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Resumo
Farmacia Drive-Through

Este trabalho tem como principal objectivo a aplicacdo dos conceitos aprendidos ao
longo da licenciatura em Gestdo Empresarial e nesse sentido foi elaborado um estudo
acerca da possibilidade de implementacdo de uma nova forma de prestacéo de servicos
pelas farmacias através do sistema drive-through.

Foi escolhida uma farmacia que retne todas as condicGes favoraveis a implementacao
de tal projecto e em torno disso foi feito um estudo que tera abrangido todos os pontos-

chave na anélise de viabilidade do referido projecto.

Inicialmente foi feita uma andlise ao mercado e sector em que as farmécias estdo
inseridas como o objectivo de melhor compreender a forma como este servico poderia

ser aceite pelos utentes das farmacias bem como pelo proprio sector farmacéutico.

O estudo prolongou-se até ser possivel concluir se 0 projecto poderia ser implementado
com sucesso ou se, pelo contréario, iria existir demasiada resisténcia a uma farmacia

drive-through.
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Abstract
Pharmacy Drive-Through

This work has as main objective the application of concepts learned throughout the
degree course in Business Management and in that sense was an elaborate study on the
possibility of implementing a new form of provision of services by pharmacies through
the drive-through.

It was chosen a pharmacy that fulfills all the conditions conducive to the
implementation of this project and around it was a study done that will affect all of the

key points in the feasibility study for the project.

Initially an analysis was made to the market and sector in which pharmacies are
included as the aim of better understanding how this service could be accepted by the

users of pharmacies and the pharmaceutical sector itself.

The study lasted until it was possible to conclude whether the project could be
successfully implemented or not, however, would be too much resistance to a pharmacy
drive-through.
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Introducéo

A Farmécia Quinta do Conde é um exemplo de sucesso no que respeita a forma como

tem vindo a desenvolver-se no ramo em gue se encontra inserida.

Tendo em conta a sua capacidade de inovacao e vontade de fazer sempre mais e melhor,
serd realizado um estudo com o objectivo de avaliar se um novo projecto poderia ser
implementado mantendo os seus resultados de sucesso. O projecto consiste em
implementar na Farméacia Quinta do Conde o sistema drive-through em que os utentes

ndo necessitam de sair do carro para efectuar as suas compras.

Desta forma, serd feito um estudo estatistico da aceitacdo por parte do publico
relativamente a este novo conceito de farmacia, de forma a ser possivel verificar a

viabilidade de implementacdo deste projecto na farmacia.

A Farmacia Quinta do Conde mostra como é possivel fidelizar os seus clientes e atrair

novos clientes com a sua forma de inovar mantendo sempre o nivel de servigo prestado.

Numa fase inicial, serd apresentado o funcionamento do sector de uma forma geral,
fazendo um enquadramento legal, observando a evolucdo do numero de farméacias ao

longo do tempo e focando a politica de precos praticada neste sector.

Apo6s a andlise do sector em geral, serd feita a analise da farmacia em estudo. Nesta
andlise serad feita a analise SWOT da empresa, serdo mencionados os seus valores,
mMIissao e objectivos para que assim, seja possivel averiguar se o projecto a implementar

faz sentido e se esta de acordo com a forma de estar desta farmacia no mercado.

A concorréncia sera um ponto de destaque pois apesar de existir uma ideia inicial de
como se comporta a concorréncia de uma farmécia, serd possivel observa-la de uma

perspectiva diferente.
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De forma a ter uma melhor percepcdo da forma de trabalhar da Farmécia Quinta do
Conde, sera apresentado o organigrama que representa as funcdes desempenhadas por

cada elemento da equipa e como estdo divididas as tarefas por cada elemento.

Seréa feita a analise da zona envolvente, percebendo de que forma evoluiu a localidade
onde esta inserida a farmécia e que tipo de populacdo pode ser encontrada como cliente

da farmacia Quinta do Conde.

Serdo tidos em conta dados estimados por parte da farmacia em questdo, cruzados com
0s resultados estatisticos recolhidos para que se possa calcular a viabilidade do projecto

com a menor margem de erro possivel.

Por fim, serd analisada uma demonstracdo de resultados e balanco previsional, bem

como os cash-flows e VAL do projecto.

Sandra Almeida — Janeiro 2011 — Universidade Atlantica 11
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1. Sector de Actividade

As farmécias estdo inseridas no sector Comércio por Grosso e Retalho — Comércio a
Retalho de Produtos Farmacéuticos (CAE 52310 — Farmécia).

Este sector encontra-se numa fase de grande mudanca. As exigéncias das entidades
reguladoras no que respeita aos produtos e aos precos a praticar, por exemplo, o
crescimento da procura, as novas normas de propriedade da farmacia, levam a uma

constante necessidade de inovacao e de diferenciacdo por parte deste sector.

O sector farmacéutico tem neste momento como principal desafio a gestdo da inovacgao
e nesse sentido, torna-se imperativa a existéncia de um lider que oriente a sua farmécia
de forma a conseguir superar o actual contexto de mudanca que o sector atravessa,
sendo necessario promover a eficicia das equipas de vendas, bem como saber motiva-
las sabendo qual o comportamento dos colaboradores de forma a poder alinha-lo com 0s

objectivos da empresa.

Esta é igualmente uma fase em que novas oportunidades se avizinham visto que, a
legislacdo incluiu recentemente normas e alterou algumas ja existentes, 0 que traz as

farméacias oportunidades para aproveitar e desenvolver.

2. Enquadramento Legal (Ver anexos)

e Portaria n® 1427/2007 de 2 de Novembro, que regula as condi¢des e 0s requisitos

da dispensa de medicamentos ao domicilio e através da Internet;

e Portaria n°® 1428/2007 de 2 de Novembro, que define a forma de cumprimento
das obrigacGes legalmente previstas de comunicagdo entre as farmécias e o
INFARMED - Autoridade Nacional do Medicamento e Produtos de Saude, I. P.
(INFARMED, I. P.);
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e Portaria n® 1429/2007 de 2 de Novembro, que define os servicos farmacéuticos

que podem ser prestados pelas farmacias;

e Portaria n° 1430/2007 de 2 de Novembro, que fixa os procedimentos de
licenciamento e de atribuicdo de alvard a novas farméacias e as que resultam de
transformacéo de postos farmacéuticos permanentes, bem como da transferéncia

da localizacao das farmacias;

e DL n° 53/2007 de 8 de Marco, que se refere a existéncia de postigos de

atendimento.

3. Evolucéo do numero de Farméacias

Ao longo dos anos verificou-se um aumento do nimero de farmécias em Portugal,
factor relacionado com a necessidade de existéncia de farméacias em algumas zonas do

pais, mais carenciadas no que respeita a este tema.

Este aumento tem sido de cerca de 200 novas farmacias num periodo de 5 anos, como

pode ser observado no seguinte grafico:

3.000
2552 =
. 2775
2,500
2503 2527
2345

2.0 2.144

1589
1,500
1000 O

1976 1 1984 191 1995 2000 2007 2002 2003 2004 2005 2000

Figura 1 — Evolucao do numero de farmécias em Portugal (Fonte: www.anf.pt - Junho 2009)
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O que pode ser observado por volta do ano 2002, deve-se ao facto de ter sido aberto um

concurso para cerca de 200 novas farmacias, este aumento resulta de uma redugdo de

capitacdo por farmécia.

4. Contexto Econdmico da Farmacia

Em 2006, o mercado farmacéutico nacional atingiu o valor de 4.357,20 milhdes de

euros, onde 3.454,80 milhdes de euros tiveram origem nos medicamentos dispensados

em farmacias.

Relativamente a taxa acumulada de crescimento, verificou-se um crescimento acentuado

no mercado hospitalar comparativamente ao mercado das farmaécias.

(Price to
cons!

Rate of Rate of Rate of Rate of

incr. % incr. % incr. % incr. %
Total Market || 3.369.708 3,536,187 3,881,759 4,164,295 4357208
0‘"“8:‘?;"* 2821908 | 353 || 2000808 917 | 3188700 549 || 333800l 27 || 3454800
a) 0TC 250209 318 | 267530 957 | 2931400) 684 | 3125%00| 368 | 3241200
porc [ 20 782 25475 ]| 482 257,300 | 754 237800 -1021 213,600
”m' 540401 [ 1221 o15302 | 1262 693,059 [ 155 00495 | 1273 || so2403

Unidade: milhdes de euros;
Fonte: IMS Health

Legenda: a e b - Farmacias; c e d - Hospitais

Figura 2 — Crescimento do mercado Hospilar vs mercado das farmacias (Fonte: www.anf.pt -
Junho 2009)
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5. Margem sobre o preco dos medicamentos na cadeia
do medicamento entre paises de referéncia

—
—-— .=
m— - |
rovce T S
T E—

Grecia

o 10 220 3 & s e 70 s s 100
Windastria [ ar Farmadia

Figura 3 — Margem sobre o prego dos medicamentos (Fonte: www.anf.pt - Junho 2009)

As farmécias em Portugal tém vendas médias de 1,3 milhdes de euros por ano mas
cerca de 40-50% da margem média das farméacias destina-se as despesas com pessoal e

13% ao pagamento de impostos.

6. Politica de precos
A politica de precos no sector farmacéutico é extremamente rigorosa e aposta na

qualidade e seguranca dos produtos e servicos prestados.

Ao adquirir um produto numa farmacia ha a certeza de um acompanhamento e
conhecimento por parte de quem aconselha o consumidor e isso tera um preco que
poderd ser superior ao praticado num outro local onde esta autorizada a venda de

produtos similares, no entanto, com uma qualidade de servico prestado inferior.

Os precos praticados pelas farmacias incluem uma margem de lucro de 18% nos
medicamentos sujeitos a receita médica e de 20 a 30% nos restantes produtos, onde a
venda dos medicamentos sujeitos a receita médica representam cerca de 95% do total de

vendas da farmacia.
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A grande vantagem na aquisicdo de medicamentos em farmacias é sem duvida a
garantia de um servico de exceléncia que aposta numa relacdo de proximidade com o

cliente.

7. As Farméacias em Portugal

Portugal dispGe actualmente de uma das melhores redes de farmacias da Europa,
oferecendo um sistema de assisténcia farmacéutica as popula¢fes a um custo reduzido e
através de um continuo investimento no que respeita ao desenvolvimento da qualidade
dos servigos prestados, asseguram a satisfacdo das necessidades dos utentes

permanentemente.

| Poriugussas.

Figura 4 — Logétipo das Farmacias (Fonte: www.anf.pt - Junho 2009)

As farmécias em Portugal prestam actualmente, servicos farmacéuticos bastante
diversificados e com diferentes graus de complexidade, tentando ir ao encontro das
necessidades dos doentes e da populacdo em geral. Estes servicos incluem,
essencialmente, a promocdo da saude e prevencdo da doenca/reducdo de riscos,
identificacdo precoce da doenca (através de rastreios continuos e periddicos), vigilancia

de doentes sob terapéutica e cuidados continuados.
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Por sua vez, os servicos prestados podem dividir-se em servigos essenciais e servigos

diferenciados:

7.1. Os servigos essenciais

Estdo normalmente associados a dispensa de um medicamento, medi¢Ges de

parametros, promoc¢édo da saude, reducdo de riscos, proteccdo ambiental e reducdo do

desperdicio.

Dispensa de medicamentos e outros produtos de saude;

Servico Informacéo Saude: Numa farméacia podemos encontrar de forma facil e
gratuita folhetos informativos que abordam varios temas que frequentemente
preocupam a populacgdo, de forma clara e acessivel tais como: alergias ao polen,
cblicas na crianca, feridas ou problemas dos pés, cuidados a ter com 0s animais
em casa. Estes folhetos consideram a sazonabilidade de algumas doencas e a

actualidade do tema em questéo.

Pergunte na sua Farmacia

5 Questées-Chave a saber sobre medicamentos

« Prestar informagao sobre os medicamentos adquiridos

» Reforgar o conhecimento dos individuos sobre os
medicamentos que tomam: 5 questdes-chave

e | 3
* Promover a utilizagao adequada, efectiva e segura dos
medicamentos e a diminuigdo do desperdicio

X

—_— HDBWYHA HNS
YN JLNNDN 3D
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Figura 5 — Servigos prestados numa farmécia (Fonte: www.anf.pt - Junho 2009)

e Campanhas de promocdo da salde e prevencdo da doenca: Regularmente, sdo
desenvolvidas campanhas de promocdo da salde e prevengdo da doenga, nas
quais os farmacéuticos tém uma intervencdo valiosa contribuindo para a
identificacdo precoce de individuos em risco, vigilancia de doentes sob
terapéutica e identificacdo precoce de possiveis situacBes relacionadas com a

terapéutica:

Revisao da Terapéutica nos
Idosos

26 A 31 DE MARCCO DE 2007

PON&” alvo? 3053 Famdciae susdciodin

Que Intervencic
na farmada?

Figura 6 — Servicos prestados nas farmacias a idosos (Fonte: www.anf.pt - Junho 2009)
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e Ensino do wuso correcto de dispositivos terapéuticos/de autovigilancia:

dispositivos de inalacdo ou de insulina, por exemplo.

Avaliagao do grau de controlo da asma e ensino da
técnica de utilizacao dos dispositivos de inaliagao

2 A 6 DE MAIO DE 2006

DA ASMA

R

Figura 7 — Campanha sobre a asma (Fonte: www.anf.pt - Junho 2009)

e Servico CheckSaude (medicdo de parametros): Neste ambito, as farmaécias
disponibilizam diversos testes que podem ser feitos de forma rapida e simples de
forma a detectar ou controlar algumas doencas:

e Avaliacio do indice de Massa Corporal (IMC) e Perimetro Abdominal;
e Press&o arterial,

e Glicemig;

e Colesterol total,

Avaliacao de factores de risco:
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o Risco cardiovascular;
o Grau de dependéncia tabagica:

o Servico de Cessacdo Tabégica.

Farmacias Portuguesas.
0 nos =0 contributo para a Satade.

Na campanha de Cessagao
Tabéagica, foram avaliados
1202 fumadores

L R v 4 A b ————

and

Figura 8 — Programa de cessacéo tabagica (Fonte: www.anf.pt - Junho 2009)

e Programa Troca de Seringas: Numa avaliacdo farmaco-econdmica feita em
Junho de 2002, estimava-se que nos 8 primeiros anos do Programa, terdo sido
evitadas mais de sete mil novas infecc¢Ges pelo VIH por cada 10 mil utilizadores
de drogas injectaveis, com poupancas para o0 Servico Nacional de Saude de 400

a1 700 milhdes de euros.
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Figura 9 — Folheto de entrega pontual (Fonte: www.anf.pt - Junho 2009)

¢ Recolha de Radiografias Usadas;

e Valormed: As Farmacias colaboram na recolha de residuos de medicamentos,
inserida no Sistema Integrado de Gestdo de Residuos de Embalagens de
Medicamentos que visa contribuir para o uso racional do medicamento e para a

prevencdo de danos ambientais.

7.2. Servigos Diferenciados

Este tipo de servigos encontra-se normalmente associado ao seguimento da terapéutica
através de visitas programadas do doente a farmacia, nas quais o farmacéutico investe
tempo adicional e know-how especializado no dominio do medicamento. Alguns

exemplos de servigos diferenciados :

e Programa de Substituicdo Terapéutica com Metadona: Este Programa foi
iniciado em 1998, ao abrigo de uma parceria com o Ministério da Salude e a

Ordem dos Farmacéuticos, através do qual, os farmacéuticos com formacao
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especifica obrigatoria administram solu¢fes de metadona sob toma observada a
toxicodependentes em tratamento referenciados & farméacia por médicos

especialistas dos centros de tratamento (CATS).

No @mbito do Programa de Substituicdo com
Metadona as farmacias ja integraram 1819 doentes

.I.
i

7o

Figura 10 — Programa de desintoxicac¢do de drogas (Fonte: www.anf.pt - Junho 2009)

e Gestdo da Terapéutica;

e Gestdo da doenca: Programas de Cuidados Farmacéuticos na Asma/DPOC,

Diabetes e Hipertensdo Arterial/Dislipidemia

Com a entrada em vigor da legislagdo que define os servicos farmacéuticos, as
farmacias tém como objectivo alargar o leque de oferta dos servigos que prestam, de

forma a estarem ainda mais proximas da populacdo em outros dominios inovadores.

As farmécias sdo unidades que fazem parte do sistema nacional de prestacdo de
cuidados de saude e contam de forma permanente com a direccdo técnica de

farmacéuticos.
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A abertura de uma farmécia encontra-se condicionada por critérios demogréaficos e
geogréficos, o que impossibilita a concentragdo de farmécias nos centros urbanos e
favorece uma distribuicdo homogénea, ou seja, a instalacdo de farmécias resulta de
critérios de acessibilidade ao medicamento das populacGes, e tem como prioridade o
interesse da qualidade do servico prestado, pelo que estéo estabelecidos requisitos de
instalacdo e de funcionamento a que devem obedecer as farmécias, permitindo assim ir

ao encontro das reais necessidades das populacoes.

O funcionamento de uma farméacia esta sujeito a um processo prévio de licenciamento,
nos termos da legislagdo em vigor, que envolve as autoridades de salde, as autarquias
locais e 0 INFARMED.

8. Como abrir uma farmacia

Ao proceder a abertura de uma farméacia, devem ser consideradas as normas
orientadoras do exercicio profissional em farmécias de oficina constantes das Boas

Préticas de Farmacia.

Durante o processo de licenciamento da farmacia, o proprietario deve ter em
consideracdo se se encontram reunidos todos os requisitos técnicos das instalacdes,
verificar o cumprimento das normas que regulamentam o funcionamento da farmacia e

as exigéncias legais em vigor.

A instalacdo de uma farmécia tem em conta diversos critérios, nomeadamente, a
acessibilidade ao medicamento pela populacéo, existindo como prioridade o interesse da
qualidade do servico prestado através de requisitos de instalacdo e funcionamento que

as farmécias devem cumprir, satisfazendo as reais necessidades das populagdes.

De acordo com a legislagdo em vigor, foram eliminadas as regras restritivas de acesso a
propriedade das farmacias. Actualmente, qualquer pessoa singular ou sociedade
comercial pode ter acesso a propriedade de farméacias desde que sejam cumpridas as

normas legalmente impostas.
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A instalacdo de uma nova farmacia processa-se por abertura de concurso publico,
publicada na 22 série do Diario da Républica e divulgado no sitio do Infarmed, a partir
da abertura do concurso publico as pessoas singulares ou colectivas podem concorrer
através da apresentacdo da candidatura desde que retnam os requisitos legais das
proprietarias das farmacias, no momento da apresentagdo da candidatura, os
concorrentes devem proceder a entrega dos documentos necessarios. Na fase seguinte o
jari procede a seleccdo dos concorrentes bem como a sua graduagdo. Segue-se a
homologacdo e a notificacdo dos concorrentes admitidos. Ha lugar ao sorteio dos
concorrentes através de um acto publico e é feita a notificacdo do concorrente graduado

em primeiro lugar.

Este sorteio ndo tem em consideracdo a qualidade do quadro de pessoal que integra a
equipa, ou seja, para que esteja de acordo com a legislacdo basta que exista um Director
Técnico, nem considera os servicos que a farmacia pretenda prestar e desenvolver ja que
estes, sdo para as farméacias um motivo de diferenciacdo, sem haver uma preocupacgéo
acentuada com 0s custos que estes servicos prestados possam implicar, no entanto, se
falarmos de um proprietéario que ndo seja farmacéutico, podera existir um desinteresse
por manter uma equipa de farmacéuticos ou um conjunto de servigos prestados que

representem custos elevados para a farmécia.

Na fase seguinte, 0 concorrente presta uma caucao e apresenta os documentos exigidos
que serdo analisados pelo jari. Apds aprovacdo pelo jari quanto ao local, espaco e
quadro farmacéutico, o Infarmed notifica o concorrente seleccionado do prazo de

instalacdo da farmaécia.

A instalacdo da farmacia implica a dotacdo de pessoal e o cumprimento das normas
relativas as divisdes e areas minimas. Terminada a instalacdo da farmécia, é requerida

ao Infarmed a vistoria e se tudo estiver conforme é emitido o alvara.

De acordo com a Portaria n°® 1430/2007, de 2 de Novembro, estdo estabelecidas as
condicBes gerais da instalacdo das novas farmécias sendo que, as regras técnicas de
instalagdo, equipamento e funcionamento, o licenciamento e a fiscalizagdo das

farmacias sdo atribuidas pelo Infarmed.
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Para proceder a instalacdo de uma farmacia € necessario seguir uma check list

orientadora que se encontra em anexo neste trabalho.

9. Remodelacéo de instalagcoes

E necessario que as instalagbes de uma farmécia se encontrem em bom estado de
conservacao e adequadas ao fim a que se destina, de acordo com a legislacdo em vigor,
designadamente o DL n°® 307/2007 de 31 de Agosto, Portaria n°® 1430/2007 de 2 de

Novembro.

Uma farmacia deve apresentar sempre condicdes fisicas e funcionais que garantam o
cumprimento das Boas Praticas de Farmacia, cabendo ao proprietario tomar as
diligéncias necessarias no sentido do cumprimento de todas as exigéncias técnicas das

actividades desenvolvidas na farmacia.

Se o proprietario de uma farméacia pretender realizar obras de remodelacdo ou
ampliacdo da mesma, devera preencher um requerimento que serd possivel encontrar

nos anexos deste trabalho.

10. Farmacia Drive-Through

Apos ter sido feita a anélise do sector farmacéutico num ambito geral, é possivel agora
apresentar o projecto que € considerado o centro deste trabalho e que lhe deu origem.

Embora as farmécias sejam consideradas um ramo muito especifico e um pouco a parte
do restante mercado, com uma legislagcdo muito préopria e uma forma de funcionamento
bastante particular, estas ndo deixam de ser empresas, com muitas nuances que as

diferenciam de outra empresa comum, no entanto, sdo empresas. Empresas que
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necessitam de ser geridas, que se preocupam com a concorréncia, aumentar lucros e
diminuindo custos, ttm uma componente de extrema importancia de recursos humanos
que devem ser devidamente qualificados para poderem desempenhar a sua fungdo no

interior de uma farmacia.

As farméacias devem ter como preocupacao a inovacao e diferenciacdo face a possiveis
concorrentes que podem passar por outras farmécias proximas ou espagos salde no

interior ou pertencentes a grandes superficies e é nesse sentido que surge esta ideia.

Nos dias que correm em que é necessario ser um excelente gestor do tempo, nem

sempre existe disponibilidade para o ocuparmos com compras, filas e estacionamento.

Verifica-se uma crescente preocupagdo com a rentabilidade do tempo e simplificacdo de
procedimentos e actos presentes no quotidiano de todos nos, ndo sera dificil encontrar
guem nos permita adquirir produtos através de sites na Internet com posterior entrega ao

domicilio, e até mesmo formas de adquirir produtos ou servicos sem ter de sair do carro.

O sector farmacéutico tem vindo a inovar os seus procedimentos e forma de estar no
mercado e talvez seja este 0 momento em que devera nao sO alterar e acrescentar 0s

servicos por si prestados mas também alterar a forma como os pode prestar.

Neste sentido, surgiu a ideia de ser possivel adquirir medicamentos numa farméacia mas
sem ter de sair do carro, algo que pode poupar tempo de estacionamento e filas no
interior da farmacia trazendo ainda como mais-valia para a farmacia, o facto desta poder

servir a muito mais pessoas e aumentar assim a sua quota de mercado.

Numa perspectiva de cliente, este ficara satisfeito por poder adquirir os medicamentos
sem ter de se deslocar ao interior da farmacia, poupar o tempo do estacionamento,
sentir-se mais seguro no exterior da farmacia, em particular a noite quando necessita de

utilizar a farmacia quando esta se encontra de servico.

Numa perspectiva empresarial, com este projecto € possivel atrair mais clientes a sua
farmécia, prestar um servigo mais rapido e assim atingir o seu objectivo que é a

satisfacdo e fidelizacdo dos clientes.
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O conceito de farmécia drive-through, € direccionado para a populagdo activa, que
habitualmente se desloca de carro e tem pouco tempo para dispender e foi encontrada
uma farméacia onde este projecto poderia ser implementado com sucesso. Trata-se de
uma farmécia situada na Quinta do Conde, localidade composta por populacdo jovem
que trabalha fora da zona de residéncia e regressa diariamente j& a noite. Esta zona esta
em crescimento e existem apenas trés farmacias a disposicéo da populacéo.

A Farmécia Quinta do Conde disponibilizou-se para fornecer os dados necessarios a
andlise de viabilidade do projecto e disp8e de condicdes fisicas e conceptuais para o

implementar.

11. A Farmacia Quinta do Conde

A escolha da farmécia em que poderia ser implementado tal projecto ndo foi feita ao
acaso. Apos alguma reflexdo acerca das condigdes necessarias que a farmacia precisaria
de oferecer para suportar uma forma de prestar servico como o drive-through, a opc¢éo

apontou para a Farmacia Quinta do Conde por diversos factores.

A Farmacia Quinta do Conde tem todas as condicOes favoraveis para a implementacédo
de diversos projectos inovadores por tratar-se de uma farmacia que tem na sua natureza

a inovacao.

Tem ja alguns projectos implementados, até ao momento todos eles com sucesso, tais
como a troca de latas de leite vazias por um valor monetario, concursos de desenhos
feitos por criancas das escolas da regido, inimeros servigos prestados a custo zero para

o cliente, entre outros.

Outro factor importante que ajudou na escolha desta farmacia foi o facto de ter sido
construida a partir de uma moradia localizada numa esquina que da para a rua principal

da localidade, desta forma facilitaria a concretizacdo do projecto por ser possivel ajusta-
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-la da forma que mais favorecesse o projecto dado o espago exterior ser também de
dimensdo ajustada a construcdo de um corredor por onde pudessem circular os veiculos

dos utentes da Farmécia Quinta do Conde.

Durante um dia completo, foi feita observacdo no local onde foi possivel observar a
afluéncia de clientes da Farmécia Quinta do Conde, qual a faixa etaria dominante no
grupo de clientes que frequentam esta farméacia, de que forma se deslocam a farmaécia,
ou seja, se costumam ir a pé ou de carro e se tém dificuldade no estacionamento ou se €

facil parar o carro para ir a farmécia.

12. Valores

A farmacia Quinta do Conde age de acordo com a visdo de como criar valor e do
respeito para com a actividade, nesse sentido destaca-se pela exceléncia no atendimento
ao cliente e dos servicos prestados, considerando fortemente a igualdade dos direitos, o
respeito pela diferenca e pela liberdade, mas acima de tudo a garantia de um
acompanhamento profissional e personalizado aos utentes no sentido de melhorar a sua

qualidade de vida e a sua saude, ao procurarem ajuda ou aconselhamento ou até mesmo

ao adquirirem os medicamentos.

Figura 11 — Equipa da Farmécia Quinta do Conde
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Nesta farmécia existe determinagdo quanto ao cumprimento dos objectivos definidos,

apostando sempre na inovacao e criatividade.

O respeito pelo ambiente é igualmente uma preocupacéo pelo que, tudo o que estiver

ao alcance sera feito de forma a ajudar a proteger o ambiente.

13. Missao

A Farmacia Quinta do Conde tem inUmeros objectivos relacionados com a sua
actividade, caracteristica comum para uma empresa que aposta constantemente na

inovacéo e diferenciacdo no mercado em que se insere.

Numa perspectiva empresarial, sendo que é assim que esta a ser estudada, a sua missao
passa pela prosperidade no mercado, tornar-se a escolha nimero um no momento em
que o utente tem a necessidade de recorrer aos servigos prestados por uma farmacia. No
seguimento do seu objectivo central, a Farmacia Quinta do Conde disponibiliza um
espaco de atendimento de exceléncia com profissionais altamente qualificados para

desempenhar a sua funcéo e satisfazer cada cliente.

14. Objectivos

A Farméacia Quinta do Conde tem em vista a constante preocupac¢do na criacdo de valor
para o cliente e colaboradores, satisfazendo e superando as suas expectativas através da

qualidade de servicgo prestado e obtendo assim a sua confianca.

A inovacdo e a criatividade sdo um objectivo constante como forma de melhorar o0s

servigos prestados assim sendo, 0s seus objectivos baseiam-se na maximizacdo da
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satisfacdo do cliente, inovacgdo e qualidade dos seus projectos e na diversificacdo dos

Sservigos prestados.

15. Organigrama

A estrutura adoptada pela farmacia tem uma base funcional, ou seja, refere-se a
actividades internas da propria empresa, é possivel observar através do organigrama a
existéncia de um gestor que coordena as funcbes da Direccdo Técnica, dos
Farmacéuticos Adjuntos, dos Ajudantes Técnicos, dos Praticantes e dos

Administrativos, ndo existindo qualquer gestor intermédio.

Este tipo de empresa pode adoptar uma estrutura simples por tratar-se de um espaco
reduzido, com um pequeno numero de colaboradores e com tarefas simples de

distribuir:

Gestor
| | | |
Direcgao Farmacéuticos Ajudantes Praticantes Administrativos
Técnica Adjuntos Técnicos

(Farmacéutico)

Figura 12 — Organigrama da Farmécia Quinta do Conde
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16. Divisao de tarefas

As funcOes de cada elemento da equipa estdo perfeitamente definidas e existe na propria
farmacia um documento que distribui as tarefas a desempenhar de forma a clarificar as
funcdes de cada colaborador e assim aumentar a rentabilidade do tempo diario que os
colaboradores passam na farmacia bem como aperfeicoar técnicas de execucdo de
tarefas.

17. Analise da concorréncia

Neste ponto serd feita a analise da concorréncia que a Farmacia Quinta do Conde
enfrenta, isto é, uma farmacia observada como sendo uma empresa comum, tem de
lidar diariamente com muito mais do que o seu publico-alvo, custos e lucros, existe

ainda a concorréncia que pode ou ndo constituir um motivo de grande preocupacao.

No caso desta farmécia a concorréncia ndo serd o0 que a partida parece, ou seja, na
localidade em que se encontra inserida, existem apenas mais duas farmaécias,
geograficamente, a localizacdo das trés farméacias formam um triangulo sobre a Quinta
do Conde, cada uma das outras farmacias localizam-se em cada extremo Norte e a
farmacia alvo de estudo localiza-se mais a Este, numa posicdo central relativamente a

localidade.

Por observacdo in loco, verificou-se que nenhuma destas duas farmacia dispde de um
espaco que ofereca capacidade para adaptacdo ao projecto que se pretende implementar
e no que toca a preferéncia por parte dos clientes, estes demonstram claramente uma

predileccdo pela nossa farmécia.

No entanto, por outro lado temos 0s espagos salde existentes nas grandes superficies
comerciais existentes na zona envolvente da Farmacia Quinta do Conde e estes sim

constituem um motivo de preocupacdo para o proprietario da farmacia. Estes espacos
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oferecem uma vasta gama de produtos similares aos existentes em qualquer farmacia
mas a pre¢os mais aliciantes. Através de relatos de alguns utentes da Farmécia Quinta
do Conde, por vezes, estes adquirem apoio e aconselhamento acerca de determinados
produtos na farmécia e acabam por adquiri-los nos espacos saude a um prego mais

baixo.

Isto acontece porque nos espacos salde nem sempre existe um farmacéutico que possa

aconselhar os utentes e sdo estes que por si mesmos escolhem o produto a adquirir.

Em anexo existe um mapa que pode mostrar com alguma clareza a localizacdo de cada

uma das farmaécias existentes na Quinta do Conde.

18. Analise SWOT

Cada empresa deve preocupar-se com a sua analise SWOT de forma a compreender
quais sdo os seus pontos fortes, pontos fracos, quais as suas ameacas e oportunidades,
factores importantes para decidir a estratégia de gestdo a adoptar, e estes pontos advém

da anélise interna e externa da empresa.

Para melhor compreender a empresa foi elaborado um quadro resumo que representa a
sua analise SWOT:

Oportunidades Ameacas
e Inserida em Localidade Pequena e Nova Legislacao Propriedade
Farmécias

e Visibilidade Favorecida
e Espago Saude no Interior de Grandes

e Novo Centro Satde Proximo Superficies

e Inovacéo Constante

Pontos Fortes Pontos Fracos
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e Servico Exceléncia e Distancia do Centro da Localidade
e Inovacdo e Precos Elevados Face a Espagos Saude
e Servicos a Disposicdo Gratuitos e Zona Atendimento Limitada

e Horario Alargado

Tabela 1 — Analise SWOT da Farmacia Quinta do Conde

A analise SWOT da Farmacia Quinta do Conde sera agora subdividida em duas fases, a
analise externa e a andlise interna, onde serd analisado ao pormenor cada ponto

mencionado no quadro:

18.1. Analise Externa
e Oportunidades

Realizando uma analise externa da farmécia, podem detectar-se de imediato algumas
das suas oportunidades, ou seja, tem como aliado o facto de estar inserida numa
localidade cujo centro é relativamente pequeno o que facilita o estabelecimento de lagcos
entre o cliente e a farmécia, a sua visibilidade é favorecida por estar localizada numa

esquina composta por uma rua principal.

A abertura de um Centro de Salude muito proximo constitui igualmente uma
oportunidade para a farméacia, ja que esta serd a mais proxima e com 0 Novo projecto

essa mesma vantagem competitiva podera ser ampliada.

A Farmacia Quinta do Conde aposta na inovagdo constante o que lhe confere vantagem

quanto a oportunidades que dai podem advir.
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Figura 13 — Farmacia Quinta do Conde

e Ameacas

No que respeita a ameacas, pode considerar-se a nova legislacdo relativamente a
propriedade das farmacias em que ndo havendo um controlo rigoroso da gestdo que é
feita, corre-se 0 risco de minimizar a confianca depositada ao longo de anos nos

farmacéuticos.

A abertura de espacos de salde no interior de grandes superficies comerciais constitui
igualmente uma ameaca para a farmacia Quinta do Conde ja que no local onde se
encontra existem ja trés grandes superficies (Feira Nova, Modelo, Pingo Doce) que,
descurando um pouco no servico prestado e no tipo de aconselhamento que é dado,
poderdo praticar precos mais baixos nos produtos de dermo-cosmética, levando os

clientes a optar por eles.

As grandes superficies aproveitam o grande fluxo de populagdo e colocam os produtos
com maior rotacdo expostos com mais destaque, tirando partido da grande superficie
que tém a disposicdo, praticam margens inferiores as praticadas pelas farmécias e

abdicam do aconselhamento associado a venda ja que o farmacéutico nem sempre esta
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disponivel pois, nestes espacos de satde, um unico farmacéutico podera assistir quatro
pontos de venda num raio de 30Km.

Os clientes que frequentam os dois espacos, recorrem regularmente ao aconselhamento
gratuito na farmacia e adquirem os produtos nas grandes superficies a pregos mais

aliciantes.

18.2. Analise Interna

e Pontos fortes

Os pontos fortes da farmacia passam por primar pelo servi¢o de exceléncia que presta,
apostar na inovagdo e ser pioneira em projectos que implementa conseguindo
surpreender os clientes e 0 mercado de uma forma geral, colocar inUmeros produtos a
disposicdo do cliente, que nas grandes superficies estdo simplesmente expostos em
prateleiras pois os clintes ndo os conhecem, considerando as suas possibilidades
econdmicas e gostos, ter um vasto numero de servicos disponiveis de forma a agradar e
zelar pela saude dos clientes, através de rastreios e consultas de aconselhamento, por

exemplo.

Estes servigos disponiveis tornam a vinda do cliente a esta farméacia ciclica, na medida
em que 0s servigos sdo gratuitos e ao conhecer a farmacia e utilizar estes servicos, o

cliente vai certamente voltar para adquirir produtos.

e Pontos fracos

Como pontos fracos, temos o facto de a zona de atendimento ter uma area limitada o

que dificulta a boa exposicédo dos produtos existentes para oferecer aos clientes.

Os pregos praticados pela Farmacia Quinta do Conde podem surgir como um ponto

fraco na medida em que os espacos salde existentes na localidade, tém capacidade para
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oferecer produtos similares, em especial nas gamas de dermo-cosmeética, por um prego

inferior.

O numero elevado de horas de funcionamento, ou seja, a Farmécia Quinta do Conde
funciona 72 horas/semana e estd de servico permanente 24 horas durante 7 dias
consecutivos de 3 em 3 semanas, 0 que obriga a um elevado encargo em custos fixos

com pessoal. Este horério alargado implica a existéncia de 2 turnos logo 2 equipas.

Dificil acessibilidade dos utentes devido a distancia a que a farmécia se encontra da

zona central da localidade, onde se encontra o comércio e o actual centro de saude.

19. Servicos prestados pela Farméacia Quinta do Conde

Como foi ja referido anteriormente, na farmécia Quinta do Conde podemos encontrar
inimeros servicos ao dispor do cliente que a levam a ter algo de diferente e especial
relativamente as outras farmécias, talvez ndo por disponibilizar servicos diferentes

relativamente a outras farméacias mas pelo vasto leque de opg¢des disponiveis.

De entre esses servicos destacam-se 0s rastreios gratuitos proporcionados,

maioritariamente, por profissionais da farmacia (Ver Anexos).

Observando as opg¢des disponiveis, podemos igualmente observar que os dias e o
horario em que determinada consulta é disponibilizada tém em consideracdo o horério
laboral dos habitantes daquela zona, a grande maioria das consultas ocorre hum horario
bastante abrangente e algumas delas ao Sabado, quando normalmente as pessoas tém
mais tempo para dedicar a si mesmas. H4 uma grande dinamizacdo de servi¢os no que

respeita a prevencao de doencas.

Existem ainda tratamentos de maos e pés, massagem de relaxamento, rastreio de
osteoporose, despiste do cancro da prostata e prevencdo de doengas cardiovasculares

com avaliacdo do ECG e colesterol, tratamento da celulite, entre outros.
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20. Publicidade

Esta farmécia preocupa-se bastante com a sua promogdo mas sempre com 0S Seus
valores em mente, ou seja, tem brindes para oferecer aos clientes concebidos em
Instituicdes de pessoas com deficiéncia, promove inimeras campanhas como por
exemplo, contra entrega de uma lata de leite para bebés, é devolvido um determinado
valor ao cliente, isto acontece com o objectivo fomentar a reciclagem das latas que

acabam por nao ser tratadas convenientemente.

Existem sempre promog¢des mensais de produtos menos conhecidos, descontos e ofertas

diversas ao cliente.

Tem sacos com o nome da farmécia feitos com material biodegradavel, demonstrando a

sua preocupagcao constante com o ambiente.

21. Proactividade

A vontade de fazer mais e melhor estad sempre presente na gestdo desta farmacia, existe
uma tendéncia para se distinguirem pela positiva, adoptando uma nova atitude face as

demais farmacias.

A farmacia Quinta do Conde adopta uma atitude activa relativamente ao cliente,
deixando a tradicional atitude passiva onde apenas o que o utente pedia lhe era
dispensado, a nova atitude corresponde precisamente a necessidade de qualquer
empresa, detectar necessidades nos clientes e satisfazé-las de forma surpreendente para
o cliente, fornecendo-lhe alternativas existentes no mercado que melhorem a sua saude
e 0 seu bem-estar, atender o seu pedido de forma profissional e experiente, fornecer
toda a informacéo necessaria e para isso € necessaria também alguma auto-formacéo e

proactividade para procurar informagdes sobre algo que ndo dominam.
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Oferecer amostras ao cliente, alertd-lo para os beneficios do cartdo de cliente e

recordando-lhe as campanhas promocionais sazonais em curso.

O objectivo é a maximizacdo de produtividade, criar prioridades e distribuir tarefas
individuais, é necessario que cada colaborador saiba exactamente quais as suas funcoes
e que as aperfeicoe. Tudo isto para além das tarefas obrigatdrias: atendimento ao balcéo,
recepcdo, processamento, marcagdo de precos e arrumacao dos pedidos dentro de cada
turno de trabalho, conferéncia de receituario, controlo rigoroso dos prazos de validade e

processo de aquisicdo de produtos.

22. Planta da Farmacia Quinta do Conde

A Farmécia Quinta do Conde apresenta um espago fisico suficiente para ser uma
farmécia drive-through, tem um grande espaco ocupado com a armazenagem dos
medicamentos que poderia ser também melhorado com a instalagdo de um robot de
farmacia que iria proporcionar uma melhor arrumacéo dos medicamentos ao aproveitar

ao maximo o espago disponivel.
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Figura 144 — Robot de farmécia (Fonte: www.verdelaranja.pt — Junho 2009)

O robot de farmécia vai trazer inimeras vantagens a Farmacia Quinta do Conde tais
como, aumento do espaco disponivel na zona de atendimento e na zona resguardada
destinada apenas ao pessoal que trabalha na farmécia e aos consultérios e gabinetes de

atendimento, vai proporcionar uma melhor arrumacéo e organizacdo dos medicamentos.

O robot de farmacia ird também ajudar a melhorar o tempo de atendimento j& que é o
robot quem procura 0s medicamentos ja organizados e que os traz até ao farmacéutico

gue esta a atender os utentes.
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De uma forma simples foi elaborada uma planta da farmécia para que mais facilmente
pudesse ser observada a forma como tudo iria acontecer, ou seja, inicialmente sera
apresentada a planta da farmacia tal como € actualmente e apontar os espacos que

poderiam ser remodelados e reaproveitados (Ver anexos).

Ao observar a planta da Farmacia Quinta do Conde é possivel de imediato detectar o
espaco que esta a ser desperdicado, ou seja, a zona de atendimento poderia ser ampliada
e assim aumentar o numero de medicamentos expostos e a disposi¢ao dos utentes, bem

como aumentar as montras e assim aumentar a publicidade exposta ao exterior.

Dado que a moradia é intergralmente do proprietario da farmécia, ao instalar o robot de
farmécia o armazém poderia ser transferido para o piso superior da vivenda alargando

assim o espaco de trabalho na farmécia em si.

Existindo a intencdo de disponibilizar mais servi¢os gratuitos aos utentes seria entao
possivel aumentar o tamanho de cada gabinete de atendimento e criar mais gabinetes

para que pudessem funcionar em simultaneo.

Apbs a analise da planta actual da Farmacia Quinta do Conde é agora possivel projectar
a nova planta da farmacia de forma a poder suportar o0 novo sistema drive-through (Ver

anexos).

Conclui-se facilmente que a farmécia ganharia muito mais espago j& que toda a zona
actualmente ocupada com medicamentos armazenados passaria a estar localizada no
piso de cima o que iria permitir o alargamento da zona de atendimento, permitindo
assim expor um maior numero de medicamentos, os consultorios seriam também muito
mais espagosos 0 que iria permitir instalar mais equipamentos relacionados com 0s

servicos prestados pela farmacia.
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Figura 1515 — Robot de Farmacia Il (Fonte: www.nikazetari.elcorreodigital.com — Junho 2009)

Quanto a zona exterior a farmécia, visto existir um passeio bastante largo, este seria
“dividido” entre passeio destinado a circulagdo de pedes na via e um corredor destinado
a circulagdo de veiculos pertencentes aos utentes da farmacia que iriam utilizar o

servico drive-through.

Neste novo projecto, a zona de atendimento sofre algumas alteracdes para além do
aumento de espaco, seria acrescentado um balcdo de atendimento e os balcdes poderiam

ser divididos por assuntos, por exemplo, o balcdo mais pequeno junto a entrada poderia
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ser a caixa onde sao feitos 0s pagamentos, o balcdo do lado esquerdo destinado a venda
e aconselhamento de produtos de dermo-cosmeética, o balcdo frontal destinar-se-ia a
venda de medicamentos sujeitos ou ndo a receita médica e por fim, o balcdo maior mais
proximo da entrada seria utilizado para o servigo drive-through e para ajudar nas horas

de maior afluxo.

Este balcdo serd4 o mais importante para o projecto a implementar ja que é o que vai dar
apoio a dispensa de medicamentos através do postigo de atendimento e por tras do qual

ficaria situado o robot de farmacia.

Figura 1616 - Robot de Farmacia I11 (Fonte: www.farmaciacurbelo.com — Junho 2009)

A porta de entrada deixaria de ficar situada no canto inferior esquerdo e passaria a estar
disponivel na parte inferior, de maiores dimensdes e com um postigo ja adaptado para

que pudesse ser utilizado na prestacdo de servico através do drive-through.
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23. Andlise da zona envolvente

Figura 17 — Quinta do Conde (Fonte: www.cm-sesimbra.pt — Junho 2009)

A farmécia Quinta do Conde situa-se na freguesia da Quinta do Conde, no concelho de
Sesimbra. Esta freguesia tem 14.4 Km?2 e, de acordo com a informacéo retirada dos
Censos 2001, tem cerca de 16389 habitantes, dos quais 25% tém menos de 30 anos.

A Quinta do Conde fica na zona nordeste do concelho e surgiu no inicio da década de
70, a partir do parcelamento clandestino de uma propriedade rustica e consequente
venda de lotes onde os novos proprietarios foram construindo moradias, esta situacao

foi resultado da grande crise habitacional que o pais atravessou na altura.

De acordo com o 14° Recenseamento Geral da Populagdo, a freguesia da Quinta do
Conde foi a freguesia que registou, em termos relativos, o crescimento demografico
mais acelerado do pais, em que a populacdo aumentou de 7958 residentes (em 1991)
para 16389 (em 2001), a variac@o populacional, em termos percentuais, foi de 108%.
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Esta variacdo tdo acentuada resultou do pedido feito aos habitantes daquela freguesia,
para que todos se recenseassem pois até entdo nem todos o tinham feito e dai ter
resultado um aumento tdo significativo na populacédo da Quinta do Conde.

Freguesia da Quinta do Conde

Area: 14.4 Km?

Populagdo: 16 567

Variacdao Populacional: + 108%

Densidade Populacional: 1150 Hab/Km?

N° de Alojamentos: 8 856

N° de Edificios: 6265

Tabela 2 — Caracteristicas demogréficas da Quinta do Conde (Fonte: www.cm-sesimbra.pt —
Junho 2009)

Através da observacdo do quadro seguinte, pode concluir-se que a Quinta do Conde
apresenta 0 maior numero de habitantes comparativamente a outras localidades

préximas:

Boa Agua 3684 1385
Casal do Sapo 1.3 440 300
Courelas da Brava 0.6 99 103
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Fontainhas 0.4 203 140
Pinhal do General 0.6 1141 537
Quinta do Conde 2.9 10921 3758
Residual 7.4 79 42
Total 14.4 16567 6265

Tabela 3 — Andlise demogréfica do concelho de Sesimbra (Fonte: www.cm-sesimbra.pt — Junho
2009)

24. Clientes Alvo

Os clientes alvos do projecto em questdo serdo 0os mesmos que a farméacia dispde neste
momento, ou seja, toda a populacéo que necessite de comprar farmacos regularmente ou
apenas esporadicamente, sendo que o projecto sera visivelmente mais vantajoso para 0s
clientes mais jovens e de meia-idade que sdo dinamicos e que essencialmente se

deslocam de carro.

Todos os clientes que actualmente se deslocam de carro a esta farmécia e ndo
necessitam de um aconselhamento mas apenas de aquisicdo de medicamentos,
certamente optardo por esta farmécia pois irdo dispensar problemas de estacionamento e

ndo terdo de enfrentar elevados tempos de espera de atendimento.

Este projecto visa aumentar a rapidez de atendimento também através da
implementacdo do equipamento que automaticamente entregard os medicamentos ao

farmacéutico que por sua vez completara a venda.

Os ndo clientes actuais da farméacia que residem na vila certamente em varios momentos
se sentirdo atraidos por este novo tipo de servigo, pois € mais comodo e estara

disponivel 72 horas por semana e 24 horas por dia durante uma semana completa de trés
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em trés semanas, sendo que a previsdo de construgdo de um centro de salde muito

proximo da farmécia ir aumentar este nicho de mercado.

25. Politica de precos da Farmécia Quinta do Conde

A politica de precos da farméacia ndo sera um elemento diferenciador da mesma, pois
esta diferencia-se mais facilmente através dos servicos e suas qualidades, de todas as
outras farmécias, fazendo com que o preco seja mais baixo face as outras uma vez que a

qualidade de servico é mais elevado.

Assim, conclui-se que 0s precos por medicamento serdo muito idénticos a sua

concorréncia.

26. Estratégia de comunicacéao

Os hébitos actuais de comunicacdo da farmacia Quinta do Conde € feita Unica e
exclusivamente através do jornal da regido em questdo e da radio oficial de Sesimbra,
sendo que com o projecto manterd estas vias de comunicacdo mas aumentara a sua

publicidade de algumas formas.

A propria implementacdo do projecto constitui uma publicidade a modernidade e
servico da farmacia Quinta do Conde porque qualquer pessoa que passe pela mesma ira
comentar a inovacgdo e divulgar a outras pessoas caso seja do seu interesse. Numa
oportunidade proxima experimentara e desta forma o prdprio projecto “auto-publicita-
-se”. No entanto, podera também ser considerada alguma publicidade através de
cartazes e panfletos junto de outras instituicbes de salde na Quinta do Conde,

particularmente no novo centro de salde previsto para a zona.
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Em suma, os gastos de publicidade ndo serdo elevados pois manter-se-4 o que ja é feito

mas adicionalmente o préprio projecto publicita-se a ele mesmo.

27. Inquérito de Prospeccao

Foi realizado um inquérito aos utentes da Farmacia Quinta do Conde para que fosse

possivel detectar a viabilidade do projecto a implementar e, acima de tudo, para que

fosse possivel obter uma estimativa do crescimento do neg6cio com a implementacao

do projecto.

As questdes que constituem o inquérito aplicado sdo as seguintes:

1-

10-

Quantas vezes por més utiliza os servi¢os desta farméacia?
Costuma deslocar-se a uma farmacia durante o periodo nocturno?
Normalmente, desloca-se de carro a farméacia?

Tem facilidade de estacionamento?

Sente-se seguro enquanto aguarda que seja atendido no periodo nocturno, em

que se encontra na parte exterior da farméacia?
Gostaria de poder adquirir os medicamentos sem ter de sair do carro?

Acha que seria um contributo para se sentir mais seguro e confortavel,

adquirir os medicamentos sem ter de sair do carro?
Utilizaria este servico?

Considera que iria preferir deslocar-se a esta farmacia para poder usufruir

deste servigo?

Como considera o tempo de atendimento?

Sandra Almeida — Janeiro 2011 — Universidade Atlantica 47



Farméacia Drive-Through — Licenciatura em Gestdo Empresarial

O questionério foi feito a 94 pessoas e apés ter sido feita a recolha dos dados e

respectivo estudo chegou-se aos seguintes resultados:

\"da 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
pergunta
Média 20 (16 12| 15 (14 14|13 |12 12|19
Moda 1 2 1 2 1 1 1 1 1 2
Mediana 2 2 1 ]1,238] 1 1 1 1 1 2
Sim 38 | 74 | 44 | 39 | 56 | 64 | 70 | 76
N&o 52 | 20 | 47 | 34 | 28 | 21 | 17 | 12
2 40
4 23
6 31
Demorado 14
Adequado 73
Rapido 6
Total 94 | 90 | 94 | 91 | 73 | 84 | 85 | 87 | 88 | 93

Tabela 4 — Resultados do inquérito na farmacia Quinta do Conde
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A tabela anterior apresenta o estudo estatistico dos dados recolhidos atraves do
questionéario aplicado e estd organizada da seguinte forma: no topo da tabela encontra-se
0 numero da pergunta efectuada no questionario e na parte lateral da tabela o resultado
da média, moda, mediana referentes a cada pergunta, bem como nimero de respostas
simples (sim ou ndo) a cada pergunta e ainda qual a frequéncia com que cada inquirido
visita a farmacia Quinta do Conde e a sua opinido relativamente ao tempo médio de
atendimento em cada visita a farmacia. No final da tabela é apresentado o nimero de
respostas dadas a cada pergunta j& que nem todas as pessoas envolvidas neste

questionario responderam a totalidade das perguntas.

Desta forma, torna-se possivel compreender que cerca de 80% dos utentes da farmacia
se deslocam a mesma de carro e consequentemente a mesma percentagem alega
frequentar mais a Farmécia Quinta do Conde caso esta aplique um projecto deste tipo e

que iria utilizar o mesmo.

Foi detectado que a maioria dos clientes indica que o tempo de espera para atendimento
na farméacia é adequado mas como é bom costume da mesma, com 0 novo projecto
existe grande probabilidade de aumentar o numero de respostas para um rapido

atendimento.

A partir da analise das respostas dadas ao questionario, foi possivel concluir que com a
implementacdo do projecto drive-through, estdo criadas as condi¢cdes necessarias para
resultados muito positivos no que respeita a um aumento significativo das vendas da

farmacia, caso as respostas dos clientes se reflictam na atitude perante o projecto.

28. Elementos Financeiros

28.1. Pressupostos gerais para os calculos

Para que fosse possivel proceder aos calculos necessarios a andlise financeira da

implementacdo do projecto foram criados alguns pressupostos, alguns deles baseados
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em dados fornecidos pelo préprio proprietario da farmacia. Esses dados estdo

reflectidos no quadro abaixo representado:

Unidade monetaria

1° Ano actividade

Prazo médio de Recebimento (dias) / (meses)
Prazo médio de Pagamento (dias) / (meses)

Prazo médio de Stockagem (dias) / (meses)

Taxa de IVA - Vendas

Taxa de IVA - Prestagdo Servicos
Taxa de IVA - CMVMC

Taxa de IVA - FSE

Taxa de IVA - Investimento

Taxa de Seguranga Social - entidade - 6rgaos sociais
Taxa de Seguranca Social - entidade - colaboradores
Taxa de Seguranca Social - pessoal - 6rgdos sociais

Taxa de Seguranga Social - pessoal - colaboradores

Taxa média de IRS

Taxa de IRC

Taxa de Aplicagdes Financeiras Curto Prazo
Taxa de juro de empréstimo Curto Prazo

Taxa de juro de empréstimo ML Prazo

Taxa de juro de activos sem risco - Rf
Prémio de risco de mercado - (Rm-Rf)* ou p°
Beta empresas equivalentes

Taxa de crescimento dos cash flows na perpetuidade

Tabela 5 — Pressupostos gerais
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Euros

2011

30
15

23%
23%
23%
23%
23%

21,25%
23,75%
10,00%
11,00%
20,00%
25,00%

0,70%
5,60%
6,60%

1,60%
10,00%
100,00%
0,05

0,0
1,0
0,5
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28.2. Perspectiva de Volume de Negocios

Na posse dos dados que permitem iniciar o estudo propriamente dito da viabilidade do

projecto em causa, € possivel prosseguir agora ao célculo e identificacdo de algumas

varidveis a considerar para chegar as respostas que oferecam conclusbes fidveis

relativamente ao projecto em estudo.

Os valores apresentados no quadro abaixo referem-se a unidade monetaria Euros.

Taxa de variagéo dos precos

VENDAS - MERCADO NACIONAL
Produtos de Farmacia
Quantidades vendidas
Taxa de crescimento das unidades vendidas

Preco Unitario

TOTAL

TOTAL VENDAS - MERCADO NACIONAL
TOTAL VENDAS
IVA VENDAS

TOTAL VOLUME DE NEGOCIOS

IVA

TOTAL VOLUME DE NEGOCIOS + IVA

23%

2011

2011
2.094.000

139.600
%
15,00

2.094.000

2.094.000
2.094.000
481.620

2.094.000

481.620

2.575.620

Tabela 6 — Perspectiva de volume de negdécios

2012
3,00%

2012
2.588.184

167.520
20,00%
15,45

2.588.184

2.588.184
2.588.184
595.282

2.588.184

595.282

3.183.466
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2013
3,00%

2013
2.932.412

184.272
10,00%
15,91

2932412

2.932.412
2.932.412
674.455

2.932.412

674.455

3.606.867

2014
3,00%

2014
3.231.812

197.171
7,00%
16,39

3.231.812

3.231.812
3.231.812
743.317

3.231.812

743.317

3.975.128

2015
3,00%

2015
3.561.780

210.973
7,00%
16,88

3.561.780

3.561.780
3.561.780
819.209

3.561.780

819.209

4.380.989

2016
3,00%

2016
3.925.437

225.741
7,00%
17,39

3.925.437

3.925.437
3.925.437
902.851

3.925.437

902.851

4.828.288
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O quadro anterior mostra ja alguns dados importantes para a anélise do projecto, o prego
unitario que foi encontrado através de uma media de vendas por cliente, dados

facultados pelo proprietario da farméacia, bem como as quantidades vendidas.

As percentagens de taxa de crescimento de vendas foram estimadas através do
questionario efectuado anteriormente e foram consideradas abaixo dos resultados
obtidos, para tentar eliminar algumas respostas ocasionais que pudessem enviesar 0S
resultados, tendo em conta o objectivo de utilizar a méxima precisdo nos calculos de

forma a néo prejudicar ou beneficiar os resultados finais.

28.3. CMVMC

Para chegar aos resultados necessarios a analise do projecto Farmacia Drive-Through,
foi elaborado um quadro que representa o custo das matérias vendidas e materiais
consumidos onde surge a necessidade de encontrar um valor aceitavel para a margem
bruta. Este valor é determinante para prosseguir com os célculos pelo que, é necessaria

alguma cautela ao encontrar o valor para a margem bruta.

Os valores apresentados no quadro abaixo referem-se a unidade monetaria Euros.

Margem

CMVMC Bruta

2011 2012 2013 2014 2015 2016

MERCADO NACIONAL 1675200 2.070.547 2345930 2585449 2.849.424 3.140.350
Produtos de Farmacia  2000% 1.675.200 2070547 2345930 2.585.449 2849424 3.140.350

TOTAL CMVMC 1.675.200 2.070.547 2.345.930 2.585.449 2.849.424 3.140.350
VA 23% 385296  476.226  539.564  594.653  655.367  722.280
TOTAL CMVMC + IVA 2.060.496 2.546.773 2.885.494 3.180.103 3.504.791 3.862.630

Tabela 7 - CMVMC
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A margem bruta é a margem que deve ser aplicada por lei nas farmacias, onde os
produtos sujeitos a receita médica tém uma margem de lucro de 18% e os restantes entre

20% a 30% de margem de lucro.

Uma vez que 95% dos produtos vendidos em farmacias tém o IVA a 6%, estima-se 20%
para a margem bruta a considerar na analise do projecto. Este é um valor confortavel
para servir de base aos célculos que se seguem pois a farmacia em estudo aposta
bastante na venda de produtos de dermo-cosmeética que oferecem uma margem superior

e que os pode levar a um amargem bruta global de cerca de 20% como foi considerado.

28.4. Fornecimentos e servicos externos

Para além dos valores acima encontrados, é indispensavel encontrar quais 0s custos
fixos e variaveis que a farmacia tera no que respeita a fornecimentos e servicos externos

e € disso que trata 0 quadro abaixo representado.

Os valores apresentados no quadro abaixo referem-se a unidade monetéria Euros.

2011 2012 2013 2014 2015 2016
N° Meses 6 12 12 12 12 12

Taxa de crescimento 0% 3,00% 300% 300% 3,00% 3,00%

Tx
IVA CF CV  ValorMensal 2011 2012 2013 2014 2015 2016

Servigos especializados

Publicidade e propaganda 23% 0% 100% 100,00 600 1236 1273 1311 1351 1.391

Vigilancia e seguranca 23%  100% 150000 9000 18.540 19.096 19.669 20.259 20.867

Conservagéo e reparagao 23%  70% 30% 200,00 1200 2472 2546 2623 2701 2782
Materiais

Livros e documentagao técnica 23%  80% 20% 50,00 300 618 637 656 675 696

Material de escritério 23%  70% 30% 20000 1200 2472 2546 2623 2701 2782

Artigos para oferta 23% 0% 100% 5000 300 618 637 656 675 6%
Energia e fluidos

Electricidade 3% 80%  20% 30000 1920 3955 4074 4196 4322 4452

e 6%  80%  20% 11000 660 1360 1400 1442 1486 1530
Servigos diversos
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Seguros 100% 1.000,00

Limpeza, higiene e conforto 23% 100% 300,00

Outros servigos 23% 0% 100% 1.600,00
TOTAL FSE

FSE - Custos Fixos

FSE - Custos Variaveis

TOTAL FSE

IVA

FSE + IVA

Tabela 8 — Fornecimentos e servicos externos

6.000
1.800
9.600

32.580

20.784

11.796

32.580

3.793

36.373

12.360
3.708
19.776

67.115

42.815

24.300

67.115

7.814

74.929

12.731
3.819
20.369

69.128

44.099

25.029

69.128

8.048

17477

13.113
3.934
20.980

71.202

45.422

25.780

71.202

8.290

79.492

13.506
4,052
21.610

73.338

46.785

26.553

73.338

8.539

81.877

13.911
4173
22.258

75.538

48.189

27.350

75.538

8.795

84.333

Neste quadro sdo apresentado 0s custos mensais que a Farmacia Quinta do Conde tem

com fornecimentos e servigos externos, pode observar-se que o valor apresentado no

campo “Outros Servigos” ¢ elevado, este valor deve-se a sub-contratacdes de médicos e

especialistas que se deslocam a farmacia para consultas periddicas no estabelecimento.

28.5. Custos de recursos humanos

Chega agora a altura de considerar os custos mensais com o pessoal da farmécia. No

quadro seguinte, sdo apresentados 0s custos mensais com cada elemento integrante da

equipa de acordo com o cargo ocupado.

Os valores apresentados no quadro abaixo referem-se a unidade monetéria Euros.
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2011
N° Meses 6
Incremento Anual (Vencimentos + Sub. Almogo) 0%
Quadro de Pessoal 2011
Administrag&o / Direcgao 2
Produgao / Operacional 10
TOTAL 12
Remuneragao base mensal 2011
Administragdo / Direcgao 3.500
Produg&o / Operacional 1.800
Remuneracéo base anual - TOTAL Colaboradores 2011
Administragdo / Direcgao 42.000
Produg&o / Operacional 108.000
TOTAL 150.000
Outros Gastos 2011
Seguranga Social
Orgaos Sociais 2125% 8925
Pessoal 23,75%  25.650
Seguros Acidentes de Trabalho 1% 1.500
Subsidio Alimentacdo 132,44 17.482
TOTAL OUTROS GASTOS 53.557
TOTAL GASTOS COM PESSOAL 203.557
QUADRO RESUMO 2011
Remunerages
Orgaos Sociais 42.000
Pessoal 108.000
Encargos sobre remuneragdes 34.575
Seguros Acidentes de Trabalho e doengas profissionais 1.500
Gastos de acgéo social 17.482
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2012
14

3,00%

2012
2

1
13

2012
3.605

1.854

2012
100.940

285.516
386.456

2012

21.450

67.810
3.865

19.507

112.631

499.087

2012

100.940
285.516
89.260
3.865
19.507

2013
14

3,00%

2013

13

2013
3.713

1.910

2013
103.968

294.081
398.050

2013

22.093

69.844
3.980

20.092

116.010

514.060

2013

103.968
294.081
91.938
3.980
20.092

2014
14

3,00%

2014

"
13

2014
3.825

1.967

2014
107.087

302.904
409.991

2014

22.756

71.940
4.100

20.695

119.491

529.482

2014

107.087
302.904
94.696
4.100
20.695

2015
14

3,00%

2015

13

2015
3.939

2.026

2015
110.300

311.992
422,292

2015

23.439

74.098
4.223

21.316

123.076

545.367

2015

110.300
311.992
97.537
4.223
21.316

2016
14

3,00%

2016

1"
13

2016
4.057

2.087

2016
113.609

321.352
434.961

2016

24.142

76.321
4.350

21.955

126.768

561.729

2016

113.609
321.352
100.463
4.350
21.955
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Outros gastos com pessoal 0 0 0 0 0 0
TOTAL GASTOS COM PESSOAL 203557 499.087 514.060 520.482 545367 561.729

Todos os valores referidos no quadro acima representado foram fornecidos pelo
proprietario da farmacia e sdo de extrema importancia para a analise de viabilidade do
projecto ja que sera necessaria a formagdo de equipas a operar no novo sistema de

dispensa de medicamentos.

Retencées Colaboradores 2011 2012 2013 2014 2015 2016
Retencao SS Colaborador
Geréncia / Administracéo 10,00% 4200 10.094 10397 10.709 11.030 11.361
Outro Pessoal 11,00% 11880 31407 32349 33319 34319 35349
Retengéo IRS Colaborador 20,00% 30.000 77291 79610 81.998 84458  86.992
TOTAL Retengdes 46080 118.792 122.356 126.026 129.807 133.702

Tabela 9 — Custos dos Recursos Humanos

28.6. Necessidades de Fundo de Maneio

Qualquer empresa tem necessidades de fundo de maneio, uma farmacia ndo é excepgao

e no quadro seguinte, sdo apresentado os valores reais da Farméacia Quinta do Conde.

Os valores apresentados no quadro abaixo referem-se a unidade monetaria Euros.

2011 2012 2013 2014 2015 2016

Necessidades Fundo Maneio
25.000 25.000 25.000 25.000 25.000 25.000

69.800 86.273 97.747  107.727 118.726  130.848

Reserva Seguranga Tesouraria

Inventarios

TOTAL 94.800 111.273 122747 132.727 143.726  155.848

Recursos Fundo Maneio
Fomecedores 174.739 218475 246.889 271.633 298.889  328.914

Estado 29.531 45.005 49.425 53.343 57.627 62.314

TOTAL 204.271  263.480 296.314 324976  356.516  391.227
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Fundo Maneio Necessério 409471 152207 73567 192249 212790 -235.380

Investimento em Fundo de Maneio  ~109471 42736 -21.360  -18.682 20541  -22.589

ESTADO 29.531 45.005 49.425 53.343 57.627 62.314
SS 8.442,50 | 10.896,71 | 11.223,61 | 11.560,33 | 11.907,15 | 12.264,38
IRS 5.000,00 | 6.440,93  6.634,16 | 6.833,19 = 7.038,19 | 7.249,34
IVA 16.088,95 | 27.666,87 | 31.566,89 | 34.949,62 | 38.682,08 | 42.800,10

Tabela 10 — Necessidades de fundo de maneio

Por observacdo do quadro anterior € possivel concluir que, tendo por base as
informacdes fornecidas pelo proprietario da farmacia e os pressupostos considerados, no
ambito do projecto alvo de estudo, as necessidades de fundo de maneio da Farmécia
Quinta do Conde s&o extremamente reduzidas apresentando inclusivamente um valor
negativo com tendéncia para ir aumentando em valor absoluto ao longo dos anos. Estes
resultados advém do facto do prazo de recebimento ser imediato e o prazo de

pagamento de 30 dias.

28.7. Previsdes Investimentos

Neste ponto é importante referir que o valor do investimento diz apenas respeito a obras
de remodelacao das instalacdes ja existentes, por forma a suportarem o novo sistema de
dispensa de medicamentos, bem como a aquisicdo do novo equipamento automatico que

permite ao farmacéutico atender os utentes com maior rapidez.

Os valores apresentados no quadro abaixo referem-se a unidade monetéria Euros.

Investimento por ano 2011 2012 2013 2014 2015 2016

Activos fixos tangiveis

Edificios e Outras Construgdes 300.000
Equipamento Basico 120.000
Equipamento Administrativo 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500
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Total Activos Fixos Tangiveis

Total Investimento

IVA

Valores Acumulados
Activos fixos tangiveis
Edificios e Outras Construcdes
Equipamento Bésico

Equipamento Administrativo
Total Activos Fixos Tangiveis

Total Activos Intangiveis

Total

Depreciagoes e amortizagoes
Total Depreciagoes & Amortizagoes

Valores Balango
Propriedades de investimento
Activos fixos tangiveis

Activos Intangiveis
TOTAL

Tabela 11 — Investimentos

422.500
422.500

28.175

2011

300.000

120.000

2.500

422.500

422.500

2011
30.625

2011

391.875

391.875

2500  2.500

2500  2.500

575 575
2012 2013

300.000 = 300.000
120.000 = 120.000

5.000 7.500
425.000 427.500

425.000 427.500

2012 2013
31250 31.875

2012 2013

363.125 333.750

363.125 333.750

2.500
2.500

575

2014

300.000

120.000

10.000

430.000

430.000

2014
32.500

2014

303.750

303.750

2.500
2.500

575

2015

300.000

120.000

12.500

432.500

432.500

2015
32.500

2015

273.750

273.750

2.500
2.500

575

2016

300.000

120.000

15.000

435.000

435.000

2016
8.500

2016

267.750

267.750

O projecto apenas sera iniciado no segundo semestre de 2011 e por esse mesmo motivo

apenas nesse ano foram considerados valores de investimento, que sdo relativos as obras

no edificio (300.000) e o maior investimento que sera feito no robot de farméacia, que

permite uma maior eficiéncia na busca dos produtos em armazém para entrega no

momento da compra.

Esta compra é essencial para que o projecto funcione, pois sem ela o drive-through sera

demorado e ineficiente.
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28.8. Plano de financiamento

Aqui sdo referidos os valores necessarios ao investimento que em grande parte, serdo

resultado de uma fonte de financiamento, ou seja, a farmécia ndo tem disponiveis 0s

valores necessarios para adquirir o robot de farméacia e para a remodelacdo da farmacia,

vai entdo recorrer ao crédito através de uma Instituicdo Bancaria que oferece vantagens

especiais a farmécias.

Os valores apresentados no quadro abaixo referem-se a unidade monetéria Euros.

Investimento

Margem de seguranca

Necessidades de financiamento

Fontes de Financiamento
Meios Libertos
Capital
Financiamento bancario e outras Inst. Crédito

TOTAL

N.° de anos reembolso

Taxa de juro associada

2011
Capital em divida (inicio periodo)
Taxa de Juro
Juro Anual
Reembolso Anual
Imposto Selo (0,4%)
Servigo da divida

Valor em divida

Capital em divida

Juros pagos com Imposto Selo incluido

Reembolso

6,60%

2011
313.029

2%
319.300

2011
144,653

300.000
120.000

564.653

120.000
%

3.960

16
3.976
120.000

120.000

3.976

2012
-40.236

2%
-41.000

2012

120.000
%
7.920
24.000
32
31.952
96.000

96.000

7.952
24.000
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2013
18.860
2%

19.200

2013
10.439

10.439

96.000
%
6.336
24.000
25
30.361
72.000

72.000

6.361
24.000

2014
16.182
2%

16.500

2014
42.384

42.384

72.000
%
4.752
24.000
19
28.771
48.000

48.000

4771
24.000

2015

18.041
2%

18.400

2015
78.363

78.363

48.000
%

3.168
24.000

27.181
24.000

24.000

3.181
24.000

2016
-20.089

2%
-20.500

2016
112.990

112.990

24.000
7%

1.584
24.000

25.590

1.590
24.000
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Tabela 12 — Custos de financiamento

O financiamento adquirido foi programado para uma amortiza¢do de cinco anos com
uma taxa de juro aplicada de 6,6%, julga-se ser o0 necessario para a continuacdo do
projecto e sem prejudicar necessidades de capital que possam entretanto surgir, advindo

do normal funcionamento da farmacia.

28.9. Demonstracao de resultados previsional

Seguidamente serd apresentada a demonstracdo de resultados previsional que podera
fornecer desde j& algumas conclusdes do que pode ser esperado apds a implementacao
do projecto Farmacia Drive-Through.

Os valores apresentados no quadro abaixo referem-se a unidade monetaria Euros.

2011 2012 2013 2014 2015 2016
Vendas e servigos prestados 2.094.000 2588184 2932412 3.231.812 3.561.780 3.925.437
CMVMC 1.675.200 2.070.547 2.345930 2.585.449 2.849.424 3.140.350
Fornecimento e servigos externos 32.580 67.115 69.128 71.202 73.338 75.538
Gastos com o pessoal 203557  499.087  514.060 529482 545367  561.729
EBITDA (Resultado antes de depreciagoes) 182.663 -48.565 3.294 45.678 93.651 147.821
Gastos/reversdes de depreciagdo e amortizagdo 30.625 31.250 31.875 32.500 32.500 8.500
EBIT (Resultado Operacional) 152.038 -79.815 -28.581 13.178 61151  139.321
Juros e rendimentos similares obtidos 2.014 1.479 1.432 1.675 2.283 3.302
Juros e gastos similares suportados 3.976 7.952 6.361 4.771 3.181 1.590
RESULTADO ANTES DE IMPOSTOS 150.076  -86.288 -33.510 10.083 60.253  141.033
Imposto sobre o rendimento do periodo 37.519 0 0 0 0 22.893
RESULTADO LiQUIDO DO PERIODO 112.557 -86.288 -33.510 10.083 60.253  118.140

Tabela 13 — Demonstracdo de resultados previsional
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Por observacdo do quadro anterior pode verificar-se que o EBITDA tem um valor
inicial bastante elevado vindo a tornar-se negativo no segundo ano de exercicio, no
entanto, logo no terceiro ano observa-se uma grande recuperacdo vindo a entrar em fase
de crescimento até ao ultimo ano em analise. Isto significa que a Farmacia Quinta do

Conde revela uma crescente eficiéncia e produtividade ao longo do projecto em estudo.

Do quadro anterior é também possivel extrair informagdo quanto ao EBIT que, neste
caso, comecga com valores elevados, decresce no segundo ano, apresentando um valor

negativo, e inicia uma nova fase de crescimento até ao final no periodo em analise.

O EBIT apresenta uma evolugdo muito similar ao EBITDA e isso vai expressar-se
também no Resultado Liquido do Periodo que, tal como ocorreu nos indicadores
anteriores sofre um decréscimo no segundo ano e inicia uma consistente recuperacao até
ao final do periodo em estudo, apresentando uma diferenca de quase 5% entre 0 ano
2016 e 2011.

Estes sdo ja indicios da viabilidade do projecto, no entanto, ndo sdo dados suficientes

para avangar com a aposta no projecto.

28.10. Tabela de Cash Flow
Um dado de extrema importancia para concluir a viabilidade do projecto é o céalculo dos
cash-flow que é apresentado de seguida.

Os valores apresentados no quadro abaixo referem-se a unidade monetaria Euros.

30.625 31.250 31.875 32500 32.500  8.500
0 0 0 0 0 0
144.653 -28.612 10.439 42.384 78.363 112.990

Depreciagdes e amortizagdes

Provisdes do exercicio

Investim./Desinvest. em Fundo Maneio

Fundo de Maneio 100471 42736 21.360 18682 20.541 22589

CASH FLOW de Exploragéio 254124 14125 31799 61.066 98.904 135.580

Sandra Almeida — Janeiro 2011 — Universidade Atlantica 61



Farméacia Drive-Through — Licenciatura em Gestdo Empresarial

Investim./Desinvest. em Capital Fixo

Capital Fixo 422500 2500 2500 -2.500 -2.500 -2.500

Ereo cashflow ieaa7e 11625 29209 58566 96404 133.080
CASH FLOW acumulado 168.376 156751 127.452 68886 2 o10 160.598

Tabela 14 — Cash Flows

Apbs o calculo dos cash-flow é de realcar que o Cash-flow de exploracdo sofre uma
grande queda entre 2011 e 2012 vindo a recuperar fortemente a partir do ano 2013 e até

ao final de 2016 vai praticamente duplicando o seu valor de ano para ano.

Quanto ao Cash-flow acumulado, observa-se um decréscimo regular durante os
primeiros anos de projecto e uma excelente recuperacdo no ultimo ano. Esta evolugédo
negativa durante os primeiros cinco anos de projecto deve-se essencialmente ao
investimento elevado a realizar no inicio da implementacdo do projecto em estudo e ao
periodo de reembolso do financiamento bancario necessario para dar inicio ao sistema
drive-through. No dltimo ano de analise do projecto, observa-se ja uma grande
diferenca no valor do ano anterior, tornando o valor de Cash-flow acumulado muito

positivo e proximo do valor apresentado no primeiro ano de projecto.

28.11. Planeamento de Financiamento

Entrando agora numa fase de andlise global do projecto, ja com todos as variaveis
calculadas, é elaborado um planeamento de financiamento tendo em conta os célculos

feitos anteriormente.

Os valores apresentados no quadro abaixo referem-se a unidade monetaria Euros.
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2011 2012 2013 2014 2015 2016
ORIGENS DE FUNDOS
Meios Libertos Brutos 182.663 -48565 3204 45678 93651 147.821
Capital Social (entrada de fundos) 300.000 0 0 0 0 0
Outros instrumentos de capital 0 0 0 0 0 0
Empréstimos Obtidos 120.000 0 0 0 0 0
Desinvest. em Capital Fixo
Desinvest. em FMN 100471 42736 21.360 18682 20541 22589
Proveitos Financeiros 2014 1479 1432 1675 2283 3302
Total das Origens 714147 4350 26086 66036 116475 173.712
APLICAGOES DE FUNDOS
Inv. Capital Fixo 422500 2500 2500 2500 2500 2500
Inv Fundo de Maneio 0 0 0 0 0 0
Imposto sobre os Lucros 37.519 0 0 0 0
Pagamento de Dividendos
R e 0 24000 24000 24000 24000 24.000
e 3976 7952 6361 4771 3181 1590
Total das Aplicagdes 426476 71971 32861 31271 29681 28090
Saldo de Tesouraria Anual 287671 -76320 -6.775 34765 86.794 145622
Saldo de Tesouraria Acumulado 287671 211.351 204576 239.341 326135 471.757
Aplicagdes /| Empréstimo Curto Prazo 97671 211.351 204576 239.341 326.135 471.757

Tabela 15 — Planeamento de financiamento

Neste quadro sdo aglutinados os dados obtidos em célculos anteriores, de forma sucinta

sdo apresentados os dados mais relevantes para dar origem ao balango previsional.

28.12. Balancgo previsional

Os valores apresentados no quadro abaixo referem-se a unidade monetaria Euros.

ACTIVO
Activo Nao Corrente

Activos fixos tangiveis
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2011

2012

2013

2014

2015

391.875 363.125 333.750 303.750 273.750 267.750
391.875 363.125 333.750 303.750 273.750 267.750
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Activo corrente 382.471 322.624 327.323 372.068 469.861 627.605
e EeE 69.800 86273 97.747 107.727 118.726 130.848
Caixa e depbsitos bancérios 312.671 236.351 229.576 264.341 351.135 496.757

TOTAL ACTIVO 774.346 685749 661.073 675.818 743.611 895.355
CAPITAL PROPRIO

Capital realizado 300.000 300.000 300.000 300.000 300.000 300.000

Reservas 112557 26269 -7.241 2842  63.095

Resultado liquido do periodo 112.557 -86.288 -33.510 10.083 60.253 118.140

TOTAL DO CAPITAL PROPRIO 412.557 326.269 292.759 302.842 363.095 481.235
PASSIVO

Passivo niio corrente 120.000 96.000 72.000 48.000  24.000 0
TRk E 120.000 96.000 72.000 48.000  24.000 0

Passivo corrente 241.789 263.480 296.314 324.976 356.516 414.120
Fornecedores 174739 218475 246.889 271.633 298.889 328.914
Estado e Outros Entes Pblicos 67.050 45005 49425 53343 57.627 85206

TOTAL PASSIVO 361.789 359.480 368.314 372.976 380.516 414.120

TOTAL PASSIVO + CAPITAIS PROPRIOS 774,346 685.749 661.073 675.818 743.611 895.355

Tabela 16 — Balango previsional

Por observacdo do balanco previsional é facil concluir que em cinco anos e meio o
projecto permite aumentar o Total Activo em 13,5%, os Capitais Proprios sofrem
também eles um aumento mas ndo tdo significativo e o Total Passivo é aumentado em

aproximadamente 13%.

28.13. Indicadores Econémicos

Para que a analise de viabilidade do projecto seja eficaz, é necessario considerar 0s

indicadores econdmicos que vao basear-se nos dados anteriormente obtidos.

Os valores apresentados no quadro abaixo referem-se a unidade monetaria Euros.
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INDICADORES ECONOMICOS 2011 2012 2013 2014 2015 2016

Taxa de Crescimento do Negécio 24% 13% 10% 10% 10%
5% -3% -1% 0% 2% 3%

Rentabilidade Liquida sobre o rédito

INDICADORES ECONOMICOS - FINANCEIROS 2011 2012 2013 2014 2015 2016

Return On Investment (ROI) 15% -13% -5% 1% 8% 13%
Rendibilidade do Activo 20% 2% A% 2% 8%  16%
Rotagéo do Activo 270%  377%  444%  478%  479%  438%
Rendibilidade dos Capitais Préprios (ROE) 2% -26% 1% 3% % 25%
INDICADORES FINANCEIROS 2011 2012 2013 2014 2015 2016
Autonomia Financeira 53% 48% 44% 45% 49% 54%
Solvabilidade Total 214%  191%  179%  181%  195%  216%

Cobertura dos encargos financeiros 3824% -1004%  -449% 276%  1923%  8760%

INDICADORES DE LIQUIDEZ 2011 2012 2013 2014 2015 2016

Liquidez Corrente 18 12 110 114 132 1582

Liquidez Reduzida 129 09 077 081 098 120
INDICADORES DE RISCO NEGOCIO 2011 2012 2013 2014 2015 2016

386.220 450.522 517.354 575.160 639.018 709.549
254%  -564% -1810% 4364% 1045%  509%
101% 92% 85% 131%  101% 99%

Margem Bruta
Grau de Alavanca Operacional

Grau de Alavanca Financeira

Tabela 17 — Indicadores econémicos

Ao analisar os indicadores econdmicos é realgcada a evolucdo do ROl e da Rendibilidade
do Activo que diminuem até cerca de metade do periodo de projecto e iniciam logo de
seguida uma grande recuperacdo. Esta tendéncia é também observada quanto ao ROE.

A margem bruta apresenta um aumento muito pronunciado ao longo do projecto quase
duplicado entre o primeiro e Gltimo ano em analise.

28.14. Avaliacéo final do Projecto

Por fim, € apresentada a avaliacao final do projecto. Este fase € determinante para saber

se este projecto representa uma boa aposta ou néo.
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Os valores apresentados no quadro abaixo referem-se a unidade monetéria Euros.

Na perspectiva do Investidor

Free Cash Flow do Equity

Taxa de juro de activos sem risco

Prémio de risco de mercado

Taxa de Actualizacéo

Factor actualizagéo

Fluxos Actualizados

Valor Actual Liquido (VAL)

Taxa Interna de Rentibilidade

Pay Back period

Na perspectiva do Projecto

Free Cash Flow to Firm

WACC

Factor de actualizagéo

Fluxos actualizados

Valor Actual Liquido (VAL)

Taxa Interna de Rentibilidade

Pay Back period

Calculo do WACC
Passivo Remunerado

Capital Proprio

2011

-52.352

1,60%

10,00%

11,76%

1

-52.352

-52.352

862.413

80,08%

2011

-168.376

10,34%
1

-168.376

-168.376

1.121.772

62,46%

2011 2012
96.000 72.000
412.557 | 326.269

2012

-20.327

1,65%
10,00%
11,81%

1,118

-18.179

-70.531

Anos
2012
11.625

10,44%

1,104

10.526

157.850

Anos

2013
48.000
292.759
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2013

-1.062

1,70%
10,00%
11,87%

1,251

-849

-71.380

2013

29.299

10,75%

1,223

23.956

133.894

2014
24.000

2014

29.795

1,75%
10,00%
11,92%

1,400

21.283

-50.098

2014

58.566

11,25%

1,361

43.043

-90.851

2015
0

2015

69.224

1,80%
10,00%
11,98%

1,568

44.157

-5.941

2015

96.404

11,80%

1,521

63.374

-27.478

2016
0

302.842  363.095 481.235

2016

107.489

1,85%
10,00%
12,04%

1,756

61.197

55.256

2016

133.080

11,85%

1,702

78.211

50.733

2017

1.589.286

1,91%
10,00%
12,10%

1,969

807.157

862.413

2017

2.038.465

11,85%

1,903

1.071.039

1.121.772
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TOTAL 508.557 = 398.269 340.759 326.842 363.095 481.235
% Passivo remunerado 18,88%  18,08% 14,09% 7,34%  0,00%  0,00%
% Capital Proprio 81,12%  81,92% 8591% 92,66%  100,00% 100,00%
Custo

Custo Financiamento 6,60% 6,60% 660% 660% 6,60% 6,60%
Custo financiamento com efeito fiscal 4,95% 495%  495%  495%  495%  4,95%
Custo Capital 11,60%  11,65% 11,70% 11,75% 11,80% 11,85%
Custo ponderado 0,103446831  10,44%  10,75% 11,25% 11,80% 11,85%

Tabela 18 — Avaliagéo do projecto

Este quadro ditara o veredicto final acerca do Projecto Farméacia Drive-through, ou seja,
é nele que se encontram as respostas decisivas atraves dos resultados apresentados
quanto ao WACC, VAL, TIR.

Observando agora o0s resultados passiveis de serem retirados do quadro acima
representado, pode concluir-se que o projecto, na perspectiva do projecto, tem um Pay
Back Period de cinco anos, um WACC de cerca de 11% devido ao investimento com
capitais proprios neste projecto. O VAL do projecto € igual a 1.121.772€ e asua TIR de
62.46%.

Na perspectiva do investidor, o Pay Back Period é também de cinco anos, a TIR é igual
a 80,08% e o VAL desce um pouco para 862.413€.

O Projecto Farmécia Drive-Through é vidvel quer na perspectiva do projecto quer na
perspectiva do investidor, embora se verifique uma ligeira diminuicdo do VAL na

perspectiva do investidor, a TIR aumenta cerca de 18%.

E um projecto solido e consistente que oferece seguranca ao investidor.
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29. Analise da empresa sem implementacdo do projecto

Para que seja possivel concluir se a implementacdo do projecto em estudo seria ou ndo
uma boa aposta por parte do proprietario desta farmacia, serd desde ja apresentada a

analise da empresa sem o projecto Farmécia Drive-Through.

Todas as variaveis se mantém a excepcao do investimento nas obras de remodelacdo da
farmécia, custo de aquisicdo e manutencdo do robot de farmécia e custos acrescidos
com recursos humanos e utensilios relacionados com a alteragdo que o projecto iria

trazer.

Também ndo é aqui considerado qualquer aumento das vendas por consequéncia da
implementacdo do projecto em estudo e é considerado um numero unidades vendidas

mais reduzido.

Os valores apresentados no quadro abaixo referem-se a unidade monetaria Euros.

Na perspectiva do Investidor 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017
Free Cash Flow do Equity -104.165 -98.025 -12.135 -46.522 -85.652 -130.047  -707.883
Taxa de juro de activos sem risco 25,00% 25,00%  25,00% 25,00% 25,00% 25,00% 25,00%
Prémio de risco de mercado 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
Taxa de Actualizagio 25,00% 25,00%  25,00% 25,00% 25,00% 25,00% 25,00%
Factor actualizagéo 1 1,250 1,563 1,953 2,441 3,052 3,815
Fluxos Actualizados -104.165 -78.420 -1.767 -23.819 -35.083 -42.614  -185.567

-104.165 -70.530  -63.058 -37.779 3.467 59.082  792.615

Valor Actual Liquido (VAL) 792.615
Taxa Interna de Rentibilidade 64,88%
Pay Back period 4 Anos
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Ao ser feita a analise do quadro acima indicado, é j& possivel observar algumas
alteracdes face ao quadro de avaliacdo final do projecto com a implementacdo do
mesmo, ou seja, na perspectiva do projecto e para igual periodo considerado (cinco
anos), 0 VAL ¢é de 827.636€ e a TIR de cerca de 65,58%.

Na perspectiva do investidor, a farméacia sem projecto implementado, apresenta valores
muito idénticos a perspectiva da empresa, ou seja, um VAL de 792.615 e TIR de cerca
de 64,88%.

E ainda possivel aferir da observacdo do quadro anterior que o Pay Back Period é

reduzido para 4 anos em ambas as perspectivas.

Esta analise de comparacgdo permite desde ja concluir que a Farmécia Quinta do Conde
tem vantagem em implementar o Projecto Farmacia Drive-Through e os seus resultados

aumentarao tornando-se bastante atractivos para os investidores.

30. Analise de sensibilidade do projecto Farmacia
Drive-Through

Numa ultima fase de andlise do projecto em estudo, serd apresentada uma anélise de
sensibilidade ao projecto, esta analise vai permitir que o projecto seja posto a prova
quando sdo alteradas determinadas varidveis decisivas para 0s resultados finais tais
como, nimero de vendas anual, valor unitario ou taxa de crescimento das unidades

vendidas.

Hipotese A: Em primeiro lugar sera diminuido o nimero de vendas anual em 10%

mantendo tudo o resto constante:

Na perspectiva do projecto o VAL diminui para 412.754€ e a TIR passa a ser de
31,88%, sendo o Pay Back Period de 6 anos:
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Valor Actual Liquido (VAL) 412.754

Taxa Interna de Rentibilidade 31,88%

Pay Back period 6 Anos

Na perspectiva do Investidor, 0 VAL cai para 179.589€ e a TIR para 26,79%, o Pay

Back Period aumenta para 6 anos:

Valor Actual Liquido (VAL) 179.589
Taxa Interna de Rentibilidade 26,79%
Pay Back period 6 Anos

Se as vendas forem menos 10% do que as consideradas na avaliagdo do projecto, na
perspectiva do projecto o VAL sofre uma grande oscilagdo bem como a TIR, no
entanto, € na perspectiva do investidor que as alteracdes sao mais significativas, ou seja,
0 VAL cai cerca de 80% e a TIR cai também cerca de 53%. Apesar do decréscimo do
VAL e da TIR, o projecto continua a considerar-se vidvel, embora com valores ndo tdo

animadores.

Hipotese B: Considerando uma diminuicdo do preco unitario em 5€, mantendo

tudo o resto constante:

Se, mantendo tudo o resto constante, o preco unitdrio diminuir para 10€, os resultados

Serdo os seguintes:

Na perspectiva do projecto, o0 VAL diminui para -1.761.244€ ¢ a TIR deixa de ser

viavel.

Valor Actual Liquido (VAL) -1.761.244
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Na perspectiva do investidor, o VAL torna-se igual a -2.032.953€ e a TIR € inviavel:

Valor Actual Liquido (VAL) -2.032.953

Este cendrio ndo ¢é favoravel a implementacdo do projecto em estudo, nestas

circunstancias o projecto nao € viavel.

Hipotese C: Tendo em conta que a taxa de crescimento da unidades vendidas se
mantém constante nos 7% ao longo dos cinco anos em analise e que tudo o resto se
mantém constante:

Na perspectiva do projecto, o Pay Back Period é de cinco anos, o VAL volta a ser
positivo e igual a 231.344€, a TIR é de 25,23%.

Valor Actual Liquido (VAL) 231.344
Taxa Interna de Rentibilidade 25.23%
Pay Back period 6 Anos

Na perspectiva do investidor, 0 VAL é igual a 7.377€, a TIR é de 12,84% e o Pay Back
Period é de 6 anos.

Valor Actual Liquido (VAL) 7.317
Taxa Interna de Rentibilidade 12.84%
Pay Back period 6 Anos

Ao observar os resultados desta analise de sensibilidade é possivel desde ja concluir que

0 projecto Farmécia Drive-Through € um projecto viavel ao ter em conta os dados
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considerados na sua analise, no entanto, trata-se de um projecto que apresenta uma
elevada sensibilidade quando s&o alteradas algumas variaveis centrais, nomeadamente
quando é alterado o valor unitario dos produtos de farmacia. E um projecto que pode

levar a resultados muito simpaticos, no entanto, apresenta riscos elevados.

Este risco elevado pode ser atenuado se for admitido que os dados considerados na
andlise de viabilidade do projecto foram tidos em conta muito por baixo das conclusdes
fornecidas pelo questionario aplicado na Farmacia Quinta do Conde, prevendo que

algumas respostas podem ndo corresponder a realidade dos utentes da farmacia.

31. Comentério ao Projecto Farmacia Drive-Through

Este projecto foi idealizado com o objectivo de ser realmente implementado na
Farmécia Quinta do Conde e por isso mesmo foi possivel utilizar dados concretos
fornecidos pelo préprio proprietario da Farméacia Quinta do Conde, o que leva a que 0s

resultados se aproximem tanto quanto possivel da realidade.

Numa analise rapida conclui-se que o projecto é viavel embora apresente um risco

elevado na sua implementacgdo devido a sua elevada sensibilidade.

Numa fase ainda embrionaria deste trabalho, surgiu a ideia de poder colocar ao longo do
corredor de passagem das viaturas que se deslocassem a esta farmacia com o intuito de
utilizar o servigco drive-through, publicidade a algumas marcas de medicamentos e
produtos de dermo-cosmética. Esta publicidade permitiria dar destaque a determinada
marca que por sua vez, compensaria a Farmécia Quinta do Conde através de descontos
aplicaveis a encomendas feitas de determinado produto ou ainda oferta de uma dada

quantidade de mercadoria quando fosse feita uma encomenda a essa empresa.

Até ao momento, as melhores ofertas provenientes de tal acordo passariam apenas pela
oferta de sacos para dispensa de medicamentos ou oferta de algumas (poucas)

embalagens de produto ao encomendar esse mesmo produto. As receitas dai
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provenientes ndo tém dimens&o significativa para serem incluidas na anélise do projecto
em causa e por isso ndo foram sequer mencionadas nesse ponto deste trabalho, no
entanto, ndo poderia deixar de mencionar esta possibilidade dado que, no caso do
projecto se mostrar realmente de sucesso, certamente que melhores propostas iriam

surgir.

Este trabalho envolveu muita dedicacdo e persisténcia mas os resultados obtidos sdo

bastante gratificantes.

Conclusdes

Apos terminar toda andlise do sector de actividade, da Farmécia Quinta do Conde, da
zona envolvente e do Projecto Drive-Through, é agora possivel apresentar as conclusdes

retiradas deste trabalho.

O sector de actividade farmacéutica € um sector em mudanca, cada vez mais as
farmécias devem ser observadas como empresas, embora com as suas particularidades,
empresas que devem ter objectivos, aplicar metodologias de gestédo e funcionar como

qualquer outro negaocio.

Uma farméacia deve ter em conta a sua concorréncia, deve procurar diferenciar-se e isso
¢ cada vez mais evidente no sector em causa. Um negocio tem de levar em conta a

maximizacao dos lucros e a diminuicdo dos custos, e uma farmécia ndo é excepcéo.

A Farmaécia Quinta do Conde mostrou ser uma farméacia inovadora, com um sentido de
gestdo elevado e que apresenta todas as condi¢fes favoraveis a implementacdo de novos
projectos, como alias ja tem vindo a fazer. Trata-se de uma farmacia inovadora,

proactiva e dinamica.
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Esta farméacia demonstra uma elevada preocupacdo relativamente a exceléncia dos
servicos por si prestados e tem uma caracteristica bastante curiosa para o sector,
preocupa-se com a fidelizacdo dos seus clientes e captacdo de novos clientes. E possivel
observar a forma como quem esta a gerir a farméacia Quinta do Conde consegue detectar

necessidades nos clientes e satisfazé-las da melhor forma.

Existe um pormenor muito particular na forma como funciona esta empresa, trata-se da
sua constante preocupacdo com a sociedade em que se encontra inserida, ou seja, a
farmacia Quinta do Conde desenvolve inimeras acc¢des sociais, defende a igualdade de
direitos, informa os seus clientes no que respeita a doengas existentes e formas de evita-

las ou trata-las.

Para aferir a satisfacdo dos utentes da Farmacia Quinta do Conde foi feita uma pesquisa
através de um questionario aplicado na propria farmacia, esse questionario pretendia
também concluir se a populacdo da Quinta do Conde estaria disponivel para uma nova
forma de prestar servigo da Farmacia Quinta do Conde. Os resultados foram muito
positivos e a populacdo demonstrou abertura a implementacdo do Projecto Farmacia

Drive-Through.

Apos a aprovagdo dos utentes da farmécia Quinta do Conde, tornou-se necessario um
estudo a zona envolvente e verificar se reunia as condi¢cdes favoraveis a implementacédo
de um projecto como este. Ndo surgiram davidas, a prépria zona é vantajosa para a hova
ideia mas ndo € possivel concluir se em termos de investimento financeiro o projecto

continua a ser viavel.

Apos varios célculos efectuados para estimar valores com a menor margem de erro
possivel, houve lugar a verificacdo de viabilidade de aplicacdo do projecto e conclui-se
que é viadvel tendo apenas um investimento inicial elevado no equipamento de
distribuicdo automatica de produtos, que leva a que o projecto tenha um periodo de
cinco anos para recuperar o investimento, no entanto o VAL é positivo e a evolugdo dos

resultados liquidos prevé que o investimento a médio prazo € bastante rentavel.

Feita a andlise de viabilidade do projecto, foi feita uma analise de sensibilidade do

mesmo e ai verifica-se alguma volatilidade ao alterar variaveis determinantes como
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custo de unidades vendidas, volume de vendas e taxa de crescimento de unidades
vendidas. O projecto é extremamente sensivel mas como em qualquer negdcio, muitas
vezes quanto maior o risco, maior a possibilidade de retorno elevado. Este risco elevado
tem atenuantes, ou seja, quando foi feito o estudo das respostas dos utentes ao
questionario, foram diminuidas algumas respostas para que os resultados ndo fossem
enviesados por respostas ocasionais e apressadas portanto, os dados considerados a

analise do projecto estdo muito por baixo daquilo que podera ser a realidade.

O Projecto Farmacia Drive-Through é algo evolutivo, ndo se trata de um projecto
estatico e sem evolucgdo possivel. Este projecto poderé ter evolucdo constante de acordo
com as necessidades detectadas pelos proprietarios da Farmécia Quinta do Conde.
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