altos a essas mesmas variaveis — no melhor cenario.

Essas informagdes sdo fundamentais para o célculo do lucro liquido e fluxo de
caixa de cada cenario projetado. Para o pior cenario se devem reduzir as expectativas de ven-

das e de precos de venda e se aumentar o valor dos gastos operacionais.
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3. DESCRICAO DO NEGOCIO

3.1 NOME DA EMPRESA
Drogaria Villanova.
3.2 CONSTITUICAO LEGAL
Empresa Individual de Pequeno Porte, optante pelo Simples Nacional.
3.3. PROPRIETARIO DA EMPRESA
A drogaria possui apenas um proprietario, Rodrigo Alves de Souza. Militar,

formado em Administracdo Publica e bacharelando em Administracdo, ambos pela UNISUL,

tem 35 anos, casado e natural de Brasilia-DF.
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4. PLANO ESTRATEGICO

4.1. ANALISE DO MACROAMBIENTE

Abaixo temos a analise do macroambiente com base no modelo STEP:

Fatores Aspectos analisados

O momento econdmico brasileiro atual ainda sugere cautela, mas
Econdmicos | com a aprovacéo das reformas, o pais ird crescer e o credito ficara
mais abundante. Por falar em crédito, as taxas de juros nunca foram

tdo baixas, viabilizando empréstimos bancérios satisfatorios.

Trata-se de um setor bastante regulado. Existe fiscalizacdo tanto dos
Politico-legais | Conselhos de Medicina e de Farmacia, como da ANVISA. Com re-
lacdo a politica de precos, 0os aumentos sao regulamentares, no dia 1°
de abril de cada ano.

A expectativa de vida esta aumentando. Com isso, a populacdo esta
Socioculturais | €nvelhecendo cada vez mais, fazendo com que cresca a demanda por

remeédios e outros itens geriatricos.

A medicina vive em constante evolucao, criando novos medicamen-
Tecnolégicos | t0s para combater as doencas que antes ndo havia cura, aumentando

0 consumo de remédios.

4.2 ANALISE DO SETOR

Abaixo temos a analise do setor farmacéutico por meio das forgas competitivas de
Porter:



FORCA 1 - POSSIBILIDADE DE ENTRADA DE NOVOS CONCORRENTES

FATORES Nota
A. E possivel ser pequeno para entrar no negocio. 4

B. Empresas concorrentes tém marcas desconhecidas, ou 0s clientes ndo séo 2
fiéis.

C. |E necessario baixo investimento em infra-estrutura, bens de capital e 3
outras despesas para implantar o negocio.

D. Os clientes terdo baixos custos para trocarem seus atuais fornecedores. 3

E. Tecnologia dos concorrentes ndo € patenteada.
N&o é necessario investimento em pesquisa.

F. O local, compativel com a concorréncia, exigird baixo investimento. 2
G. |Nédo ha exigéncias do governo que beneficiam empresas existentes ou 5
limitam a entrada de novas empresas.
H. Empresas estabelecidas tém pouca experiéncia no negdcio ou custos altos. 1
I. E improvavel uma guerra com 0s novos concorrentes.
J. O mercado ndo esta saturado. 4
TOTAL 30
Intensidade da FORCA 1 = (30 —10) x 100 =50
40
Intensidade da Forc¢a 1 é média. Atratividade mediana.
FORCA 2 - RIVALIDADE ENTRE AS EMPRESAS EXISTENTES NO SETOR
FATORES Nota
A. Existe grande nimero de concorrentes, com relativo equilibrio em termos 2

de tamanho e recursos.

B. O setor em que se situa 0 negdcio mostra um lento crescimento. Uns 2
prosperam em detrimento de outros.

C. Custos fixos altos e pressdao no sentido do vender o maximo para cobrir

estes custos. 2
D. Acirrada disputa de pregos entre 0s concorrentes. 4
E. Né&o ha& diferenciacdo entre o0s produtos comercializados pelos 4
concorrentes.
F. E muito dispendioso para as empresas ja estabelecidas sairem do negacio. 4

TOTAL 18



Intensidade da FORCA 2 = (18 — 6) x 100 =50
24

Intensidade da Forca 2 é média. Atratividade mediana.

FORCA 3 - AMEACA DE PRODUTOS SUBSTITUTOS

FATORES Nota
A. Verifica-se uma enorme quantidade de produtos substitutos. 2
B Produtos substitutos tém custos mais baixos que os das empresas 4
" existentes no negdcio.
c Empresas existentes ndo costumam utilizar publicidade para promover 5
" |sua imagem e dos produtos.
D Setores de atuacdo dos produtos substitutos estdo em expansao, 5
" aumentando a concorréncia.
TOTAL 10
Intensidade da FORCA 3 = (10 —4) x 100 = 37,5
16
Intensidade da FORCA 3 é média. Atratividade mediana.
FORCA 4 - PODER DE NEGOCIAC}AO DOS COMPRADORES
FATORES Nota
A Clientes compram em grandes quantidades e sempre fazem forte presséo 2
" por pregos menores.
B Produto vendido pelas empresas do setor representa muito nos custos do 9
" comprador.
C Produtos que os clientes compram das empresas do setor sédo 4
" padronizados.
D Clientes ndo tém custos adicionais significativos, se mudarem de 3
" fornecedores.
E Ha sempre uma ameaca dos clientes virem a produzir os produtos 1
" adquiridos no setor.
F Produto vendido pelas empresas do setor ndo e essencial para melhorar 9
" 0s produtos do comprador.
G. Clientes sdo muito bem informados sobre precos, e custos do setor.
H. Clientes trabalham com margens de lucro achatadas.

TOTAL 19
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Intensidade da FORCA 4 = (19 —8) x 100 = 34,375
32

Intensidade da FORCA 4 é baixa. Atratividade alta.

FORCA 5 - PODER DE NEGOCIACAO DOS FORNECEDORES

FATORES Nota
A O fornecimento de produtos, insumos e servicos necessarios € 3
" concentrado em poucas empresas fornecedoras.
B Produtos adquiridos pelas empresas do setor ndo sdo facilmente 3
" substituidos por outros.
C Empresas existentes no setor ndo sdo clientes importantes para 0s 9
" |fornecedores.
D Materiais / servicos adquiridos dos fornecedores sdo importantes para o 4
" sucesso dos negdcios no setor.
Os produtos comprados dos fornecedores séo diferenciados.
F.  Existem custos significativos para se mudar de fornecedor.
G. Ameaca permanente dos fornecedores entrarem no negdcio do setor.
TOTAL 19
Intensidade da FORCA 5 = (19 —7) x 100 =42,857
28

Intensidade da FORCA 5 é média. Atratividade mediana.

4.3 ANALISE INTERNA DO EMPREENDIMENTO

Abaixo temos a anélise interna da drogaria Villanova, analisando as diferentes areas da

drogaria:

Areas ASPECTOS ANALISADOS

Producao Drogaria ndo produz, so revende.

Recursos Serdo contratos colaboradores com comprovada experiéncia na atividade,

Humanos | o que pode ser considerado um ponto forte.
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Financas

Foco na otimizagdo dos recursos. Como o capital de giro serd pequeno,
pode ser considerado como um ponto fraco.

Marketing

A localizacdo da drogaria é um ponto forte. A publicidade vai ser um pon-

to fraco, tendo em vista a escassez de recurso.

4.4 A MATRIZ SWOT

Abaixo temos a matriz SWOT da drogaria Villanova com base nos aspectos anali-

sados anteriormente:

Ambiente interno

Pontos fortes

Pontos fracos

Funcionarios qualificados

Boa localizacéo

Recursos financeiros

Marketing pouco agressivo

Ambiente externo

Oportunidades

Ameagcas

Envelhecimento da populacao
Surgimento de novos medicamentos

Taxa de juros baixa

Forte concorréncia

4.5 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Os objetivos estratégicos para a drogaria Villanova, com base na matriz SWOT

sdo alcancar o breakeven (ponto de equilibrio) nos primeiros trés anos e abrir uma filial no 4°

ano de drogaria. O ponto de equilibrio é importante, pois é importante ndo entrar na estatistica

de empresas que fecham as portas. Segundo pesquisa recente da Fundagao Getulio Vargas em

parceria com SEBRAE, um terco das empresas acaba fechando em dois anos. Outra pesquisa,

do IBGE agora, informa que 48,2% das empresas fecham as portas até o 3° ano. Alcancando o

breakeven, a probabilidade de faléncia diminui muito.



31

4.6 POSICIONAMENTO ESTRATEGICO

Para atingir os objetivos estratégicos, o posicionamento estratégico adotado serad o
enfoque na diferenciacdo, pois a drogaria Villanova focalizara (segmentard) mercados especi-
ficos, com a segmentacdo geografica, para atender todos os moradores do bairro e dos bairros

vizinhos.
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5. PLANO DE MARKETING

5.1 ANALISE DE MERCADO

5.1.1. Descricdo dos produtos

A Drogaria Villanova visa atender todos os moradores do bairro Los Angeles, na
cidade de Campo Grande, no Mato Grosso do Sul e de seus bairros vizinhos, 0s quais procu-
ram servicos de uma drogaria, tais como: dispensacdo de remedios, sejam eles de referéncia,
similar ou genérico, bem como produtos de higiene, cosméticos, aplicacdo de injecdo, aferi-
cao da pressdo arterial e indice de glicemia.

Por ser a segunda drogaria existente no bairro, espera-se que a drogaria Villanova
conquiste rapidamente a populacdo local, tendo em vista nosso pessoal qualificado, nossa
6tima localizagdo e nosso preco justo, sendo o diferencial da drogaria para a concorréncia.

Os principais produtos substitutos a uma drogaria seriam as outras drogarias, su-
permercados, lojas de suplementos alimentares e perfumarias. Ja os produtos complementares,

seriam as farméacias de manipulacéo.
5.1.2 Anélise do mercado consumidor
De acordo com pesquisa realizada pelo DataFolha, a pedido do ICTQ (Instituto de

Ciéncia, Tecnologia e Qualidade), o perfil do consumidor de medicamentos é conforme a fi-

gura abaixo:
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PERFIL DO CONSUMIDOR DE MEDICAMENTOS EM FARMACIAS E DROGARIAS

GENERO FAIXA ETARIA STATUS DE ATIVIDADE
ECONOMICA

. populagdo que faz compra
em farmacias e drogarias

I 3% 3% 16% @

Y 2 2 2 8

é 18225 | 26040 ana ® nao exercem atividades remuneradas
an anos A2’ | Shamas ® exercem atividades remuneradas.

ESCOLARIDADE CLASSIFICAG;\O ECONOMICA

@ FUNDAMENTAL 3%
E
@ MEDIO 3%

SUPERIOR. 0,
CLASSE A CLASSE B CLASSEC CLASSE D/E

*@I*I—

. populagdo que ndo faz compra
em farmacias e drogarias

Fonte: ICTQ/Datafolha

Como a Drogaria Villanova estara localizada em um bairro afastado cerca de 20
km do centro da cidade e o bairro ndo possuir uma estrutura comercial muito grande (existe
somente mais uma drogaria no bairro), o intuito é atender a demanda de todo o bairro e alguns
bairros vizinhos, haja vista somente haver uma drogaria num raio de 7 km. O remédio, sendo
o produto mais vendido nas drogarias, € um produto de primeira necessidade, com vendas
estaveis ao longo do ano, sem sazonalidade e pouco afetado por crises econdmicas. A expec-
tativa ¢ que a demanda seja alta, pela presenga do “fator novo”, por ser uma boa opgdo a con-
corréncia e a populacdo nao ter que se deslocar até o centro da cidade para receber um exce-
lente atendimento, por um preco razoavel. O potencial de crescimento, caso as expectativas se
concretizem, é enorme, pois a tendéncia é que os consumidores passem a comprar na Droga-

ria Villanova.

5.1.3 Anédlise dos fornecedores

Toda drogaria é obrigada a comprar por distribuidora. Existem nove distribuidoras
de medicamentos, todas distantes entre 11 km a 15 km da Drogaria Villanova. As trés princi-
pais, que fornecem os melhores custo/beneficio sdo a Top Farma Distribuidora de Medica-
mentos, Panpharma Distribuidora de Medicamentos e Alfamed Distribuidora de Medicamen-

tos. A Top Farma localiza-se na Avenida Manoel da Costa Lima, 783, Amambai. A Panphar-
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ma fica localizada na Rua Winston Churchill, 595, Jardim América, Campo Grande. Ja a Al-
famed, esta localizada na Rua Alexandre Fleming, 112, Vila Bandeirante. Todas dao o prazo
de 24h para a entrega do pedido e 48h para os remédios nao padrdo. Somente a Top Farma
tem uma opcao de entrega em até 2h depois de efetuado o pedido, com um acréscimo de 3%
no valor do pedido. A Panpharma possui o valor cerca de 2% mais barato que as outras. Ja a
Alfamed, possui 0 maior prazo para pagamento, com caréncia de até 45 dias. O prazo maximo
de caréncia das outras duas é de 30 dias.

Ao final, avaliando a relacdo custo/beneficio (custo total, prazo de pagamento,
disponibilidade de entrega imediata, programa de beneficios, maior quantidade de laboraté-
rios atendidos) a distribuidora Top Farma se mostrou a melhor escolha.

5.1.4 Anélise detalhada dos concorrentes

Sera feita, no quadro abaixo, a anélise detalhada dos concorrentes. Cabe ressaltar
que o concorrente direto da Drogaria Villanova é a Drogaria Los Angeles, localizada na Rua
Engenheiro Paulo Frontin, 352, Los Angeles. Atualmente, é a Unica drogaria localizada num
raio de 7 km. Como foi solicitado, colocarei mais dois concorrentes, a Drogaria So bento e
Drogaria PagueMenos, que distam 9 km e 11 km respectivamente da Drogaria Villanova.

it Drogaria Drogaria Drogaria Drogaria
em
Villanova Los Angeles Séo Bento PagueMenos
) 3 Dispensacéo de
Dispensagéo de o _ )
o remeédios, pro- | Dispensacédo de
remédios, produ- o o
o dutos de higie- | remédios, pro-
tos de higiene, ) N o o
. | Dispensacgéo de | ne, cosméticos, | dutos de higie-
cosmeéticos, apli- o o .
3 L remédios, pro- aplicacdo de ne, cosmeticos,
Produto cacéo de injecéo, o o _
| dutos de higie- | injegéo, bem afericdo da
bem como aferi- . o y _
} ) ne, cosméticos | como afericdo | pressdo arterial
¢ao da presséo 3 s )
. da presséo arte- | e indice de gli-
arterial e indice o )
o rial e indice de cemia
de glicemia o
glicemia
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competicao condizente aos posicao privi- mando pela zando o preco
Seus servicos legiada para exceléncia nos baixo, para
prestados. Seu praticar precos | seus servigose | atrair 0s con-

foco sera o clien- altos nas condigdes sumidores

te de pagamento

5.2 SEGMENTACAO DO MERCADO

O mercado de atuacdo da Drogaria Villanova estara segmentado no bairro Los
Angeles e adjacéncias, com o intuito de angariar os consumidores que hoje sdo atendidos so-
mente por uma drogaria, a qual ndo presta um servico adequado. No bairro, residem pessoas
de classe média baixa, em sua maioria, as quais nao tém condicdes de ficarem se deslocando

para comprar remedios em outras drogarias e acabam comprando na Drogaria Los Angeles.

5.3 OBJETIVOS E ESTRATEGIAS DE MARKETING

5.3.1 Objetivos de marketing

O objetivo de marketing da Drogaria Villanova é ganhar participacdo de mercado,
se tornando referéncia na regido. Quer prestar um 6timo servigo a populacdo da regido do

bairro Los Angeles.

5.3.2 Estratégias de marketing

A Drogaria Villanova adotard, como estratégia de produto, o foco nos servicos
prestados, como aplicacdo de injecdo, afericdo da presséo arterial e indice de glicemia. 1sso ja
se diferencia da drogaria Los Angeles, onde inexistem esses servi¢cos. Como o0 posto de saude
mais proximo fica a cerca de 8 km, as pessoas podem procurar a Drogaria com esse intuito.

Na estratégia de preco, sera feito um valor justo, sempre monitorando o concor-

rente, mas nada abusivo. Prego serd condizente com o servigo prestado.
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Na estratégia de distribuicdo, sera com a entrega em domicilio, para as compras

realizadas pela internet ou telefone. O entregador ira com a maquina de cartdo de crédito e/ou

com o troco, para facilitar no momento da entrega.

Na estratégia de promoc¢édo, a campanha nas redes sociais serad intensa. Também

serdo distribuidos folders por ocasido da inauguracao.

5.3.3 Agdes e mecanismos de controle de marketing

Objetivo de marketing é a ampliacdao do mercado
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domicilio pedidos reali- | estard de moto periodo de entregas estdo pois sera feita
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6. PLANO DE OPERACOES

6.1. TAMANHO (CAPACIDADE INSTALADA):

Na drogaria Villanova serdo comercializados medicamentos, cosméticos, produtos
de higiene pessoal, alimentos para fins especiais, bem como aplicacdo de vacinas e remédios
injetaveis, afericdo de pressdo arterial e indice de glicemia. Primarad por um atendimento em
exceléncia, com funcionérios bem instruidos e cordiais. Os funcionarios serdo orientados a
prestarem qualquer esclarecimento, seja por problema na compra seja alguma ddvida acerca
da posologia. Para o atendimento, existe o atendente, a farmacéutica e o proprietario, este em
casos esporadicos. Ja os servicos de aplicacdo de injetaveis serdo realizados somente pela
farmacéutica.

O bom atendimento é fator essencial para a drogaria Villanova, pois os clientes
satisfeitos ajudam na divulgacdo da loja para novos clientes, além da fidelizacdo do cliente,
principalmente os idosos. Destaca-se a importancia do atendimento dentro dos servigos ofer-
tados pelos varejistas, como meio de atrair, satisfazer e manter os consumidores. Como ilus-
tracdo dessa importancia, Silva (2007) cita uma pesquisa realizada pelo Instituto InterScience
na qual foi possivel estimar o peso atribuido a este servico pelos clientes. Na pesquisa consta-
tou-se que quando o contato com uma empresa varejista € positivo, 42% das pessoas relatam
o0 ocorrido a 5,5 pessoas em média. J& as experiéncias negativas sdo relatadas, por 60% dos
entrevistados, a cerca de 8 pessoas, demonstrando que o potencial detrator de um atendimento
ruim é muito maior que o potencial promotor de um bom desempenho no atendimento.

De acordo com o Censo 2010, o bairro Los Angeles possui 8.404 habitantes. Jun-
tando os bairros vizinhos, a populacdo chega a cerca de 38.000 habitantes. O horério de fun-
cionamento sera das 9h00 as 18h, totalizando 9h de atendimento. O tempo médio de um clien-
te na farmécia é de aproximadamente 8 minutos. Descontando o horario de almogo (1h no
sistema de revezamento e é 0 momento que a farmacéutica ou o gerente irdo atender ou subs-
tituir a caixa) chegamos a uma capacidade de 120 atendimentos de clientes por dia, conforme

tabela abaixo:
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o Tempo disponivel Tempo atendendo
Funcionario ] ] TOTAL
(min) (min)
Gerente/Farmacéutica 480 8 60
Atendente 480 8 60
TOTAL DE ATENDIMENTOS 120

Tabela de atendimento.

Como a drogaria funcionara de segunda-feira a sabado, a capacidade de atendi-

mento por més serd de 2.400 atendimentos e de 28.800 por ano. O atendimento por telefone

ou rede social foi computado como um atendimento presencial, pois o tempo gasto no aten-

dimento é o mesmo.

6.2. TECNOLOGIA E OPERACAO

6.2.1. Equipamentos e tecnologia necessaria

A tecnologia e 0s equipamentos necessarios para o atendimento da drogaria estéo

descritos conform

e 0 quadro abaixo:

TECNOLOGIA

EQUIPAMENTO

Da

Comunicacéo

Telefone

Celular funcional

Internet banda larga

Redes sociais

Da Informacéao

Computadores

Rede de computadores

Sistema Avante

Sistema GBAS

De Escritério

Mobiliario

Suprimentos de escritorio

Impressora

De Seguranca

Cameras de seguranca
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Gravador de video

De Transporte Motocicleta adaptada para entregas

Quadro de Tecnologia e Equipamento.

O sistema Avante (Sistema de Controle de Loja) sera utilizado para auxiliar
a gestdo da drogaria e o sistema GBAS, do Ministério da Salde, para acessar o Programa
Farmacia Popular. O sistema Avante foi escolhido, por:

e Ter o melhor prego cobrado pelo servico de manutencgéo;

e Estar em  conformidade em relacio a  legislacdo  fiscal

municipal e estadual;

e Ter facilidade de suporte e atualizacbes  oferecidas  pelo

fornecedor;

e Possuir melhor controle de mercadorias;

e Por emitir notas fiscais em sintonia com o SINTEGRA (Sistema Integrado de

Informacgdes e Operacgdes Interestaduais com Mercadorias e Servigos), sistema

que visa organizar em um Unico ambiente todas as informacGes administrativas

das empresas privadas nos estados brasileiros;

e Por controlar a taxa de servico, os dados sobre faturamento/vendas, gestdo de

caixa e bancos (conta corrente);

e Emitir pedidos, organizar compras e contas a pagar;

e Emitir relatdrios e graficos gerenciais para analise real do faturamento da dro-

garia.

Além dos sistemas de gestdo, serd empregado um sistema de seguranca com ca-
meras, para inibir a atuacdo de bandidos ou ajudar na identificacdo deles, caso haja algum

incidente.

6.2.2. Processo de Producéo

A escolha do layout atende as exigéncias de infraestrutura dispostas na Resolucao
RDC n° 67/07 da Anvisa. Segue abaixo 0s equipamentos, moveis, materiais e utensilios basi-

cos da drogaria por reparti¢ao:



LOJA

01 balc&o caixa com expositor para doces;

02 balcdes vitrine com blister;

08 gondolas laterais;

02 gondolas centrais;

05 balcdes de atendimento;

02 prateleiras;

03 banquetas;

01 armario trancado com chave para remédios controlados;
03 computadores com acesso a internet e aos sistemas;
01 impressora multifuncional,

01 leitor de cddigo de barra

01 telefone sem fio;

01 impressora de cupom fiscal;

01 méquina para cartdo de crédito;

01 ar condicionado (12.000 BTUs);

01 termo-higrémetro digital;

04 cameras de seguranca;

V V.V V V VYV V V VYV V V V VYV V V VYV V V

03 lixeiras.

ESCRITORIO

01 mesa de escritorio;

01 armario arquivo;

03 cadeiras de escritorio;

01 telefone fixo;

01 computador com acesso a Internet;

01 monitor com as imagens das cameras de seguranca;

V V V V V V VY

01 Gravador de Video Digital, sistema que captura as imagens das cAmeras de segu-
ranca e possibilita a gravacao das imagens.

01 ar condicionado (7.500 BTUs);

» 01 Lixeira.

A\



SALA DE INJETAVEIS

01 mesa;

01 cadeira;

01 pia com torneira;

01 dispensador para papel toalha;

01 dispensador para Sabonete Liquido;
01 dispensador para Alcool Gel;

01 frigobar;

01 termo-higrémetro digital;

YV V. V V V V V V V

01 prateleira com 4 bandejas;

ESTOQUE

» 12 prateleiras com 4 bandejas;
» 01 ar condicionado (12.000 BTUs);
» 01 termo-higrometro digital,

SANITARIO 1

01 vaso sanitario;

01 pia com torneira;

01 espelho;

01 dispensador para papel higiénico;
01 dispensador para papel toalha;

YV V V V V V

01 dispensador para Sabonete Liquido;

SANITARIO 2

01 vaso sanitario;

01 pia com torneira;

01 espelho;

02 barras de apoio para idosos e deficientes fisicos;
01 dispensador para papel higiénico;

01 dispensador para papel toalha;

vV V V V V VYV V

01 dispensador para Sabonete Liquido;
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Layout drogaria Villanova.

Na sala de injetaveis, tera um local para o descarte de perfuro-cortantes de
forma adequada com vistas a evitar riscos de acidentes e contaminacdo, bem como,
dos outros residuos resultantes da aplicacdo de injetaveis.

O processo produtivo da drogaria é separado em duas grandes fungdes:

1) Gestdo do negocio: compreende o processo de administracdo, envolvendo
planejamento estratégico, compras, faturamento, publicidade, controles financeiros, recursos
humanos, definicdo de produtos e canais de distribuicao.

2) Dispensagdo: compreende 0 processo de relacionamento pessoal com os clien-
tes, atendimento, venda de produtos, recep¢do de pedidos, entrega dos medicamentos e co-
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branca de valores. Todos os medicamentos sujeitos ao controle especial (controlados) s6 serdo

dispensados mediante prescricdo médica, segundo legislacdo vigente (recolhimento da recei-

ta). A prescricdo deve ser conferida e escriturada pelo profissional farmacéutico. O sistema de

escrituracdo para produtos sujeitos ao controle especial deve ser autorizado pela vigilancia

sanitaria local.

Segue abaixo o fluxograma de um cliente comprando remédio na drogaria:

Entrar ha
drogaria

Encaminhar-se
para o balcio

Passul Entregar

Receita? receita ao
farmacéutico

E Salicitar

g medicamento ao

ﬁ farmacéutica

2

T

=

& Tterm

® disponivel no
E' Estoque?
8

Werificar
disponibilidade
de estogque

Medicamento
exige receita?

Informar ao Devaolver receita

cliente que a ao cliente
wenda sé é [quando houver)

possivel com

Farma

receita

Informar ao
cliente que o

néo hé o
medicamento
em estoque

Reter receita Entregar
[quando medicamento
hauwer) ao cliente
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O processo de atendimento ao cliente € uma combinacéo do processo por TAREFA e
em LINHA. O cliente, ao entrar na drogaria, pode estar procurando um produto que ja esteja
nas gondolas ou pode necessitar de atendimento, o que ocorre na maioria das vezes. Caso 0
cliente somente pegue o produto nas gondolas (perfumaria em geral, fraldas, polivitaminicos,
dentre outros), sem necessidade de atendimento, ele se dirige até o caixa, efetua o pagamento
e vai embora. Caso precise de atendimento, ele solicita as informagdes necessarias ao aten-
dente ou a farmacéutica, mostrando a receita (se for o caso). O funcionario verifica a disponi-
bilidade e sugere outras marcas (similares ou genéricos) ao consumidor. Ao receber o produto
do colaborador, esse se desloca até o caixa, efetua o pagamento e vai embora. Caso ndo tenha
0 produto em estoque, informa isso ao cliente e este vai embora. Nos casos de atendimento
via telefone ou rede social, o cliente solicita o produto ao atendente, este verifica a disponibi-
lidade, sugere outras marcas e informa os valores. Caso o cliente confirme o pedido, o aten-
dente pergunta a forma de pagamento e seu cadastro. Caso o cliente ndo tenha cadastro na
drogaria, 0 atendente efetua o cadastro com nome, endereco e telefone para a entrega do pro-
duto. O motoboy segue para a entrega levando consigo troco e a maquina de cartdo de crédi-

to/débito, evitando assim perda de venda ou duplo deslocamento.

6.2.3 Projeto de construcdo civil /arquitetonico

Por se tratar de espaco fisico ja existente, ndo sera necesséria a elaboracdo de um
projeto de construcdo civil /arquitetbnico. Observando o Layout da drogaria Villanova, no
subitem 6.2.2. observa-se a projecdo de como ficard o empreendimento. Sera locado um ponto
comercial, com uma area de aproximadamente 100 m2, o qual sera dividido em: area para a
exposicdo de produtos, balcdo de atendimento, sala de injetaveis, escritdrio, depdsito para
estoque e sanitario. Sua estrutura serd composta por uma fachada em blindex, piso cera-
mico e estacionamento frontal com 02 vagas e fachada com letreiro luminoso com o0 nome da

drogaria.

6.2.4 Projecéo da necessidade de mé&o-de-obra: equipe gerencial e operacional
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O empreendimento apresenta uma estrutura organizacional bem simples, pois,
além do gerente, que é o proprietéario, e a farmacéutica responsavel (minha esposa), possui
apenas trés funcionarios: um atendente, um caixa e um motoboy. Os funcionarios estardo
identificados e utilizando o uniforme da drogaria. Todos estardo registrados terdo garantidos
seus direitos constitucionais e os previstos na Consolidacdo das Leis Trabalhistas (auxilio
transporte, férias, décimo terceiro salério, licenca maternidade, dentre outros). O Organogra-

ma da drogaria esta abaixo representado:

Proprietario /
Gerente

Farmacéutica
Responsavel

Atendente

Organograma drogaria.

Na equipe gerencial, estardo o proprietario (também gerente) e a farmacéutica
responsavel. Ja na equipe operacional estardo o atendente, o operador de caixa e 0 motoboy.
O proprietario sera o responsavel pelo cumprimento das atribuicdes gerais de todos os envol-
vidos. O proprietario e farmacéutica atuardo como “coringas”, substituindo o atendente ¢ o
caixa em momento de auséncia desses ou em aumentos momentaneos do nimero de clientes

dentro da drogaria.
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Tipo de Numero de L Salario em
Qualificacdes Quem?
trabalho pessoas R$
Graduagdo no curso de Admi-
o nistracdo de Empresas; Admi- o
Administrar _ _ L Proprietéario /
_ 01 nistrador, lideranca, visdo de 2.000,00
e Gerenciar . . Gerente
futuro, habilidade em qualificar
novas propostas.
Graduacdo no curso de Farma-
] cia (Registro no Conselho Re-
Responsavel _ o .
o 01 gional de Farmécia — CRF); Farmacéutica | 3.000,00
técnico . o
Habilitada para a aplicacdo de
injetaveis.
Conhecer em profundidade os
produtos oferecidos;
Entender as necessidades dos
clientes;
Conhecer a cultura e o funcio-
Responsavel namento da empresa;
pelo atendi- Conhecer as tendéncias do
mento aos mercado;
_ 01 ) Atendente 1.200,00
clientes e Desenvolver relacionamentos
venda dos duradouros com os clientes;
produtos Transmitir  confiabilidade e
carisma;
Atualizar-se sobre as novida-
des do segmento;
Zelar pelo bom atendimento
apos a compra.
Responsavel Possuir conhecimentos basicos | Operador de
01 _ N o ) 1.200,00
por paga- de informatica, saber digitar caixa
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mentos, re- corretamente, navegar na In-
cebimento de ternet.
valores, fe-

chamento de
caixa e emis-
sdo de notas

fiscais.

Responsavel _ ) L
Possuir carteira de habilitacdo

01 categoria “A” e habilidades na | Motoboy 1.200,00

direcdo e rapidez na entrega.

por entregar
0 produto ao

cliente

6.3. LOCALIZACAO

Para justificar a escolha do local, foi utilizado método da pontuacdo ponderada.
Como se trata de um bairro com pequena estrutura comercial, foram selecionados dois pontos
comerciais, com a estrutura desejavel, disponiveis para locacdo. O Local 1, esta situado na rua
Dom Fernandes Sardinha, 771 e o Local 2 na rua Engenheiro Paulo de Frotin, 983. Os fatores
que foram considerados neste método comparativo foram: necessidade de reforma, aluguel,

proximidade da concorrente, acesso e locomogéo, visibilidade.

Escores Ponderacéo
Fator Peso
Local 1 Local 2 Local 1 Local 2
Tamanho 5 7 8 35 40
Aluguel 4 7 9 28 36
Necessidade
2 8 6 16 12
de reforma
Proximidade
da concor- 4 5 4 20 16
rente
ACesso e 3 6 7 18 21
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locomogéo

Visibilidade 5 7 7 35 35

TOTAL 152 160

O local escolhido € o situado na Rua Engenheiro Paulo de Frotin, 983. Esse ponto
estd legalizado e regularizado junto aos 6rgéos publicos municipais, o pagamento do IPTU
encontra-se em dia. A planta do imovel esta aprovada pela Prefeitura. O ponto € de facil aces-
S0, possui estacionamento para 02 veiculos, local para carga e descarga de mercadorias e con-
ta com servigos de transporte coletivo nas redondezas. Ap6s uma pesquisa feita na regido, foi
constatado que o local ndo esta sujeito a inundacdes ou préximo a zonas de risco. Abaixo se-

gue as fotos externa e interna do Local 2:

Foto 1: Area externa
Fonte: website Olx, 2019.



54

Foto 2: Area interna
Fonte: website Olx, 2019.
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Foto 3: Area interna
Fonte: website Olx, 2019.

Além do método da pontuacdo ponderada, foi utilizada também o check-list quan-
titativo para analisar/validar o Local 2.

e O valor do aluguel é competitivo? Sim, possui um bom custo/beneficio,
valor compativel com os precos praticados na regiéo;

e O espaco fisico é adequado? Sim, possui uma area de 104 m2, com dois
banheiros, sendo um adaptado para deficiente;

e O local fica em uma regido movimentada? A regido fica localizada na rua
mais movimentada do bairro, por onde circulam as linhas de 6nibus e onde
esta localizada a regido comercial do bairro;

e O negdcio é permitido na regido? Sim, pois as drogarias podem funcionar
em qualquer lugar desde que observadas algumas restricbes como ser pro-
tegido contra entrada de insetos e roedores e 0 acesso ser independente de
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forma a nao permitir a comunicagéo com
residéncias ou qualquer outro local distinto do estabelecimento, sendo to-
dos atendidos pela area escolhida.

Existe estacionamento para clientes? Possui 02 vagas de estacionamento;
O local é de facil acesso? Sim, pois ndo existem degraus para acessar a
drogaria, facilitando o acesso de cadeirantes. Possui um ponto de dnibus a
cerca de 40 metros;

O local é de facil acesso para os funcionarios? Sim, pois quem ndo mora
no bairro pode se deslocar de carro, moto ou de 6nibus;

O imoével é novo e de boa aparéncia? Sim, como pode ser o
observado nas fotos do local,

As instalacbes estdo em boas condigdes? Sim, como pode ser o
observado nas fotos do local. Basta apenas a instalacdo do mobiliario e dos
produtos a serem comercializados;

O imdvel é seguro e bem protegido? A regido € relativamente segura. Con-
tudo, serd instalado circuito interno de seguranca, com 04 cameras. As
imagens podem ser vistas em tempo real no escritério ou posteriormente,
pois ficardo gravadas por cerca de 3 meses no disco rigido do computador
do escritorio e na “nuvem da internet”, pois sera criada uma conta no

Google Drive somente para essa finalidade.



7. PLANO FINANCEIRO

7.1.  INVESTIMENTO INICIAL
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Os investimentos iniciais sdo divididos em investimentos fixos, investimentos cir-

culantes e despesas pré-operacionais. Os investimentos fixos sdo 0os maveis, utensilios e equi-

pamentos. Os investimentos circulantes compreendem o estoque inicial e capital de giro. Os

investimentos pré-operacionais séo as despesas legais, como gastos com abertura da empresa,

taxas, licencas, e as despesas com publicidade.

Abaixo temos um quadro com os investimentos fixos que a drogaria precisara. De

acordo com a tabela da Receita Federal, a depreciacdo ocorrerd em 10 anos e a taxa de depre-

ciacdo sera de 10% ao ano.

INVESTIMENTO FIXO

~ VALOR
DESCRICAO QUANTIDADE ) VALOR TOTAL
UNITARIO
Balcdo caixa com expositor
02 R$ 400,00 R$ 800,00

para doces
Balcdo vitrine com blister 02 R$ 450,00 R$ 900,00
Gondola lateral 08 R$ 300,00 R$ 2.400,00
Gondola central 02 R$ 400,00 R$ 800,00
Balcdo de atendimento 05 R$ 180,00 R$ 900,00
Prateleira simples 02 R$ 30,00 R$ 60,00
Banqueta 03 R$ 120,00 R$ 360,00
Armario trancado com chave

_ 01 R$ 370,00 R$ 370,00
para remédios controlados
Computador 04 R$ 1.200,00 R$ 4.800,00
Impressora multifuncional 01 R$ 280,00 R$ 280,00
Leitor de cddigo de barra 01 R$ 70,00 R$ 70,00
Telefone sem fio 01 R$ 70,00 R$ 70,00
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Telefone fixo 01 R$ 40,00 R$ 40,00
Impressora de cupom fiscal 01 R$ 390,00 R$ 390,00
Maquina para cartdo de crédito 01 R$ 0,00 R$ 0,00
Ar condicionado (7.500 BTUs) 01 R$ 700,00 R$ 700,00
Ar  condicionado  (12.000
02 R$ 1.100,00 R$ 2.200,00
BTUs)
Termo-higrémetro digital 03 R$ 30,00 R$ 90,00
Camera de seguranca 04 R$ 95,00 R$ 380,00
Lixeira 04 R$ 45,00 R$ 180,00
Mesa de escritorio 01 R$ 170,00 R$ 170,00
Cadeira de escritorio 03 R$ 150,00 R$ 450,00
Monitor com as imagens das
A 01 R$ 280,00 R$ 280,00
cameras de seguranga
Gravador de Video Digital 01 R$ 300,00 R$ 300,00
Mesa 01 R$ 160,00 R$ 160,00
Cadeira 01 R$ 70,00 R$ 70,00
Pia com torneira 01 R$ 140,00 R$ 140,00
Frigobar 01 R$ 500,00 R$ 500,00
Dispensador para papel toalha 03 R$ 30,00 R$ 90,00
Dispensador para Sabonete
) 03 R$ 18,00 R$ 54,00
Liquido
Dispensador para Alcool Gel 03 R$ 18,00 R$ 54,00
Prateleira com 4 bandejas 13 R$ 104,00 R$ 1.352,00
Barra de apoio para idosos e
- _ 02 R$ 65,00 R$ 130,00
deficientes fisicos
Aparelho medidor de Presséo
) 01 R$ 80,00 R$ 80,00
Arterial braco
TOTAL R$ 19.900,00
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Né&o havera gastos com a reforma do imdvel uma vez que o proprietario entregara

nos padrdes exigidos no contrato, 0s quais estdo determinados no Plano de Operagdes. No

quadro abaixo temos 0s investimentos pré-operacionais:

INVESTIMENTOS PRE — OPERACIONAIS

DESCRICAO VALOR
Registro (Alvara, Junta Comercial, ANVISA,
R$ 3.700,00
CRF)
Publicidade (ima de geladeira, calendario, folder) R$ 600,00
Fachada R$ 800,00
TOTAL R$ 5.100,00

Para definir os investimentos circulantes temos que elaborar primeiro o estoque

inicial.

ESTOQUE INICIAL

DESCRICAO VALOR
Medicamentos (éticos, genéricos, similares e con-
R$ 138.500,00
trolados)
Cosmeéticos (protetor solar, repelente, hidratante,
R$ 116.700,00
shampoo, creme etc.)
Produtos de higiene pessoal (creme dental, fio
. _ R$ 68.800,00
dental, papel higiénico, lenco umedecido etc.)
Alimentos (barra de cereal, suplemento alimentar,
) R$ 28.000,00
guloseimas etc.)
TOTAL R$ 352.000,00

Para calcular o caixa minimo, temos que calcular o prazo médio de vendas, o pra-

zo médio de compras, necessidade média de estoque e a necessidade liquida de capital de giro

em dias.
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) NUMERO MEDIA
PRAZO MEDIO DE VENDAS (%)
DE DIAS EM DIAS
A vista 80% 0 0
A prazo (1) 10% 30 3
A prazo (2) 10% 60 6
PRAZO MEDIO TOTAL 9
) NUMERO MEDIA
PRAZO MEDIO DE COMPRAS (%)
DE DIAS EM DIAS
A vista 20% 0 0
A prazo (1) 70% 30 21
A prazo (2) 10% 60 06
PRAZO MEDIO TOTAL 27

A permanéncia de itens no estoque € de 6 (seis) dias. Nao ha a necessidade de

grande quantidade em estoque uma vez que ha distribuidoras préximas a drogaria e a perma-

néncia desnecessaria de estoque aumenta o capital de giro.

RECURSOS NUMERO DE DIAS
RECURSOS DA EMPRESA FORA DO SEU CAIXA
1. Contas a Receber — prazo médio de vendas 09
2. Estoques — necessidade média de estoques 06
Subtotal 15
RECURSOS DE TERCEIROS NO CAIXA DA EMPRESA
3. Fornecedores — prazo médio de compras 27
Subtotal 27
NECESSIDADE LIQUIDA DE CAPITAL DE GIRO - 12 dias

De acordo com a tabela acima, constata-se que ndo ha a necessidade de Caixa Mi-

nimo, pois a diferenca entre os recursos da empresa que se encontram fora do seu caixa (con-

tas a receber + estoques) e 0s recursos de terceiros no caixa da empresa (fornecedores) deu (—
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12) dias, isto é, a empresa ndao necessita caixa para cobrir seus gastos e financiar clientes, pois
0s recursos financeiros originados pelas vendas entram no caixa antes que sejam efetuados 0s
pagamentos.

O capital de giro se da pela soma do estogue inicial com o caixa minimo. Como o
caixa minimo é zero, temos que o capital de giro é igual ao estoque inicial. Logo, o capital de
giro seria de R$ 352.000,00, mas, como seguranca, sera aprovisionado um valor de R$
20.000,00 para eventuais despesas e para cobrir atrasos de pagamento. Diante disso, o capital
de giro ficou em R$ 372.000,00.

Com isso, temos que o investimento inicial total ficou em:

INVESTIMENTO INICIAL

DESCRICAO VALOR
INVESTIMENTOS FIXOS R$ 19.900,00
INVESTIMENTOS PRE — OPERACIONAIS R$ 5.100,00
CAPITAL DE GIRO R$ 372.000,00

INVESTIMENTO TOTAL R$ 397.000,00

7.2. FORMAS DE FINANCIAMENTO

O capital para iniciar o negdcio sera de recursos préprios do proprietario. Este
investira inicialmente R$ 397.000,00 no empreendimento fruto da poupanca e o0 saque do
FGTS, tendo em vista sua aposentadoria. Serdo descartadas, a principio, quaisquer fontes de
financiamento existentes no mercado, haja vista as altas taxas de juros praticados pelos ban-

Cos.

7.3. RECEITAS

A formacao do preco de vendas, no caso do grupo dos medicamentos, é estipulada
por legislacdo pertinente e eles sdo formados mediante tabela. Os estabelecimentos recebem
mensalmente o “livro de precos”, o qual apresenta 0s pre¢os dos medicamentos com as dife-

rentes aliquotas do imposto sobre circulacdo de mercadorias e servi¢os (ICMS). O que define
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a margem de lucro para que esses produtos ndo ultrapassem o limite estabelecido para a for-
macado de precos € a negociacdo e compra dos medicamentos genéricos e similares, conheci-
dos como bonificados. Por esse motivo a drogaria investira na aquisicao e concentrard o foco
das vendas nos medicamentos bonificados.

Para a projecdo de vendas da drogaria, utilizou-se a analise de dados historicos da
concorréncia (pois a farmacéutica responsavel ja trabalhou em outros estabelecimentos far-
maceéuticos, tanto em Campo Grande como em outras cidades, e com isso, conhece o fatura-
mento mensal deles), a experiéncia da farmacéutica, além dos dados obtidos na pesquisa.
Com isso, sera utilizado como fonte de projecdo de vendas, o faturamento mensal da drogaria.

De acordo com o Censo 2010, o bairro Los Angeles possui 8.404 habitantes. A
média de moradores por casa é de 4 pessoas, ou seja, considera-se que o bairro possua, em
média, 2.101 familias. Juntando os bairros vizinhos, a populagédo chega a cerca de 38.000 ha-
bitantes ou 9.500 familias, em média. Analisando a frequéncia de compra da populagéo, veri-
ficou-se que 80% possui uma frequéncia de compra em farmacia de uma vez ao més. Verifi-
cou-se ainda que as pessoas gastam em média de R$70,00 por ida as drogarias. A partir disso,
espera-se atingir, por ser uma farmécia de bairro, um total de 50% das familias do bairro, e
30% dos bairros vizinhos, totalizando 3.120 familias. Sendo assim, seriam 3.120 familias a
gastar uma media de R$ 70,00 mensais, totalizando R$ 218.400,00 em vendas para a drogaria.

Para a projecdo mensal das receitas, serdo utilizados 3 cenéarios, sendo que o inter-
valo de variacdo entre o realista e o pessimista € de 50% e entre o realista e 0 otimista € de

25%. Com isso, temos 0s seguintes cenarios:

a) Cenario Pessimista - R$ 109.200,00
b) Cenario Realista - R$ 218.400,00
c) Cenario Otimista - R$ 273.000,00

RECEITA MEDIA DE VENDAS

CENARIO
. PESSIMISTA REALISTA OTIMISTA
MES QTD Valor QTD Valor QTD Valor
(média) (R$) (média) (R$) (média) (R$)
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Janeiro 12.395 | 109.200,00 | 24.790 | 218.400,00 | 30.990 273.000,00
Fevereiro 12.480 | 109.200,00 | 24.960 | 218.400,00 | 31.200 273.000,00
Margo 12.325 | 109.200,00 | 24.650 | 218.400,00 | 30.810 273.000,00
Abril 12.160 | 109.200,00 | 24.320 | 218.400,00 | 30.400 273.000,00
Maio 12.395 | 109.200,00 | 24.790 | 218.400,00 | 30.990 273.000,00
Junho 12,565 | 109.200,00 | 25.130 | 218.400,00 | 31.415 273.000,00
Julho 12.565 | 109.200,00 | 25.130 | 218.400,00 | 31.415 273.000,00
Agosto 12.640 | 109.200,00 | 25.280 | 218.400,00 | 31.600 273.000,00
Setembro 12.080 | 109.200,00 | 24.160 | 218.400,00 | 30.200 273.000,00
Outubro 12.245 | 109.200,00 | 24.490 | 218.400,00 | 30.610 273.000,00
Novembro | 12.245 | 109.200,00 | 24.490 | 218.400,00 | 30.610 273.000,00
Dezembro | 12565 | 109.200,00 | 25.130 | 218.400,00 | 31.410 273.000,00
TOTAL | 148.660 | 1.310.400,00 | 297.320 | 2.620.800,00 | 371.670 | 3.276.000,00

Tomando como base os dados acima, podemos fazer uma média do prego estima-

do para os produtos por hora trabalhada. Sabemos que sdo dois funcionarios que prestam o

atendimento por 8 horas diarias de atendimento (descontando o horario de almoco) da droga-

ria. Diante disso, temos:

PRECO ESTIMADO POR MEDIA DE PRODUTO POR HORA TRABALHADA

MES PRECO MEDIO TOTAL HORA PRECO POR HORA
PRODUTO (R$) TRABALHADA (H) | TRABALHADA (R$/H)

Janeiro 8,81 320 0,027
Fevereiro 8,75 300 0,029
Margo 8,86 320 0,028
Abril 8,98 320 0,028
Maio 8,81 320 0,027
Junho 8,69 320 0,027
Julho 8,69 320 0,027
Agosto 8,64 320 0,027
Setembro 9,04 320 0,028
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Outubro 8,92 320 0,028
Novembro 8,92 320 0,028
Dezembro 8,69 320 0,027

TOTAL 105,80 3.820 0,028

7.4. CUSTOS

Abaixo serdo descritos os custos operacionais mensais e anuais da drogaria:

Item de custo operacional | Tipo de custo | Valor Mensal Valor Anual
Pro-labore proprietario Administracéo R$2.000,00 R$ 24.000,00
Salério Farmacéutica Administracio R$ 4.000,00 R$ 48.000,00

Salario Atendente Administrago R$ 1.200,00 R$ 14.400,00

Salario Caixa Administragio R$ 1.200,00 R$ 14.400,00

Saléario Motoboy Administracio R$ 1.200,00 R$ 14.400,00

FGTS (8%) Administraco R$ 608,00 R$ 7.296,00

FGTS/Provisao de Multa-

Rescisio (4%) Administragio R$ 304,00 R$ 3.648,00

13° Salario (8,33%) Administraco R$ 633,08 R$ 7.596,96

Férias (11,11%) Administracio R$ 844,36 R$ 10.132,32
Vale Transporte (2 VT/dia
20 dias) Administragio R$ 480,00 R$ 5.760,00
Vale Alimentacdo (R$

8,00/dia x 20 dias) Administracio R$ 480,00 R$ 5.760,00
Aluguel com IPTU Administragdo R$ 2.500,00 R$ 30.000,00
m:;?::ﬁltaggtsscritério (fo- | Administragéo R$ 120,00 R$ 1.440,00

Energia Elétrica Administracdo R$ 350,00 R$ 4.200,00
Agua e Esgoto Administracdo R$ 80,00 R$ 960,00

Linha telefonica e Internet Administracédo R$ 100,00 R$ 1.200,00
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Mensalidade Software Administracdo R$ 80,00 R$ 960,00
Servigos gerais (diarista)

mais produtos de higienee | Administracdo R$ 450,00 R$ 5.400,00
limpeza

Depreciacdo (Equipamen- o )

tos/Méveis ¢ Utensflios) Administracdo R$ 165,83 R$ 1.990,00
Anuidade CRF Administracdo R$ 45,00 R$ 540,00
Sacolas Administracdo R$ 2.100,00 R$ 25.200

Os custos operacionais anuais da drogaria sdo classificados pela variabilidade

conforme o quadro abaixo:

Item de custo Custo fixo Custo variavel

Pro-labore proprietario R$ 24.000,00
Salario Farmacéutica R$ 48.000,00
Salario Atendente R$ 14.400,00
Salério Caixa R$ 14.400,00
Salario Motoboy R$ 14.400,00
FGTS (8%) R$ 7.296,00
FGTS/Provisdo de Multa-Rescisdo (4%) R$ 3.648,00
13° Salario (8,33%) R$ 7.596,96
Férias (11,11%) R$ 10.132,32
Vale Transporte (2 VT/dia x 20 dias) R$ 5.760,00
Vale Alimentagdo (R$ 8,00/dia x 20 dias) R$ 5.760,00
Aluguel com IPTU R$ 30.000,00
Material de escritorio (folhas, tintas etc.) R$ 1.440,00
Energia Elétrica R$ 4.200,00
Agua e Esgoto R$ 960,00

Linha telefonica e Internet R$ 1.200,00
Mensalidade Software R$ 960,00

Servigos gerais (diarista) mais produtos de R$ 5.400,00
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higiene e limpeza

Depreciacao (Equipamentos/Moveis e Uten-
. R$ 1.990,00
silios)

TOTAL R$ 201.543,28

Os custos variaveis abrangem apenas o custo do produto vendido (CPV) e os tri-
butos. Levando-se em conta que a drogaria trabalhard com uma analise de dados historicos de
outras drogarias da cidade, uma vez que a farmacéutica ja trabalhou em algumas da cidade, o
CPV terd como base o faturamento mensal da drogaria. Sendo assim iremos trabalhar com 3
cenarios, como foi explicado no item “7.3. Receita”. Os cenarios em relacdo ao faturamento
mensal da drogaria apresentam uma variacdo de 50% entre pessimista e realista e 25% entre
realista e otimista. S&o eles:

a) Cenario Pessimista - R$ 109.200,00;

b) Cenério Realista - R$ 218.400,00;

c) Cenario Otimista - R$ 273.000,00.

De posse da receita bruta para cada cenario, calcula-se a incidéncia do imposto
para cada cenario. O Governo disponibiliza um regime tributéario facilitado e simplificado
para micro e pequenas empresas com receita bruta anual de até R$ 4,8 milhdes (a qual a dro-
garia Villanova se enquadra) que se chama Simples Nacional. Esse regime permite o recolhi-
mento de varios tributos federais, estaduais e municipais em uma Unica guia mensal, tais co-
mo:

- Imposto de Renda das Pessoas Juridicas - IRPJ;

- Contribuicdo para os Programas de Integracdo Social e de Formacédo do Patri-
monio do Servidor Publico - PIS/PASEP;

- Contribuigdo Social sobre o Lucro Liquido - CSLL;

- Contribuicdo para Financiamento da Seguridade Social - COFINS;

- Imposto sobre Produtos Industrializados - IPI;

- Imposto sobre OperacGes Relativas a Circulagcdo de Mercadorias e Sobre Presta-
cOes de Servicos de Transporte Interestadual e Intermunicipal e de Comunicacéo - ICMS;

- Imposto sobre Servicos de Qualquer Natureza — ISS;

- Contribuicdo para a Seguridade Social.
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De acordo com a receita bruta prevista para a drogaria Villanova, ela ficaria en-
quadrada como microempresa. A taxa de incidéncia do Simples Nacional, de acordo com a
Tabela do Simples Nacional e a receita bruta prevista para os cenarios tracados, seria de
10,7% para o cenario pessimista e de 14,3% para 0s cenarios realista e otimista. A tabela

abaixo demonstrara a incidéncia do Simples Nacional para os 3 cenarios.

Cenario Receita Bruta Anual Aliquota Valor Tributo Anual
Pessimista R$ 1.310.400,00 10,7% R$ 140.212,80
Realista R$ 2.620.800,00 14,3% R$ 374.774,40
Otimista R$ 3.276.000,00 14,3% R$ 468.468,00

Para a formacdo do Custo do Produto Vendido (CPV) é importante colocar uma
peculiaridade das drogarias. Elas trabalham com uma lista emitida pelo governo com os pre-
¢os que podem aplicar. Nessa lista, existe 0 Preco de Custo e 0 Preco Méaximo ao Consumidor
(PMC). Dentro deste topico destaca-se que o mark up para se chegar ao (PMC) colocado so-
bre cada medicamento dependera de que categoria que ele se enquadra. Existem dois tipos de
listas de categorias:

a) Lista positiva - trabalha com uma margem de 38% de mark up sobre o preco do
medicamento;

b) Lista negativa - trabalha com urna margem de 33% de mark up sobre o preco
do medicamento.

Os produtos de higiene e perfumaria trabalham com um mark up de 40% sobre o
preco de custo.

Para fins de célculo, serdo considerados que 45% dos medicamentos vendidos pe-
la drogaria fazem parte da lista positiva, 45% fazem parte da lista negativa e 10% sé&o

medicamentos de higiene e perfumaria, conforme o quadro abaixo:

Produtos de
o Faturamento ) o ) ] o
Cenério Lista positiva Lista negativa higiene e per-
mensal .
fumaria

Pessimista R$ 109.200,00 R$ 49.140,00 R$ 49.140,00 R$ 10.920,00
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Realista

R$ 218.400,00

R$ 98.280,00

R$ 98.280,00

R$ 21.840,00

Otimista

R$ 273.000,00

R$ 122.850,00

R$ 122.850,00

R$ 27.300,00

De acordo com a pesquisa realizada para tragar a necessidade do Capital de Giro,

80% dos consumidores irdo pagar a vista pela compra na drogaria. Portanto, a andlise serd

feita com base em compras a vista. Com isso chega-se aos seguintes nimeros, de acordo com

0S 3 cenarios.

Para Cenério Pessimista, temos o seguinte Custo do Produto Vendido (CPV) e o

Lucro com 15% de desconto do Preco Méaximo ao Consumidor:

Lista positiva

Lista negativa

Produtos de higi-

Item ene e perfumaria Total
(35% mark up) | (30% mark up)
(40% mark up)
Faturamento R$ 49.140,00 R$ 49.140,00 R$ 10.920,00 R$ 109.200,00
Margem de mark up
do Preco Maximo ao R$ 17.199,00 R$ 14.742,00 R$ 4.368,00 R$ 36.309,00
Consumidor (PMC)
Custo do Produto
) R$ 31.941,00 R$ 34.398,00 R$ 6.552,00 R$ 72.891,00
Vendido (CPV)
Lucro com 15% de
R$ 14.619,15 R$ 12.530,70 R$ 3.712,80 R$ 30.862,65
desconto do PMC
Para Cenario Realista, temos o CPV e o lucro:
_ - ) ) Produtos de higi-
Lista positiva Lista negativa i
Item ene e perfumaria Total
(35% mark up) | (30% mark up)
(40% mark up)
Faturamento R$ 98.280,00 R$ 98.280,00 R$ 21.840,00 R$ 218.400,00
Margem de mark up
do Preco Maximo ao | R$ 34.398,00 R$ 29.484,00 R$ 8.736,00 R$ 72.618,00

Consumidor (PMC)
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Custo do Produto

) R$ 63.882,00 R$ 68.796,00 R$ 13.104,00 R$ 145.782,00
Vendido (CPV)
Lucro com 15% de
R$ 29.238,30 R$ 25.061,40 R$ 7.425,60 R$ 61.725,30
desconto do PMC
Para Cenario Otimista, temos CPV e lucro de:
) - ) ) Produtos de higi-
Lista positiva Lista negativa i
Item ene e perfumaria Total
(35% mark up) | (30% mark up)
(40% mark up)
Faturamento R$ 122.850,00 R$ 122.850,00 R$ 27.300,00 R$ 273.000,00
Margem de mark up
do Preco Maximo ao R$ 42.997,50 R$ 36.855,00 R$ 10.920,00 R$90.772,50
Consumidor (PMC)
Custo do Produto
) R$ 79.852,50 R$ 85.995,00 R$ 16.380,00 R$ 182.227,50
Vendido (CPV)
Lucro com 15% de
R$ 36.547,87 R$ 31.326,75 R$9.282,00 R$ 77.156,62

desconto do PMC




7.5. PROJECAO DO FLUXO DE CAIXA

Foram elaboradas 3 projecdes de fluxo de caixa, uma para cada cenario, projetando todos os valores més a més no primeiro ano.
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FLUXO DE CAIXA MENSAL (em R$) —- CENARIO PESSIMISTA

- Jan Fev Mar Abr Maio Jun Jul Ago Set Out Nov Dez Total
RECEITAS
Receitas a vista | 87.360,00 | 87.360,00 | 87.360,00 87.360,00 87.360,00 87.360,00 | 87.360,00 | 87.360,00 | 87.360,00 | 87.360,00 87.360,00 87.360,00 | 1.048.320,00
Receitas a prazo 0 10.920,00 | 21.840,00 21.840,00 21.840,00 21.840,00 | 21.840,00 | 21.840,00 | 21.840,00 | 21.840,00 21.840,00 21.840,00 229.320,00
(a) Receita
total (vendas) 87.360,00 | 98.280,00 | 109.200,00 | 109.200,00 | 109.200,00 | 109.200,00 | 109.200,00 | 109.200,00 | 109.200,00 | 109.200,00 | 109.200,00 | 109.200,00 | 1.277.640,00
PAGAMENTOS
CUSTOS OPERACIONAIS VARIAVEIS
Comprasavista | 14.578,20 | 1457820 | 1457820 | 14.578,20 14.578,20 14578,20 | 1457820 | 1457820 | 1457820 | 14.578,20 14.578,20 14.578,20 174.938,40
Compras a
orazo 0 51.023,70 | 5831280 | 5831280 58.312,80 58.312,80 | 58.312,80 | 58.312,80 | 58.312,80 | 58.312,80 58.312,80 58.312,80 634.151,70
Tributo Simples
Nacional 9.347,52 | 1051596 | 11.684,40 11.684,40 11.684,40 11.684,40 11.684,40 11.684,40 11.684,40 11.684,40 11.684,40 11.684,40 136.707,48
Total de custos
operacionais | 23.925,72 | 76.117,86 | 8457540 | 8457540 84.575,40 8457540 | 8457540 | 8457540 | 8457540 | 8457540 | 8457540 84.575,40 945.797,58
variaveis
CUSTOS OPERACIONAIS FIXOS
Pré-'abf,m_ 2.000,00 | 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 24.000,00
proprietério




71

Salario Farma-

i 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 48.000,00
céutica
Salario Aten-
dent 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 14.400,00
ente
Salario Caixa 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 14.400,00
Salario Moto-
0 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 14.400,00
oy
FGTS 608,00 608,00 608,00 608,00 608,00 608,00 608,00 608,00 608,00 608,00 608,00 608,00 7.296,00
FGTS/Provisédo
de Multa- 304,00 304,00 304,00 304,00 304,00 304,00 304,00 304,00 304,00 304,00 304,00 304,00 3.648,00
Rescisdo
13° Salario 633,08 633,08 633,08 633,08 633,08 633,08 633,08 633,08 633,08 633,08 633,08 633,08 7.596,96
Férias 844,36 844,36 844,36 844,36 844,36 844,36 844,36 844,36 844,36 844,36 844,36 844,36 10.132,32
Vale Transporte 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 5.760,00
Vale Alimenta-
B 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 5.760,00
cdo
Aluguel com
PTU 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 30.000,00
Matfétrja_l de 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 1.440,00
escritorio
Energia Elétrica 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 4.200,00
Agua e Esgoto 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 960,00
Linha telefonica
Internet 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 1.200,00
e Interne
Mensalidade 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 960,00
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Software
Servigos gerais 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 5.400,00
Depreciagdo
(Equipamen-
) 165,83 165,83 165,83 165,83 165,83 165,83 165,83 165,83 165,83 165,83 165,83 165,83 1.990,00
tos/Moveis e
Utensilios)
Total de custos
operacionais 16.795,27 | 16.795,27 16.795,27 16.795,27 16.795,27 16.795,27 16.795,27 16.795,27 16.795,27 16.795,27 16.795,27 16.795,27 201.543,28
fixos
(b) Custo total | 40.720,99 | 92.913,13 | 101.370,67 101.370,67 | 101.370,67 101.370,67 101.370,67 | 101.370,67 101.370,67 | 101.370,67 101.370,67 101.370,67 1.147.340,82
(CE+CV)
INVESTIMENTOS
(c) Investimen-
o 377.000,00 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 377.000,00
to inicial
(d) Saldo de
Caixa inicial 397.000,00 | 66.639,01 72.005,88 79.835,21 87.664,54 95.493,87 103.323,20 | 111.152,53 | 118.981,86 | 126.811,19 134.640,52 142.469,85 397.000,00
aixa inicia
SALDO DE
CAIXA 66.639,01 | 72.005,88 79.835,21 87.664,54 95.493,87 103.323,20 111.152,53 | 118.981,86 | 126.811,19 | 134.640,52 142.469,85 150.299,18 150.299,14
(@a+d-b-c)
FLUXO DE CAIXA MENSAL (em R$) — CENARIO REALISTA
- Jan Fev Mar Abr Maio Jun Jul Ago Set Out Nov Dez Total
RECEITAS
Receitas a vista | 174.720,00 | 174.720,00 | 174.720,00 | 174.720,00 174.720,00 174.720,00 | 174.720,00 | 174.720,00 | 174.720,00 | 174.720,00 174.720,00 174.720,00 2.096.640,00
Receitas a prazo 0 21.840,00 43.680,00 43.680,00 43.680,00 43.680,00 43.680,00 43.680,00 43.680,00 43.680,00 43.680,00 43.680,00 458.640,00
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(a) Receita

total (vendas) 174.720,00 | 196.560,00 | 218.400,00 | 218.400,00 | 218.400,00 | 218.400,00 | 218.400,00 | 218.400,00 | 218.400,00 | 218.400,00 | 218.400,00 | 218.400,00 | 2-555.280,00
PAGAMENTOS
CUSTOS OPERACIONAIS VARIAVEIS
Comprasavista | 29.156,40 | 2915640 | 29.156,40 29.156,40 29.156,40 29.156,40 29.156,40 29.156,40 29.156,40 29.156,40 29.156,40 29.156,40 349.876,80
Compras a
P 0 102.047,40 | 116.625,60 | 116.625,60 | 116.625,60 | 116.62560 | 116.62560 | 116.62560 | 116.62560 | 116.625,60 | 116.625,60 | 116.62560 | 1.268.303,40
prazo

Tributo Simples

Nacional 24.984.96 | 28108,08 | 31.231,20 31.231,20 31.231,20 31.231,20 31.231,20 31.231,20 31.231,20 31.231,20 31.231,20 31.231,20 365.405,04
Total de custos

operacionais 54.141,36 | 159.311,88 | 177.013,20 | 177.013,20 | 177.013,20 | 177.013,20 | 177.013,20 | 177.013,20 | 177.013,20 | 177.013,20 | 177.01320 | 177.013,20 | 1.983.58524

variaveis

CUSTOS OPERACIONAIS FIXOS

Pfé-'f_lbtofﬁf 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 24.000,00
proprietério
Salario Farma-

i 4.000,00 | 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 48.000,00
ceutica
Salario Aten-
font 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 14.400,00
ente
Salario Caixa 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 14.400,00
Salario Moto-
X 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 14.400,00
oy
FGTS 608,00 608,00 608,00 608,00 608,00 608,00 608,00 608,00 608,00 608,00 608,00 608,00 7.296,00
FGTS/Provisdo
e Mul 304,00 304,00 304,00 304,00 304,00 304,00 304,00 304,00 304,00 304,00 304,00 304,00 3.648,00
e Multa-
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Rescisdo
13° Salario 633,08 633,08 633,08 633,08 633,08 633,08 633,08 633,08 633,08 633,08 633,08 633,08 7.596,96
Férias 844,36 844,36 844,36 844,36 844,36 844,36 844,36 844,36 844,36 844,36 844,36 844,36 10.132,32
Vale Transporte 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 5.760,00
Vale Alimenta-
B 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 5.760,00
cao
Aluguel com
PTU 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 30.000,00
Matg!trja_l de 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 1.440,00
escritorio
Energia Elétrica 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 4.200,00
Agua e Esgoto 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 960,00
Linha telefonica
Internet 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 1.200,00
e Interne
Mensalidade
80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 960,00
Software
Servicos gerais 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 5.400,00
Depreciagdo
(Equipamen-
) 165,83 165,83 165,83 165,83 165,83 165,83 165,83 165,83 165,83 165,83 165,83 165,83 1.990,00
tos/Moveis e
Utensilios)
Total de custos
operacionais 16.795,27 16.795,27 16.795,27 16.795,27 16.795,27 16.795,27 16.795,27 16.795,27 16.795,27 16.795,27 16.795,27 16.795,27 201.543,28
fixos
(b) Custo total | 7093663 | 176.107,15 | 193.808,47 193.808,47 193.808,47 193.808,47 193.808,47 193.808,47 193.808,47 193.808,47 193.808,47 193.808,47 2.185.128,48

(CF +CV)

INVESTIMENTOS
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operacionais

(©) |_n;/e$timent0 377.000,00 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 377.000,00
Inicial
gi)_ S_al_dQI de | 397.000,00 | 123.783,37 | 144.236,22 | 168.827,75 | 193.419,28 | 218.010,81 | 242.602,34 | 267.193,87 | 291.78540 | 316.376,93 | 340.968,46 | 365.559,99 397.000,00
alxXa Inicla

SALDO DE

CAIXA 123.783,37 | 144.236,22 | 168.827,75 | 193.419,28 | 218.010,81 | 242.602,34 | 267.193,87 | 291.78540 | 316.376,93 | 340.968,46 | 365.559,99 | 390.151,52 390.151,52
(a+d-b-c)

FLUXO DE CAIXA MENSAL (em R$) - CENARIO OTIMISTA
- Jan Fev Mar Abr Maio Jun Jul Ago Set Out Nov Dez Total
RECEITAS
Receitas a vista | 218.400,00 | 218.400,00 | 218.400,00 | 218.400,00 | 218.400,00 | 218.400,00 | 218.400,00 | 218.400,00 | 218.400,00 | 218.400,00 | 218.400,00 | 218.400,00 | 2.620.800,00
Receitas a prazo 0 27.300,00 | 54.600,00 54.600,00 54.600,00 54.600,00 54.600,00 54.600,00 54.600,00 54.600,00 54.600,00 54.600,00 458.640,00
(a) Receita
total (vendas) 218.400,00 | 245.700,00 | 273.000,00 | 273.000,00 | 273.000,00 | 273.000,00 | 273.000,00 | 273.000,00 | 273.000,00 | 273.000,00 | 273.000,00 | 273.000,00 | 3-194.100,00
PAGAMENTOS
CUSTOS OPERACIONAIS VARIAVEIS

Comprasavista | 36.44550 | 3644550 | 36.445,50 36.445,50 36.445,50 36.445,50 36.445,50 36.445,50 36.445,50 36.445,50 36.445,50 36.445,50 437.346,00
Compras a

P 0 127.559,25 | 145.782,00 | 145.782,00 | 145.782,00 | 145.782,00 | 145.782,00 | 145782,00 | 145782,00 | 145.782,00 | 145.782,00 | 145.782,00 | 1.585.379,25

prazo
Tributo Simples

Nacional 31.231,20 | 3513510 | 39.039,00 39.039,00 39.039,00 39.039,00 39.039,00 39.039,00 39.039,00 39.039,00 39.039,00 39.039,00 456.756,30
Total de custos

67.676,70 | 199.139,85 | 221.266,50 | 221.266,50 | 221.266,50 | 221.266,50 | 221.266,50 | 221.266,50 | 221.266,50 | 221.266,50 | 221.266,50 | 221.266,50 | 2.479.48155
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variaveis
CUSTOS OPERACIONAIS FIXOS

Pré"f’}bff? 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 24.000,00
proprietario
Salario Farma-

i 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 48.000,00
céutica
Salario Aten-
dent 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 14.400,00

ente
Salario Caixa 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 14.400,00
Salario Moto-
0 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 14.400,00

oy
FGTS 608,00 608,00 608,00 608,00 608,00 608,00 608,00 608,00 608,00 608,00 608,00 608,00 7.296,00
FGTS/Provisédo
de Multa- 304,00 304,00 304,00 304,00 304,00 304,00 304,00 304,00 304,00 304,00 304,00 304,00 3.648,00
Rescisédo
13° Saléario 633,08 633,08 633,08 633,08 633,08 633,08 633,08 633,08 633,08 633,08 633,08 633,08 7.596,96
Férias 844,36 844,36 844,36 844,36 844,36 844,36 844,36 844,36 844,36 844,36 844,36 844,36 10.132,32
Vale Transporte 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 5.760,00
Vale Alimenta-

B 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 5.760,00
cdo
Aluguel com
PTU 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 30.000,00
Matgatrja_| de 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 1.440,00
escritério
Energia Elétrica 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 4.200,00
Agua e Esgoto 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 960,00
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Linha telefonica

o 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 1.200,00
e Interne
Mensalidade
80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 960,00
Software
Servicos gerais 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 5.400,00
Depreciagdo
(Equipamen-
o 165,83 165,83 165,83 165,83 165,83 165,83 165,83 165,83 165,83 165,83 165,83 165,83 1.990,00
tos/Mdveis e
Utensilios)
Total de custos
operacionais 16.795,27 | 16.79527 | 16.795,27 16.795,27 | 16.795.27 16.795,27 16.795,27 16.79527 | 16.79527 | 16.795,27 16.795,27 16.795,27 201.543,28
fixos
gg)FE”ét\‘;)tOta' 84.471,97 | 21593512 | 238.061,77 | 238.061,77 | 238.061,77 | 238.061,77 | 238.061,77 | 238.061,77 | 238.061,77 | 238.061,77 | 238.061,77 | 238.061,77 | 2.681.024,79
INVESTIMENTOS

(© '_“\I/estimento 377.000,00 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 377.000,00
InIcial
(Cd)_ S_al_df)l de | 397.000,00 | 153.928,03 | 183.692,91 | 218.631,14 | 253.569,37 | 288.507,60 | 323.44583 | 358.384,06 | 393.322,29 | 428.260,52 | 463.198,75 | 498.136,98 397.000,00
alxXa InicCla

SALDO DE

CAIXA 153.928,03 | 183.692,91 | 218.631,14 | 253.569,37 | 288.507,60 | 323.44583 | 358.384,06 | 393.32229 | 428.260,52 | 463.198,75 | 498.136,98 | 533.075,21 533.075,21

(@a+d-b-c)




7.6. PROJECAO DO DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS (DRE)
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Com intuito de sintetizar os resultados financeiros, foram elaborados os DRE’s

(Demonstrativo do Resultado do Exercicio) mensal e anual para os 3 cenérios.

Demonstrativo de Resultado do Exercicio (DRE) Cenario Pessimista — em Reais

Mensal

Anual
Receita Total (RT) 109.200,00 1.310.400,00
(-) Simples Nacional 11.684,40 140.212,80
Receita Operacional Liquida 97.515,60 1.170.187,20
(-) Custo do Produto Vendido (CV) 72.891,00 874.692,00
(=) Lucro Bruto (LB) 24.624,60 295.495,20
(-) Custo Fixo (CF) 16.795,27 201.543,24
(=) Lucro Liquido 7.829,33 93.951,96

Demonstrativo de Resultado do Exercicio (DRE) Cenario Realista — em Reais

Mensal Anual
Receita Total (RT) 218.400,00 2.620.800,00
(-) Simples Nacional 31.231,20 374.774.40
Receita Operacional Liquida 187.168,80 2.246.025,60
(-) Custo do Produto Vendido (CV) 145.782,00 1.749.384,00
(=) Lucro Bruto (LB) 41.386,80 496.641,60
(-) Custo Fixo (CF) 16.795,27 201.543,24
(=) Lucro Liquido 24.591,53 295.098,36

Demonstrativo de Resultado do Exercicio (DRE) Cenario Otimista — em Reais

Mensal

Anual
Receita Total (RT) 273.000,00 3.276.000,00
(-) Simples Nacional 39.039,00 468.468,00
Receita Operacional Liquida 233.961,00 2.807.532,00
(-) Custo do Produto Vendido (CV) 182.227,50 2.186.730,00
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(=) Lucro Bruto (LB) 51.733,50 620.802,00
(-) Custo Fixo (CF) 16.795,27 201.543,24
(=) Lucro Liquido 34.938,23 419.258,76
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8. AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIOS

8.1. AVALIACAO ECONOMICA

8.1.1. Ponto de equilibrio

O Ponto de Equilibrio (PE) ocorre quando a Receita Total (RT) se iguala ao Custo
Total, ndo ocorrendo lucro nem prejuizo. Devido a drogaria possuir uma variedade de itens
que apresentam diferencas nos precos, o PE sera calculado em valores monetarios. Para isso,
encontra-se a Margem de Contribui¢do (MC), que nada mais é que o Lucro Bruto (LB). En-
contrado a MC pode-se calcular o PE dividindo-se os Custos Fixos (CF) pela MC e multipli-

cando pela RT, conforme a férmula abaixo:

CF
PE_E x RT

Para o cenario Realista, temos:

_ 16.795,27
41.386,80

PE =88.629,39

x 218.400,00

Para se achar o PE em porcentagem, devemos utilizar a seguinte férmula:

_CF
T RT-CV

PE

x 100

16.795.27
218 .400 —145.782

PE = x 100
PE =23,13%

Isso significa que a drogaria deve vender R$ 88.629,39 (ou 23,13%) por més para poder al-

cancar o Ponto de Equilibrio.
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8.1.2. Taxa de lucratividade

A Taxa de Lucratividade, também conhecida como margem de lucro liquida, re-
presenta a proporcao de cada unidade monetaria de receita de vendas restante apds a deducéo
de todos os custos e despesas, incluindo juros e impostos. Encontra-se a Taxa de Lucrativida-
de dividindo-se o Lucro Liquido (LL) pela Receita Total (RT) e multiplicando por 100, con-

forme a férmula abaixo:

Lucro Liquido

Taxa de Lucratividade = x 100

Receita Total

Para o cenario Realista, temos:

295.098.36

—— x 100
2.620.800,00

Taxa de Lucratividade =

Taxa de Lucratividade = 11,26% ao ano.

Este quociente indica que para cada R$ 100,00 obtido nas vendas a drogaria obtera R$ 11,26

de lucro.

8.1.3. Taxa do retorno do investimento

A Taxa do Retorno do Investimento, também conhecida como ROI (return on in-
vestment, em inglés), representa o quanto de rentabilidade a empresa estd gerando
ao final de cada periodo. Encontra-se o ROI dividindo-se o Lucro Liquido (LL) pelo Investi-

mento Inicial (1) e multiplicando por 100, conforme a formula abaixo:

ROI = Lucro Ligquido % 100

Investimento Inicial

Para o cenario Realista, temos:

295.098,36
397.000,00

ROI = x 100

ROI =74,33% ao ano.

A taxa de retorno do investimento (ROI) é de 74,33% ao ano.
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8.1.4. Prazo de retorno do investimento (payback)

O Payback constatara o periodo exato necessario para a drogaria recuperar seu
Investimento Inicial (I1) do empreendimento. Encontra-se o Payback dividindo-se o Il pelo
Lucro Liquido (LL), conforme a formula abaixo:

Investimento Inicial

Payback =

Lucro Liquido

Para o cenario Realista, temos:

397.000,00
Payback = ——
255.098,36

Payback = 1,345 ano

A drogaria levara 1 ano, 4 meses e 6 dias para alcancar o retorno do capital investido.

8.1.5. Taxa Interna de Retorno

A Taxa Interna de Retorno (TIR) ¢ a taxa de desconto que iguala o Valor Presente
Liquido (VPL) de uma oportunidade de investimento a zero. Quando a TIR for maior que o
custo do capital, também chamada de Taxa Minima de Atratividade (TMA), o projeto deve
ser aceito e quando for menor, o projeto deve ser rejeitado.

Para projecdo do Fluxo de Caixa Contabil pressupde-se que 0 aumento da receita
sera compensado pela inflagdo ao longo do tempo, permanecendo constante para 0s proximos
5 anos. Diante disso, temos:

FLUXO DE CAIXA CONTABIL

ANOO | ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Receita Total (RT) - 2.620.800,00 | 2.620.800,00 | 2.620.800,00 | 2.620.800,00 | 2.620.800,00
(-) Simples Nacional - 374.774,40 374.774,40 374.774,40 374.774,40 374.774,40
Receita Operacional Liquida - 2.246.025,60 | 2.246.025,60 | 2.246.025,60 | 2.246.025,60 | 2.246.025,60
(-) Custo do Produto -

Vendido (CPV) 1.749.384,00 | 1.749.384,00 | 1.749.384,00 | 1.749.384,00 | 1.749.384,00
(=) Lucro Bruto (LB) - 496.641,60 496.641,60 496.641,60 496.641,60 496.641,60
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(-) Custo Fixo (CF) 201.543,24 201.543,24 201.543,24 201.543,24 201.543,24
Lucro Liguido Operacional 295.098,36 295.098,36 295.098,36 295.098,36 295.098,36
(+) Depreciacao 1.990,00 1.990,00 1.990,00 1.990,00 1.990,00

(=) Fluxo de Caixa Livre (397.000,00) | 297.088,36 297.088,36 297.088,36 297.088,36 297.088,36

Para calcular a TIR utilizando-se a HP 12C, utiliza-se a seguinte sequéncia de teclas:

Teclas Descricdo

<F> <REG> Limpa os registradores

397.000 <CHS> <g> <CF0> Insere fluxo de caixa na data 0

297.088,36 <g> <CFj> Insere fluxo de caixa na data 1

297.088,36 <g> <CFj> Insere fluxo de caixa na data 2

297.088,36 <g> <CFj> Insere fluxo de caixa na data 3

297.088,36 <g> <CFj> Insere fluxo de caixa na data 4

297.088,36 <g> <CFj> Insere fluxo de caixa na data 5

<f> <IRR> Solicita o célculo da taxa interna de retorno
VISOR 69,48

A Taxa Interna de Retorno (TIR) € de 69,48%, portanto, acima da Taxa Minima de Atrativi-

dade (TMA), que é de 15%.

8.1.6. Valor Presente Liquido

O Valor Presente Liquido (VPL) é o retorno minimo que deve ser obtido em um

projeto para que o valor de mercado da empresa fique inalterado. O VPL é o resultado da sub-

tracdo do Investimento Inicial (1) de um projeto pelo valor presente de suas entradas de caixa,

descontadas a uma taxa igual ao custo de capital ou Taxa Minima de Atratividade (TMA).

Para calcular

seguinte sequéncia de teclas:

VPL utilizando-se a HP

12C,

Teclas Descricao

<F> <REG> Limpa os registradores
397.000 <CHS> <g> <CF0> Insere fluxo de caixa na data 0
297.088,36 <g> <CFj> Insere fluxo de caixa na data 1
297.088,36 <g> <CFj> Insere fluxo de caixa na data 2
297.088,36 <g> <CFj> Insere fluxo de caixa na data 3
297.088,36 <g> <CFj> Insere fluxo de caixa na data 4
297.088,36 <g> <CFj> Insere fluxo de caixa na data 5
15 <i> Insere a taxa de desconto

utilizamos a




<f> <NPV>

Solicita o célculo do valor presente liquido

VISOR

598.886,26
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O Valor Presente Liquido de R$ 598.886,26, isto €, maior que zero, devendo assim, 0 inves-

timento ser aceito.

8.2. ANALISE DE SENSIBILIDADE

Foram elaborados os Demonstrativos de Resultado do Exercicio (DRE) dos trés

cenarios (pessimista, realista e otimistas). Os cendrios em relacdo ao faturamento mensal da

drogaria apresentam uma variagdo de 50% entre pessimista e realista e 25% entre realista e

otimista.

Demonstrativo de Resultado do Exercicio (DRE) Cenario Pessimista — em Reais

Mensal Anual
Receita Total (RT) 109.200,00 1.310.400,00
(-) Simples Nacional 11.684,40 140.212,80
Receita Operacional Liquida 97.515,60 1.170.187,20
(-) Custo do Produto Vendido (CV) 72.891,00 874.692,00
(=) Lucro Bruto (LB) 24.624,60 295.495,20
(-) Custo Fixo (CF) 16.795,27 201.543,24
(=) Lucro Liquido 7.829,33 93.951,96

Demonstrativo de Resultado do Exercicio (DRE) Cenario Realista — em Reais

Mensal Anual
Receita Total (RT) 218.400,00 2.620.800,00
(-) Simples Nacionall 31.231,20 374.774.40
Receita Operacional Liquida 187.168,80 2.246.025,60
(-) Custo do Produto Vendido (CV) 145.782,00 1.749.384,00
(=) Lucro Bruto (LB) 41.386,80 496.641,60
(-) Custo Fixo (CF) 16.795,27 201.543,24
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(=) Lucro Liquido 24.591,53 295.098,36
Demonstrativo de Resultado do Exercicio (DRE) Cenario Otimista — em Reais
Mensal Anual
Receita Total (RT) 273.000,00 3.276.000,00
(-) Simples Nacional 39.039,00 468.468,00
Receita Operacional Liquida 233.961,00 2.807.532,00
(-) Custo do Produto Vendido (CV) 182.227,50 2.186.730,00
(=) Lucro Bruto (LB) 51.733,50 620.802,00
(-) Custo Fixo (CF) 16.795,27 201.543,24
(=) Lucro Liquido 34.938,23 419.258,76

Para projecdo do Fluxo de Caixa Contabil nos trés cenarios, pressupbe-se que 0

aumento da receita serd compensado pela inflagdo ao longo do tempo, permanecendo constan-

te para os préximos 5 anos. Diante disso, temos:

FLUXO DE CAIXA CONTABIL PARA O CENARIO PESSIMISTA

Livre

_ ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Receita Total (RT) - 1.310.400,00 | 1.310.400,00 | 1.310.400,00 | 1.310.400,00 | 1.310.400,00
(-) Simples Nacional - 140.212,80 | 140.212,80 | 140.212,80 | 140.212,80 | 140.212,80
Receita  Operacional
Liquida - 1.170.187,20 | 1.170.187,20 | 1.170.187,20 | 1.170.187,20 | 1.170.187,20
() Custo do Produto
Vendido (CPV) - 874.692,00 | 874.692,00 | 874.692,00 | 874.692,00 | 874.692,00
(=) Lucro Bruto (LB) - 29549520 | 29549520 | 295.49520 | 295.49520 | 295.495,20
(-) Custo Fixo (CF) - 201.543,24 | 201.543,24 201.543,24 201.543,24 | 201.543,24
Lucro Liquido Opera-
cional - 93.951,96 93.951,96 93.951,96 93.951,96 93.951,96
(+) Depreciagao - 1.990,00 1.990,00 1.990,00 1.990,00 1.990,00
(%) Fluxo de Caixa

(397.000,00) | 95.941,96 95.941,96 95.941,96 95.941,96 95.941,96
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FLUXO DE CAIXA CONTABIL PARA O CENARIO REALISTA

vre

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Receita Total (RT) - 2.620.800,00 | 2.620.800,00 | 2.620.800,00 | 2.620.800,00 | 2.620.800,00
(-) Simples Nacional - 374.774,40 | 374.774,40 | 374.77440 | 374.774,40 | 374.774,40
Receita Operacional
Liquida - 2.246.025,60 | 2.246.025,60 | 2.246.025,60 | 2.246.025,60 | 2.246.025,60
(-) Custo do Produto
Vendido (CPV) - 1.749.384,00 | 1.749.384,00 | 1.749.384,00 | 1.749.384,00 | 1.749.384,00
(=) Lucro Bruto (LB) - 496.641,60 | 496.641,60 | 496.641,60 | 496.641,60 | 496.641,60
(-) Custo Fixo (CF) - 201.543,24 | 201.543,24 | 201.543,24 | 201.54324 | 201.543,24
Lucro Liquido Opera-
cional - 295.098,36 | 295.098,36 | 295.098,36 | 295.098,36 | 295.098,36
(+) Depreciagéo - 1.990,00 1.990,00 1.990,00 1.990,00 1.990,00
(=) Fluxo de Caixa
Livre (397.000,00) | 297.088,36 | 297.088,36 | 297.088,36 | 297.088,36 | 297.088,36
FLUXO DE CAIXA CONTABIL PARA O CENARIO OTIMISTA
_ ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Receita Total (RT) - 3.276.000,00 | 3.276.000,00 | 3.276.000,00 | 3.276.000,00 | 3.276.000,00
(-) Simples Nacional - 468.468,00 | 468.468,00 | 468.468,00 | 468.468,00 | 468.468,00
Receita Operacional
Liquida - 2.807.532,00 | 2.807.532,00 | 2.807.532,00 | 2.807.532,00 | 2.807.532,00
(-) Custo do Produto
Vendido (CPV) - 2.186.730,00 | 2.186.730,00 | 2.186.730,00 | 2.186.730,00 | 2.186.730,00
(=) Lucro Bruto (LB) - 620.802,00 | 620.802,00 | 620.802,00 | 620.802,00 | 620.802,00
(-) Custo Fixo (CF) - 201.543,24 | 201.543,24 | 20154324 | 201.543,24 | 201.543,24
Lucro Liquido Opera-
cional - 419.258,76 | 419.258,76 | 419.258,76 | 419.258,76 | 419.258,76
(+) Depreciacao - 1.990,00 1.990,00 1.990,00 1.990,00 1.990,00
(=) Fluxo de Caixa Li-
(397.000,00) | 421.248,76 | 421.24876 | 421.24876 | 421.248,76 | 421.248,76

Utilizando as formulas dos itens 8.1.1 ao 8.1.6, temos:
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Analise em diferentes cenarios

_ Cenérios
Indicador _ : i _
Pessimista Mais provavel (Realista) Otimista
TIR (%) 6,66 69,48 103,03
VPL (R$) (75,387,67) 598.886,26 1.015.091,18
Payback 4 anos, 2 meses e 22 dias 1 ano, 4 meses e 6 dias 11 meses e 11 dias
PE (%) 46,26 23,13 18,5

8.3. AVALIACAO SOCIAL
Todas as empresas causam impactos sociais, que, consequentemente, se traduzem
em indicadores macroecondmicos. Com a Drogaria Villanova ndo sera diferente! Os princi-

pais indicadores macroecondmicos e seus respectivos impactos gerados sao:

8.3.1. Contribuicdo para a receita do Governo

Serdo 3 funcionérios trabalhando na drogaria, além da minha esposa (farma-
céutica). Somente com salarios e beneficios, o custo mensal fica em R$ 10.341,44. Cabe
ressaltar que serdo ao menos 2 trabalhadores que estariam desempregados e que deixa-
rdo de receber os beneficios do Governo (auxilio-desemprego, bolsa-familia, dentre
outros). Adicionalmente, existem as contribui¢6es direta para a receita do Governo, que
sdo 0s impostos, tais como: FGTS, IPTU e Simples Nacional. No cenério realista, teria
um total de gastos com impostos de R$ 390.718,40 anualmente.

8.3.2. Indicadores vinculados ao processo de desenvolvimento regional

Como foi mencionado acima, ao menos 2 funcionarios serdo do préprio bairro Los
Angeles, contribuindo assim para a geracdo de emprego e renda do bairro. O bairro tem pouca
estrutura e somente uma drogaria para atender toda a populagéo da regido. Com o advento de
mais uma drogaria, a populacdo daquela localidade ganhara mais uma opg¢do, melhorando
assim a qualidade de vida.
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8.3.3. Indicadores vinculados a programas e objetivos conjunturais da politica econémica

No que tange a preocupacao ambiental, serdo adotadas sacolas de papel ao invés
de sacolas plasticas para embalar os produtos vendidos. E de grande conhecimento que as
sacolas plasticas demoram entre 100 e 400 anos para se decomporem sendo que as de papel
ndo duram mais do que 4 meses. No 3° ano de funcionamento, sera feito um estudo de viabi-
lidade para a instalacdo de energia solar para abastecer a drogaria. Caso seja viavel, sera ado-

tado.



9. CONCLUSAO

O Plano de Negdcios se tornou pecga chave na formacdo e desenvolvimento
de empresas, sejam elas novas e em ascensdo no mercado ou mesmo as que ja estdo em
funcionamento, mas buscam maneira de inovar e de otimizar seus resultados.

O trabalho teve como objetivo elaborar um Plano de Neg6cios com vistas a
abertura de uma drogaria no bairro Los Angeles, na cidade de Campo Grande, Mato
Grosso do Sul. Para alcance deste objetivo, estudou-se a estrutura do Plano de Nego-
cios. O Plano Estratégico, onde foram analisados os ambientes (externo e interno), bem
como a definicdo dos objetivos e das estratégias; o Plano de Marketing, onde foi feita a
analise do mercado, segmentacdo, produto, preco, praca e promocdo; o Plano de Opera-
coes, onde foi verificada a capacidade, localizacao, processos e tecnologia, organizacdo
e RH; o Plano Financeiro, onde foram analisados os investimentos e financiamentos,
custos, receitas, fluxos de caixa, dentre outros; e, por fim, foi feita a Avaliagdo do Plano
de Negdcios, tanto economicamente como socialmente.

Ao identificar o mercado consumidor, detectou-se que eles levam muito em
conta o preco e a qualidade do atendimento nas farmacias, além da proximidade e da
presenca do farmacéutico. Com relacdo a localizacdo escolhida para a drogaria € impor-
tante destacar que ficara localizada em um ponto de grande potencial, visto que o con-
sumidor prefere drogarias perto de casa, ou do lugar onde trabalham. Por se tratar de um
bairro residencial, a drogaria estara localizada na rua mais movimentada do bairro, com
um grande fluxo de pessoas, com facilidade de acesso.

Levando-se em conta a presenca de concorrentes, detectou-se que sé existe
uma drogaria no bairro. Os medicamentos e tipos de servicos prestados sdo praticamen-
te os mesmos (medicamentos éticos, genéricos, similares, além de perfumaria e produ-
tos de higiene) sendo que o diferencial se encontra na qualidade do atendimento, no
servico de entrega e na aplicacdo de injetaveis.

Quanto ao planejamento de recursos humanos da drogaria, ela possui uma
estrutura bastante enxuta, por se tratar de uma drogaria de pequeno porte. Serdo 05

pessoas trabalhando a maior parte do tempo. Um gerente geral, que serd o proprietario,
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a farmacéutica responsavel, o atendente, o caixa e 0 motoboy, sendo que o atendente e 0
caixa podem revezar nas fungdes. O proprietéario receberd um pré-labore e a farmacéuti-
ca o salario-piso da categoria. Os demais colaboradores receberdo um salario acima do
salario comercial praticado na cidade.

Em relacdo aos aspectos juridicos e legais, a drogaria adotard como forma
juridica Empresa Individual. Destaca-se que a drogaria se enquadrara como uma empre-
sa de pequeno porte, de acordo com sua receita bruta anual, e optou-se como imposto o
Simples Nacional, pois consiste em urna forma simplificada e unificada de recolhimento
de tributos, por meio da aplicacdo de percentuais favorecidos e progressivos, incidentes
sobre uma Unica base de calculo, a Receita Bruta.

E na avaliacdo do Plano de Negdcios onde se conclui se o investimento é vi-
avel ou ndo. Porém, essa avaliacdo deve ser constantemente revista e monitorada, pois
qualquer mudanca no ambiente externo ou interno pode acarretar modificagfes na estru-
tura da empresa. De acordo com a analise de sensibilidade realizada para a drogaria, se
for considerado o cenario pessimista, seria inviavel a implantacdo do empreendimento,
haja vista a Taxa de Minima de Atratividade (TMA) ser de 15%, fazendo com que o
VPL ficasse negativo em R$ 75,387,67, com uma TIR de apenas 6,66% e Payback de 4
anos, 2 meses e 22 dias. No cenario realista, o Payback seria de 1 ano, 4 meses e 6 dias,
teria um VPL positivo de R$ 598.886,26 e uma TIR de 69,48%. J& no cenario otimista,
0 empreendimento teria um Payback de 11 meses e 11 dias, um VPL positivo de R$
1.015.091,19 e uma TIR de 103,03%.

90

Com base na anéalise financeira e nos calculos apresentados conclui-se que o

empreendimento € viavel do ponto de vista econémico e financeiro.
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