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RESUMO

Realizou-se este trabalho objectivo de criar uma farmécia virtual, monitorada por um website,
na centralidade Faustino Muteka, Municipio da Cadla, Provincia do Huambo, a farmacia
virtual, também conhecida como farmécia online ou e-pharmacy, € um modelo de negdcio
que permite a compra de medicamentos e outros produtos de salde por meio da internet; Esse
tipo de farmécia oferece uma plataforma online onde os consumidores podem fazer pedidos,
enviar prescricbes médicas e receber os produtos directamente em suas casas. Para apurar a
percepcao dos cidadaos acerca da existéncia de uma farmécia virtual, como a mesma funciona
entre outros, elaborou-se um questionario onde os cidadaos foram sensibilizados e elucidados
através de um didlogo aberto os objectivos e bem como a maneira de preencher 0 mesmo,
composto de nove perguntas fechadas. O presente trabalho permitiu demonstrar que a
farmécia virtual, é de grande relevancia pelo facto de fornecer um servico personalizado ao
cidaddo, sobretudo quando impossibilitado de locomover-se, perspetivando uma melhor
monitoraria e venda de medicamentos, responsaveis pela restauracdo ou manutencdo da sua
salde. Um website € um conjunto de paginas da web interconectadas e acessiveis pela
internet. Os websites sdo criados e mantidos por empresas, organizacdes, individuos ou
governos para diversos propésitos, como fornecer informacdes, oferecer produtos ou servicos,
entreter, educar e interagir com os usuérios; foi criado um website, o qual o utente acessara o
mesmo para solicitar os servi¢os que a farméacia ndipopele oferece, e salientar a vantagem do
mesmo estar aberto 24/7.

Palavras-chaves: Farmacia virtual, website, venda online, comércio de farmacos, vendas e

entrega, vendas ao domicilio.



ABSTRACT

This objective work was carried out to create a virtual pharmacy, monitored by a website, in
the centrality of Faustino Muteka, Municipality of Caéla, Province of Huambo. Virtual
pharmacy, also known as online pharmacy or e-pharmacy, is a business model that allows the
purchase of medicines and other health products via the internet; This type of pharmacy offers
an online platform where consumers can place orders, send medical prescriptions and receive
products directly at their homes. To determine citizens' perception about the existence of a
virtual pharmacy, how it works, among others, a questionnaire was prepared in which citizens
were sensitized and elucidated through an open dialogue about the objectives and how to fill it
out, composed of nine closed questions. This work demonstrated that virtual pharmacy is of
great relevance due to the fact that it provides a personalized service to citizens, especially
when they are unable to travel, with a view to better monitoring and sale of medicines,
responsible for restoring or maintaining their health. A website is a set of interconnected web
pages accessible over the internet. Websites are created and maintained by companies,
organizations, individuals or governments for various purposes, such as providing
information, offering products or services, entertaining, educating and interacting with users;
A website was created, which the user will access to request the services that the ndipopele
pharmacy offers, and highlight the advantage of it being open 24/7.

Keywords: Virtual pharmacy, website, online sales, pharmaceutical sales, sales and delivery,
home sales.
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1 INTRODUCAO

Para Zandonadi (2014) O campo tecnoldgico sofreu uma evolugdo imensurével nos
ultimos anos em pontos muito significativos na esfera histérica. Nos dias de hoje, o
profissional tem de se actualizar para acompanhar o lancamento de milhares de novos
programas diariamente. A comunicagdo electronica também deu um grande passo para a
tecnologia. H& alguns anos, para se comunicar com alguém instantaneamente tinha acesso ao
telefone, porém, para o anexo de documentos, informacdes escritas, entre outros, eram
vinculadas unicamente ao servico de correios, onde a informacdo poderia demorar dias,
semanas e até meses para chegar ao destinatario final. Hoje, na era da tecnologia, tudo isso
pode ser feito em questdo de segundos.

Breve histdria de Vendas Online

O e-commerce teve seu ponta pé inicial, por volta de 1970, nos Estados Unidos,
tendo como inicio de suas operacOes a realizacdo de troca de arquivos de solicitacdes de
pedidos, afirma-se que no Brasil, temos registados que a primeira vez do e-commerce no pais,
foi gracas a uma grande livraria conceituada no mercado Brasileiro, no ano de 1996,
entretanto grande parte das pessoas, acreditavam que o seu surgimento havia sido em 1999,
com o site Submarino, que hoje se tornou uma das maiores referéncias do e-commerce no

Brasil, citado entre as principais empresas de e-commerce do pais. (SARRAF, 2020)

A comercializacdo via web teve seu inicio por volta da década de 1990, quando as
lojas iniciaram a implantar um método novo, que é inovador de vendas, uma forma inédita de
vender seus produtos e servicos. Nesse mesmo momento a internet comercial, de vendas,
andava em uma fase embriondria, vindo a produzir e estruturar uma “bolha”, que por fim

findou-se em seu estouro, no inicio dos anos 2000, (SALVADOR, 2016).

Desde os primérdios as pessoas utilizaram as tecnologias e ferramentas existentes
para realizar o comércio, sendo fortemente impulsionadas pelas navegacfes, maquinas de
imprensa, motores a vapor, telefones, dentre outros. O crescimento ocasionado em funcéo da
invencdo da internet foi bastante expressivo, ja que os individuos mudaram as formas de
comprar, vender, contratar e organizar as actividades como nunca visto antes (SCHNEIDER,
2015).

Actualmente, o comércio electrénico € praticado em todo o mundo, mesmo que em

niveis assimétricos, ou seja, 0 comercio electrénico tem se desenvolvido com maior ou menor
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intensidade em determinados paises e regides, pois cada pais detém diferentes taxas de
crescimento, volume de vendas, nimero de usuérios, infra-estrutura e legislagdes que mudam
conforme a actuacdo de cada Estado. A economia internacional tem sido cada vez mais
atingida pelo comércio electronico, devido ao surgimento e progressiva ampliacdo do numero
de computadores ligados a Internet. ( ROK,2022,P5).

E-commerce em Angola

Para Bytes solugdes (2017), os tempos estdo mudando, hoje em dia, com a internet
abriram-se muitas oportunidades para vocé criar 0 seu proprio negécio. Comércio electronico
tem sido uma das avenidas para o sucesso no empreendedorismo. Actualmente em Angola o
E-commerce j& deixou de ser coisa do futuro, é uma pura realidade. Muitas pessoas como
vocé mostram interesse em vender online, mas encontram dificuldade de saber exactamente

como comecar uma loja online que possa realmente gerar vendas.

Actualmente em Angola, ja existem lojas virtuais que oferecem solucdes de compra
coémoda e seguras; Entretanto podemos considerar que o comércio electronico em Angola,
encontra-se ainda em estado embrionario, mas com um caminho bastante promissor, visto que
0 comércio eletrénico ja é uma realidade em muitos Paises e continua a crescer. Sem davidas
o0 surgimento da Pandemia Covid-19 desestabilizou muitos negécios no mundo, e em Angola
ndo foi diferente, nessa fase de isolamento enquanto muitas empresas fecharam as portas, a
internet continuou aberta e disponivel para todos essa realidade obrigou as empresas a terem
uma presenca regular de modo a manterem vivos 0S seus negoOcios, muitas pessoas se
aperceberam que existia uma forma rapida e cbmoda de adquirir servicos e produtos sem sair
de casa através da internet (VELOSO,2021,p7).

As vendas online em Angola tém crescido nos altimos anos, impulsionadas pelo
aumento do acesso a internet e pelo uso crescente de smartphones. Embora o comércio
electronico ainda esteja em desenvolvimento no pais, varias empresas tém surgido para

atender a demanda crescente por compras online.

Os produtos mais populares vendidos online em Angola incluem electronicos,
electrodomésticos, moda, produtos de beleza, alimentos e bebidas, entre outros. As compras
online oferecem aos consumidores angolanos a conveniéncia de comprar produtos sem sair de

casa, além de permitir comparar precos e ter acesso a uma variedade maior de produtos.

No entanto, € importante ressaltar que existem desafios e limitacdes no comércio

electronico em Angola. A infraestrutura de entrega pode ser um obstéaculo, pois algumas areas

12



remotas do pais podem ndo estar bem atendidas pelos servi¢os de logistica. Além disso, a
confiangca dos consumidores nas transaccdes online e a segurangca dos pagamentos

electronicos também sdo questdes importantes a serem abordadas.

Apesar desses desafios, as vendas online em Angola continuam a crescer,
impulsionadas pelo aumento da penetracdo da internet e pela crescente adopcdo de
dispositivos moveis. Espera-se que o comércio electronico continue a se expandir no pais, a

medida que mais empresas e consumidores adoptem essa forma de comércio.
Farmécia e inovagao

No século II, os arabes fundaram a primeira escola de farmacia de que se tem noticia,
criando inclusive uma legislacdo para o exercicio da profissdo. De acordo Santos et. al (2009),

a partir do século X, foram criadas as primeiras boticas ou apotecas na Espanha e na Franca.

Eram as precursoras das farmacias actuais. Cabia aos boticarios conhecer e curar as
doencas, e para o exercicio da profissdo deviam cumprir uma série de requisitos e ter local e
equipamentos adequados para a feitura e guarda dos remédios. No século XVI, o estudo dos
remédios ganhou impulso notavel, com a pesquisa sistematica dos principios activos das
plantas e dos minerais capazes de curar doencas. No século XVII, os mercadores de drogas,
plantas medicinais e outros produtos propiciavam os ingredientes necessarios ao boticario

para a preparacdo das suas formula¢cdes (REGINA,2020,p23).

No entanto, nos dias de hoje, a concep¢do de uma farméacia requer um plano, pois
esta pratica constitui-se num negocio, nesse sentido, a elaboragdo de um plano de negécio
para uma farmacia surge a partir da oportunidade de mercado da localidade na qual se

pretende abrir o referido neg6cio ou fazer tal investimento(ALVEZ,2019,p91).

Sendeski (2019), diz que O comércio electronico ou mais conhecido como e-
commerce tem se tornado uma ferramenta tecnologica e essencial para os consumidores,
sendo pessoas fisicas ou juridicas, pois ambas podem optar por adquirir produtos ou servi¢os

de forma online.
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1.1 Descrigdo da situacdo problematica

1. A localizacdo dos pontos de vendas (farmacias fisicas) estdo distante de
algumas quadras, e muitas vezes, pela necessidade urgente dos servicos da

mesma, chega a ser constrangedor para o consumidor;
2. Baixo numero de farmacias versus a populagdo nesta localidade;

3. Dificil acesso aos estabelecimentos para solicitacdo dos servicos em altas

horas;

4. Inexisténcia da entrega ao domicilio para estes servicos (aquisicao de farmacos

e outros).
1.2 Objectivos

1.2.1 Obijectivo geral
Criar uma farmécia virtual, monitorada por um website, na centralidade Faustino

Muteka, Municipio da Caéla, Huambo.

1.2.2 Objectivos especificos

1. Caracterizar os Participantes.

2. Realizar uma consulta aos cidaddos, visando averiguar a real necessidade de
instalacdo de uma farmécia virtual nesta Zona, tendo em conta varias questdes.

3. Projectar o prototipo da farmacia virtual e submeter para avaliacdo aos
Expertz.

4. Incorporar as recomendacGes dos Expertz.

5. Testar e avaliar o funcionamento do website criado para a monitoria da

farmacia.

1.3 Contribuicéo do trabalho

A existéncia da farmacia virtual monitorada pelo website (compras online) oferecera
aos consumidores locais (cidaddos da centralidade Faustino Muteka) a conveniéncia de
comprar produtos sem sair de casa, além de permitir comparar precos e ter acesso a uma
variedade maior de produtos.

Pela auséncia de uma Farmacia virtual nesta localidade e ndo s, o presente Projecto
de fim de curso (PFC) trard como beneficios, principalmente a disposicdo do trabalho ao
domicilio, 0 mesmo ajudara a encurtar distancia bem como poupar o tempo dos individuos

que procuram tais servigo; sem descorar desta realidade: melhoria da saude, do bem-estar e da
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qualidade de vida daqueles que buscam os seus produtos e servigos; Dara rapida resposta aos
individuos que referem dor intensa incluindo o tratamento ambulatdrio.

A farmacia virtual é de grande relevancia, pelo facto de fornecer um servico
personalizado ao cidad&o, sobretudo quando impossibilitado de se locomover, perspetivando
uma melhor monitoraria e venda de medicamentos, responsaveis pela restauracdo ou
manutenc¢do da sua saude.

Nos ultimos anos, o mercado digital vem crescendo significativamente e a populacéo
estd mais conectada porque 0 acesso a Internet tem-se tornado mais facil. Com aumento da
demanda e os consumidores possuindo cada vez mais seguranca para efectuar compras online,
realizar compras por meio do marketing digital se tornou uma 6ptima alternativa.

Com a crise economica que assola 0 nosso Pais nos Gltimos anos, leva o consumidor
de quaisquer servi¢os em particular o de farmacia a comprar de maneira mais consciente; a
tendéncia do consumidor € pesquisar antes de fazer as suas compras, a internet facilita a
pesquisa e a comparacdo de precos antes da decisdo de compra, por isso haverd maior

migracao de compras fisicas para compras online.

1.4 Estrutura do trabalho

O Presente trabalho, esta constituido por trés capitulos, precedidos por uma nota
Introdutdria que esclarece o historial das vendas online (e-commerce), situando-a no tempo e
no espaco, Nesta sec¢do consta a delimitacdo do tema tratado, a contribuicdo do tema,
Descricdo da situacdo problematica, e os objectivos.

No Capitulo I (Revisdo da Literatura) esta incluido informac6es detalhadas, com
base na literatura j& publicada sobre 0 assunto. Nesta sec¢éo esta representado um conjunto de
aspectos relacionados a pesquisa ou estudo em questdo, extraido de trabalhos de outros

autores que trataram do mesmo assunto em tempos anteriores;

No Capitulo Il (Procedimentos Metodologicos) contém informacao sobre o local
onde foi realizada a Pesquisa (inquérito), os procedimentos utilizados, materiais utilizados,

Para alcancar os objectivos estabelecidos.

No Capitulo 111 (Resultados e analises) estdo apresentados os resultados obtidos e
analisados. Posteriormente sdo apresentadas as consideracdes finais e as recomendacfes do

mesmo e Por fim, as referéncias que foram utilizadas neste trabalho.
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2 REVISAO DA LITERATURA

2.1  Conceitos de Website

De acordo o site SIGNIFICADOS (2023), website é uma palavra que resulta da
justaposicdo de palavras inglesas web (rede) e site (sitio, lugar). No contexto das
comunicacdes electronicas, website e site possuem 0 mesmo significado e sdo utilizadas para
fazer referéncia a uma pagina ou agrupamento de péginas relacionadas entre si, acessiveis na
internet através de um determinado endereco.

Um website é um conjunto de paginas da Web interconectadas e acessiveis pela
internet. Ele pode ser composto por diversos elementos, como texto, imagens, videos, links e
outros recursos multimidia. Os websites sdo criados e mantidos por empresas, organizacdes,
individuos ou governos para diversos propdsitos, como fornecer informacdes, oferecer
produtos ou servicos, entreter, educar e interagir com os usuarios; O termo "website" é
amplamente utilizado para descrever qualquer presenca online acessivel por meio de um
navegador web (Chaffey e Ellis-Chadwick 2019).

O website é considerado uma ferramenta de marketing digital muito importante para
criar e desenvolver relacionamentos com clientes Este deve ser construido de forma eficaz,
tendo em consideracao dois aspectos importantes, atingir os objectivos da empresa e satisfazer
as necessidades do puablico-alvo. (VEIGA 2019).

De acordo com Shneider (2010), um website eficaz, com a capacidade de criar uma
presenca atractiva, € aquele que vai ao encontro de objectivos como: construir um website
interessante o suficiente para atrair, manter a atencdo dos visitantes e incentivar visitas de
retorno; convencer o0s visitantes a seguir os links para obter informacéo; criar uma percepgéao
visual coerente com a mensagem que a empresa quer transmitir; criar uma relacdo de
confianga com os visitantes; reforcar imagens positivas que o visitante podera ja ter em

relacdo & empresa.

2.1.1 Objectivos do Website
Para Zahay, e Roberts (2017), os objectivos de um website podem variar dependendo
da natureza e finalidade do site. No entanto, alguns objectivos comuns de um website

incluem:

Fornecer informacdes: muitos websites sdo projectados para fornecer informacdes
sobre uma empresa, produto, servigo, organizacdo ou topico especifico. Esses sites geralmente

tém o objectivo de educar e informar os visitantes.
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Promover uma empresa ou marca: muitas empresas usam websites como uma
ferramenta de marketing para promover seus produtos, servicos e imagem de marca. Esses

sites podem ter o objectivo de atrair clientes, gerar leads e aumentar a visibilidade da empresa.

Facilitar a interaccdo e o0 engajamento: Alguns websites sdo projectados para
incentivar a interaccdo e o engajamento dos usuarios. 1sso pode ser feito por meio de recursos
como foéruns, salas de bate-papo, comentérios em blog e formul&rios de contacto. O objectivo

é criar uma comunidade online e promover a participacao activa dos usuarios.

Vender produtos ou servicos: Muitos websites sdo plataformas de comércio
electrénico, projectados para vender produtos ou servigos directamente aos clientes. Esses

sites tém o objectivo de gerar vendas e facilitar transaccdes online.

Entretenimento: Alguns websites sdo criados com o objectivo de entreter os
visitantes. Isso pode incluir sites de jogos, sites de streaming de video, blogs de
entretenimento, entre outros. O objectivo principal é fornecer diversdo e entretenimento aos

usuarios.

2.1.2 Importancia de um website
Segundo Chaffey & Smith (2017) a importancia de um website pode ser ampla e
abrange diferentes aspectos, dependendo do contexto e dos objectivos especificos. Algumas

das principais importancias de um website incluem:

Presenca online: Um website permite que uma empresa, organizacdo ou individuo
tenha uma presenca online estabelecida e visivel para um publico global. 1sso é especialmente
importante em um mundo cada vez mais digital, onde as pessoas procuram informacdes e

Servigos na internet.

Acesso 24/7: Um website estd disponivel 24 horas por dia, 7 dias por semana,
permitindo que os visitantes acessem informacgdes, produtos ou servigos a qualquer momento.
Isso oferece conveniéncia e acessibilidade aos usuarios, independentemente de sua

localizag&o ou fuso horario.

Credibilidade e confianca: Ter um website profissional e bem projectado pode
ajudar a construir credibilidade e confianga junto aos visitantes. Um website bem estruturado,

com informacdes relevantes e actualizadas, transmite uma imagem profissional e confiavel.
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Marketing e divulgacdo: Um website pode ser uma poderosa ferramenta de
marketing, permitindo que empresas e organizagbes promovam seus produtos, servicos ou
mensagens para um publico amplo. Ele oferece a oportunidade de alcancar potenciais clientes

e estabelecer uma conexao directa com eles.

Comunicacao e interac¢do: Um website pode facilitar a comunicacgdo e interacgédo
com os visitantes por meio de recursos como formularios de contacto, bate-papo ao vivo,
comentarios em blogs ou redes sociais integradas. Isso ajuda a fortalecer o relacionamento

com 0s usuarios e a obter feedback valioso.

2.2 Conceito e classificacdo de farmacia

Segundo Sarturi (2009), farmécia € uma unidade de prestacdo de servicos destinada a
assisténcia farmaceéutica, assisténcia a saude e orientacdo sanitaria individual e colectiva, na
qual se processa ou ndo a manipulacdo e/ou dispensacdo de medicamentos magistrais,
oficinais, farmacopeicos ou industrializados, cosméticos, insumos farmacéuticos, produtos
farmacéuticos e correlatos.

Ainda actualmente de acordo Grolli (2017), a Farméacia é conhecida hoje em dia
como estabelecimento que vende diferentes tipos de produtos e medicamentos relacionados a
salde, pode ela vender também produtos cosméticos e itens de higiene. Mas também prestam
alguns servigos de primeiros socorros como aplicacdo de injeccdes, medir a pressdo entre
alguns outros. Uma farmécia € um dos mais importantes comércios em um bairro ou

comunidade, pois € um Unico espaco que podem atendé-los na cura de eventuais doencas.

2.2.1 Classificacdo de farmacias

De acordo Santos et. al (2009), as farmacias segundo a sua natureza sao classificadas como:

I. Farméacia sem manipulacdo: estabelecimento de dispensagdo e comércio de

drogas, medicamentos, insumos farmacéuticos e correlatos em suas embalagens originais;

Il. Farmécia com manipulacéo: estabelecimento de manipulacdo de formulas
magistrais e oficinais, de comércio de drogas, medicamentos, insumos farmacéuticos e
correlatos, compreendendo a dispensacao e o atendimento privativo de unidade hospitalar ou

de qualquer outra equivalente de assisténcia médica.
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2.3 Conceito de farmacia virtual

Para Amaral, (2020) a farmacia virtual, também conhecida como farmacia online ou
e-pharmacy, € um modelo de negdcio que permite a compra de medicamentos e outros
produtos de saude por meio da internet. Esse tipo de farmacia oferece uma plataforma online
onde os consumidores podem fazer pedidos, enviar prescrices médicas e receber os produtos

directamente em suas casas.

A venda virtual, também conhecida como comércio electronico ou e-commerce,
refere-se & pratica de comprar e vender produtos ou servigos pela Internet. E um sector em
rapido crescimento, impulsionado pelo aumento da conectividade online e da conveniéncia

para os consumidores. (Turban, 2017).

De acordo Roma (2019), Consiste no comércio electronico ou compra e venda de
bens ou servigos prestados pela farmacia atraves da internet, e a transferéncia de informagéo e
valor monetario para efectuar estas transacgoes.

A farmécia virtual para Gondiml (2007) € um sistema informatizado com fungées
potenciais de uma farmacia real e permite transaccdes comerciais por meio remoto, sem
proximidade fisica entre o comprador e o vendedor de medicamentos. O crescente nimero de
usudrios de internet, pode provocar aumento de demanda por esse servi¢o para aquisicdo de

medicamentos.

2.4 Importancia de uma farmécia Virtual

De acordo Chaffey & Ellis (2019), as vendas virtuais desempenham um papel
importante na economia global e trazem uma série de beneficios tanto para os consumidores

guanto para os vendedores. Algumas das principais importancias das vendas virtuais:

Acesso global: As vendas virtuais permitem que empresas alcancem consumidores
em todo o mundo, ultrapassando as barreiras geograficas. 1sso amplia 0 mercado potencial e

oferece oportunidades de crescimento para 0s negacios.

Conveniéncia para os consumidores: Os clientes podem fazer compras a qualquer
hora e em qualquer lugar, sem a necessidade de se deslocarem fisicamente para uma loja. 1sso

proporciona comodidade, economia de tempo e uma experiéncia de compra flexivel.

Maior variedade de produtos: As vendas virtuais permitem que os consumidores

tenham acesso a uma ampla gama de produtos e servigcos, muitas vezes de diferentes
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fornecedores e regides. Isso amplia as opcdes de escolha e facilita a comparagéo de precgos e

caracteristicas.

Reducdo de custos: Para os vendedores, as vendas virtuais podem ser uma forma
mais econémica de operar um negdcio em comparagdo com uma loja fisica tradicional. Os
custos com aluguel de espago, estoque e equipe podem ser reduzidos, permitindo precos

competitivos e maior margem de lucro.

Integracdo de tecnologia: As vendas virtuais exigem o uso de tecnologia avangada,
0 que impulsiona a inovacao e o desenvolvimento de solugdes comerciais mais eficientes. 1sso
inclui sistemas de pagamento online, logistica automatizada e analise de dados para tomada

de decisOes estratégicas.

Para Ferreira (2009), a Informatica, atraves da Internet, veio transformar a maneira
de se trabalhar, pensar, criar e distribuir produtos. Varias mudancas ocorreram em todos 0s
aspectos, inclusive a maneira de se fazer compras, ndo s6 para pessoas fisicas assim como
para pessoas juridicas. Desta forma, a comunicacdo entre empresas e/ou clientes foram
agilizadas. O crescimento do uso da internet proporciona as organizacdes oportunidades e
facilidades, e aos consumidores novas formas de comprar bens, acessar informacoes, servicos
e interagir, podendo ampliar o poder de escolhas, sem restri¢des quanto a geografia e tempo.

Para o consumidor, o comércio electronico, também conhecido como compra virtual
ou e-commerce, € uma alternativa de canal de compra normalmente associado a conveniéncia
de poder adquirir um produto ou fazer uso de um servigo a qualquer hora do dia ou da noite,
em qualquer dia da semana e usufruindo da comodidade de ndo precisar sair de casa ou do
trabalho para ir ao ponto de venda. Seu uso tem o potencial de revolucionar a forma de
operacdo das organizacdes, proporcionando ganhos significativos de produtividade,
reinventando processos, reduzindo 0s custos operacionais e a eliminagdo de fungdes
consideradas desnecessarias. (Ferreira 2009).

Segundo Bloch, Pigneur e Segev (1996) apesar de a venda directa ser uma das
formas de se obter lucro, o mercado digital pode promover uma marca, agregar valor a
empresa e expandir o potencial da empresa nacionalmente ou internacionalmente muito mais
rapido do que a forma tradicional. Aumentar o nimero de clientes com o uso do comércio

electronico esta agregando cada vez mais valor dentro do mercado.
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2.4.1 Servicos prestados pela Farmécia Virtual
A farmécia virtual, oferecera e prestara os mesmos servi¢cos que a farmacia fisica ou

estrutural, a diferenca consistird na busca online por parte do consumidor, que exigira ao
fornecedor (especialista em saude) a fazer uma deslocacdo até a ele, para atendimento
domiciliar do servigo que 0 mesmo pretende. Tais servicos podem ser Principalmente:

1. Acesso a saude;

2. Orientacdo sanitaria individual e colectiva;

3. Venda de medicamentos;

4. Prevencao de doencas;

5. Diagnostico de doencas. (Souza, 2015)

2.5 Vantagens de uma farmécia virtual

As farmdcias virtuais tém ganhado popularidade devido a conveniéncia e facilidade
de acesso que oferecem aos pacientes, permitindo que eles adquiram medicamentos sem sair
de casa. Além disso, a farméacia virtual também pode fornecer informacgdes sobre
medicamentos, interac¢cfes medicamentosas e outros servigos de saude, tornando-se uma

fonte de orientacéo para os pacientes. (Amaral, 2020).

De acordo Sendeski (2019), A evolucgdo da internet nos Gltimos anos, principalmente
com a melhora na conexdo e disponibilidade, trouxe grandes oportunidades de negdcios para
as organizagdes, oferecendo um acesso mais amplo a informacdes, Servicos e recursos;
Conforme o nimero de usuarios da internet aumenta, € necessaria adaptacao interna e externa
das empresas, para que elas possam aumentar a competitividade, criar solucGes para conflitos
ou que permitam um uso eficiente do marketing na internet para que esteja apto a confrontar
desafios e propagar seus servicos com qualidade. As empresas estdo adoptando a internet
como solucédo para o desenvolvimento do seu negdcio ou a venda do seu produto, permitindo
uma expansao ampla e atingindo seus clientes de forma rapida e objectiva.

A visdo do mercado digital, comparado a qualquer tipo de transac¢do comercial por
meio do uso de infra-estrutura digital, tem a vantagem de unir uma gama variada de
ferramentas na utilizacdo da Web para favorecer ou incentivar transac¢0es comerciais.
(Sendeski 2019),

Para Roma (2019), a farméacia virtual € um modelo de negdcio que compreende

varias vantagens, entre elas:
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1. A disponibilidade permanente da mesma (24 horas por dia, todos os dias do
ano);

2. A inexisténcia das barreiras fisicas (dado que podemos colocar a farmacia
online disponivel a qualquer parte do mundo);

3. Custos de manutencdo do espaco mais reduzidos, espaco de visibilidade e
informagdo ilimitado online.

Os consumidores estdo online e nunca vao deixar de estar. E premente a expansio da
farmacia para o canal online, o que implica a familiarizacdo com ferramentas como o
marketing digital e sistemas de gestédo de relacionamento com os utentes.

De acordo Shetty (2015) as farmécias virtuais desempenham um papel cada vez mais
importante no mundo, oferecendo uma série de beneficios e servi¢os para os consumidores.

Destaca-se algumas das principais vantagens das farmacias virtuais.

Acessibilidade: As farmécias virtuais proporcionam acesso facil e conveniente a
medicamentos e produtos de salde para pessoas que tém dificuldade de deslocamento, moram
em areas remotas ou possuem condicdes de saude cronicas que limitam sua mobilidade. Elas

ajudam a reduzir as barreiras geograficas e melhorar a acessibilidade aos medicamentos.

Conveniéncia e privacidade: Com as farmacias virtuais, os clientes podem fazer
pedidos de medicamentos e produtos de salde a qualquer hora do dia, sem sair de casa. Além
disso, essas plataformas garantem a privacidade dos consumidores ao lidar com informacoes
confidenciais de salude.

Variedade de produtos: as farmacias virtuais oferecem uma ampla gama de
medicamentos, produtos de salde e bem-estar, suplementos nutricionais e produtos de
cuidados pessoais. Isso permite que os clientes encontrem facilmente o que precisam,

comparando pregos e opgdes.

Informagdes e aconselhamento: muitas farmécias virtuais oferecem informagoes
detalhadas sobre medicamentos e condi¢es de saude, além de servigos de aconselhamento
farmacéutico por meio de chat online ou telefone. 1sso permite que os consumidores tirem
duvidas e recebam orientacdes de profissionais qualificados. (HOULE & GRINDROD,
2017).
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3 DESCRICAO DO PLANO DE NEGOCIO ELABORADO PARA ABERTURA DA
FARMACIA VIRTUAL

3.1 Nome ou designacdo da empresa

O nome da Empresa, foi atribuido em funcdo da Lingua Materna (Umbundo):
Farmacia

“NDIPOPELE”, traduzido em portugués salva-me.
3.2. Sumario Executivo

A empresa chama-se FARMACIA NDIPOPELE, e esta em fase da avaliagdo de
viabilidade do negdcio. Esta empresa tera o papel de exercer actividades de comércio de
medicamentos e produtos cosméticos e prestacdo de servigos de primeiros socorros, via
online. Buscara atender as expectativas do mercado, tais como: modernidade, inovacédo,

eficiéncia e preco.

3.1.1 Misséo
Oferecer produtos farmacéuticos de elevada qualidade, com exceléncia no

atendimento e de forma competitiva, buscando assim a satisfacao total dos clientes.

3.1.2 Viséo
Buscar aperfeicoamento continuo, de forma empreendedora e inovadora para ganhar

destaque na Centralidade Faustino Muteka, no Municipio da Caala.

3.1.3 Valores

A empresa deve ter uma postura justa e honesta em relacdo aos colaboradores,
fornecedores e clientes. Todos devem estar comprometidos com 0s objectivos e ser
responsaveis pelos resultados da organizacdo. Buscar sempre o aprimoramento das

actividades e relac6es, procurar inovar e melhorar o atendimento e os produtos oferecidos.

3.2 Caracterizagdo da empresa

Trata-se de um projecto direccionado a criagdo de uma empresa no mercado
farmacéutico na provincia do Huambo, Municipio da Caéla na Centralidade Faustino Muteka.
Esta empresa visa entrar no mercado farmacéutico diferenciando-se da concorréncia pelo foco
na alta competitividade dos produtos, que podem ser oferecidos a precos mais atractivos em
relacdo aos novos, mantendo um nivel de elevada qualidade. O mercado de actuacao sera,
inicialmente o municipio do da Caéla, comuna sede, na Centralidade Faustino Muteka. O tipo

de negdcio sera uma sociedade em nome individual limitada, enquadrada como Micro e

23



Pequena empresa. O projecto proporcionara alguns beneficios ao nivel da economia do
Municipio da Cadla, tais como: Criagdo de postos de trabalho; Crescimento e

desenvolvimento econdémico do municipio e da provincia em geral.

3.2.1 Objectivos e Metas da Empresa

1. Buscar exceléncia na satisfacdo dos clientes através de um produto de
qualidade e de uma relacéo ética, agil e eficiente junto aos clientes (criar uma
boa imagem da empresa junto ao mercado).

2. Buscar espago e participagdo no mercado, conquistando e fidelizando clientes
atraveés da qualidade dos produtos, pregos competitivos e de uma relagédo
transparente entre todas as partes do negdcio. Estima-se que no periodo de 5
anos a empresa tenha condicdes de se tornar lider na area farmacéutica virtual
na provincia do Huambo.

3. Maximizar a rendibilidade para tornar-se uma empresa com rendibilidade
acima da média para o segmento. Espera-se que a empresa consiga equilibrio e
optimize suas actividades e esforcos para apresentar a rendibilidade esperada

em 5 anos.

3.2.2 Dados da Empresa
Tabela 1: Dados da FARMACIA NDIPOPELE

Nome da Empresa FARMACIA DE LUXO

NIF 005888335H0045

Endereco Centralidade Faustino Muteka,
Provincia Huambo

Municipio Caala

Comuna Sede

Telefone 928054935/927067853
Correio Electrdnico higinacalumbo@gamil.com
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3.2.3 Classificacao/formas da Empresa

Tabela 2: Classificacdo/formas da Empresa

Classificacdo/Formas Descricao

Juridica E sociedade individual, actua no sector
privado

Funcional E uma micro empresa

Econdmica E uma empresa de comércio e prestagio de
Servigos

3.3 Plano de negdcio

A sustentabilidade de uma farmécia depende da habilidade em gestdo e da
capacidade em estabelecer estratégias de destaque em relacdo a concorréncia e especialmente,
estratégias para melhorar satisfacdo do consumidor (Sarturi et al, 2015), o que inclui como
maior objectivo a prevencdo e promogdo de salde no caso desse tipo de estabelecimento.

Segundo Martins (2003), o plano de Negdcio de uma Farmécia é documento que
retne informacGes sobre as caracteristicas, as condicdes e necessidades do futuro
empreendimento, tendo como objectivo analisar sua potencialidade e sua viabilidade de
implantacdo.Mart

Para abertura de farméacia (ou investir em qualquer outro negécio) primeiramente é
preciso planificar e, Para Hisrich e Peters (2004), o plano de negd6cio é um documento
preparado pelo empreendedor em que sdo descritos todos os elementos externos e internos
relevantes envolvidos no inicio de um novo empreendimento (venda de medicamentos e

assisténcia medica nalguns casos).

3.4 Estrutura de Capital
A FARMACIA NDIPOPELE numa primeira fase sera financiada 50%-Cp, que
corresponde a 2 000.000,00 e 50% de capital alheio que corresponde a 2 000.000,00.

3.4.1. Estrutura funcional da empresa
Director Geral,
Farmacéutico,
Dr. Marting
Atendedor de Telemarting

Motoboy
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3.5. Responsabilidades dos 6rgédos responsaveis pela gestdo e organizacdo da Empresa

Tabela 3: érgaos responsaveis pela gestdo e organizacdo da Empresa

Areas Responsabilidades

Director Geral E E o 6rgao administrativo superior da empresa e tem
a responsabilidade de executar as directrizes como
(programas de actividades, objectivos bem como a
forma de alcanca-los), atribuir responsabilidades a
todos os membros, cobrar e avaliar os resultados

Farmacéutico Orgao responsavel pelos servigos de farmacia.

Dr. Marting Responsavel pela divulgacdo do negdcio da empresa,
manter os clientes actuais, atrair novos clientes para
empresa, capacitar o publico interno da organizacao
no sentido de proporcionarem satisfacdo e melhores
servigos para os clientes (bom atendimento e outros).

Atendedor de telemarting Orgdo responsavel pelo atendimento de chamadas
telefénicas para vendas online e consultas ao
domicilio.

Motoboy Orgéo responsavel pelo transporte do trabalhador e

entregas ao domicilio.

3.6. Analise do Ambiente (SWOT)

Anélise Swot é uma ferramenta estratégica na gestdo de projectos, usados para analisar
cénarios e embasar a tomada de decisfes, ela custuma a ser usada pelas empressa antes de
emplementar algo de impacto para negdcios, a analise propociona um diagndstico completo
da situcdo da propria empresa e do ambiente que estdo em seu torno, ajuda a correr menos

risco e aproveitar as opurtunidades(CAMILA,2019).

Observando o ambiente externo foram identificadas as seguintes oportunidades e ameacas:

3.4.1 Oportunidades:
1. Pouca concorréncia do mesmo nivel na regido, ou seja, inexisténcia de
farmécias virtual;
2. Crescimento do ramo de actividade em outras provincias do pais;

3. Valorizagéao dos produtos e servigos por parte da populacéo;
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3.4.2 Ameagas
1. Concorrentes de farmacia fisicas e com experiéncia de muitos anos no
mercado;
2. Empresa desconhecida dos clientes;
3. Segmento formado por pablico muito exigente e voltado ao preco;
4. Flutuacdo cambial.

Observando o ambiente interno foram identificadas as seguintes forcas e fraquezas

3.4.3 Forcas
1. Fornecedores com certificacdo ISO (Organizacédo Internacional para
Padronizacgéo), qualidade diferenciada e garantia da qualidade dos produtos;
2. Rede de contactos e bom relacionamento da empresa com os clientes;

3. Atendimento e servicos de qualidade.

3.4.4 Fraquezas
1. Inexperiéncia em gestdo de empresas;

2. Alto preco unitario de alguns equipamentos de grande porte.
3.7. O Projecto/ O Produto / A Ideia

A empresa FARMACIA DE NDIPOPELE, ¢ a denominagio atribuida a este
projecto, 0 mesmo na sua fase inicial esta avaliado em (quatro milhdes de kwanzas), na qual
estd distribuido em capital préprio a 50% correspondente ao valor de 2.000.000,00 (dois
milhGes de kwanzas) e outro 50% de capital alheio correspondente ao valor de 2.000.000,00

(dois milhdes de kwanzas), que vira de um financiamento.
O Projecto em causa tem a realizar as seguintes principais actividades:

1. Venda de medicamentos e outros produtos farmacéuticos, via online;

2. Prestacdo de servicos de saude de primeira necessidade.

3.5 Estratégia Comercial (Marketing e Vendas)
Estratégia Comercial

Analisando o mercado e tendo em conta a concorréncia e adesdo aos produtos e

servigos, adoptaremos as seguintes estratégias:
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3.5.1 Estratégias de ataque

Com este tipo de estratégia vamos procurar penetrar no mercado (oferecendo aos
nossos potenciais clientes ou consumidores, produtos e servigos a precos baixos e acessiveis)
e obter maior aceitacdo dos clientes, criando uma cadeia de valor, por forma a poder fideliza-

los & nossa Organizacao.

3.5.2 Estratégia competitiva
Com esta estratégia poderemos adoptar ac¢des ofensivas e defensivas para criar uma

posicdo sustentavel, com base nos seguintes métodos:

1. Lideranca de custo;
2. Diferenciagéo (vendas online);

3. Focus.

Falando da diferenciagdo importa dizer, que ela consiste em investir em tecnologia, imagem,
assisténcia técnica, distribuicdo, pesquisa e desenvolvimento, recursos humanos, pesquisa de

qualidade, com finalidade de criarmos diferenca para a populacdo em causa (Berardi, 2003).

3.5.3 Estratégia de Marketing

Referente a inauguracdo, destacar por meio de anuncios o facto de ser uma farméacia
diferenciada, com um toque mais refinado e atenta as necessidades dos consumidores, a fim
de fazer com que o cliente se sinta em casa, todo o conforto necessario para nao passar a visao

de uma farmacia tradicional.

Numa primeira fase, 0s anuncios serdo repassados através da radio e outros meios de
comunica¢do como redes sociais e através do portal da empresa, para tornar publico a
existéncia da mesma, Pois que 0s moradores em sua maioria tém o costume de utilizar as TIC

(tecnologias de informag&o).

3.6 Estudo do Mercado

O mercado farmacéutico atrai diariamente centenas de pessoas, todas interessadas
nos produtos e servigos prestados pelas empresas existentes neste mercado. A empresa tem
como publico alvo a populacdo da centralidade Faustino Muteka (homens e mulheres,
adolescentes, adultos e idosos), classe baixa, média e alta, dispostas a pagar pelos nossos
produtos e servigos de qualidade, que precisam de manter o bom estado de saude. Vérias

empresas neste mercado oferecem servicos com este cariz. Muitos clientes reclamam dos
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servigos prestados pelas empresas actuais no mercado devido ao mal atendimento e precos

altos.

3.6.1 Estudo de localizacéo

Apds um estudo minucioso sobre a localizacdo do projecto, acordamos que 0 mesmo
estara localizado na provincia do Huambo, municipio da Caala, comuna Sede na centralidade
Faustino Muteka. Os clientes também poderdo localizar a empresa, via online, acedendo ao
portal pelo correio electrénico: higinacalumbo@gmail.com. Por este meio os clientes podem
fazer as suas compras ou beneficiar dos servicos da empresa sem se deslocarem de suas

residéncias.

3.7 ProjecgOes Financeiras

O investimento em capital fixo e circulante da empresa FARMACIA NDIPOPELE,
estd avaliado inicialmente em 4.0000.000 (Quatro MilhGes de kwanzas), na qual esta
distribuido em capital proprio 50% correspondente ao valor de 2.000.000,00 (Dois MilhGes
de kwanzas) e de capital alheio 50% correspondente ao valor de 2.000.000,00 (Dois Milhdes

de kwanzas). E foi distribuido segundo 0 mapa abaixo:

Tabela 4: Mapa de Investimento do Projecto

Mapa de Investimentos Inicial

Descricao 2023 2024

Activo ndo corrente
Imobilizagdes corpdreas
Medicamentos 1000.000.00
Outros 500.000.00

Transporte para entregas 500.000.00
(Motorizada)

Outras Imobilizagdes 1.000.000.00

Corpdreas

Total de  Imobilizages 3.000.000.00

corporeas
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Activo Corrente

Imobilizacgdes incorpdreas

Aplicativo 150.000.00

Hospedagem 30.000.00

Despesas de Constituicéo 820.000.00

Total de Imobilizagbes 1000.000.00

Corpéreas

Mapa de Financiamento

O financiamento da FARMACIA NDIPOPELE foi descrito segundo a tabela

abaixo:

Tabela 5: Mapa de Financiamento

MAPA DE FINANCIAMENTO

Detalhes 2023 2024
Capitais Préprios 2000.000.00
Capitais alheios 2.000.000,00
Total do Projecto 4.000.000,00
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3.7.1 Mapa de Custos com Pessoal

Para Damian, (2009), a qualidade dos recursos humanos é essencial para 0 bom
funcionamento e competitividade no mercado de qualquer empresa. Assim, a empresa
FARMACIA NDIPOLPELE n&o fugiu a regra e estabeleceu salarios competitivos de forma a
atrair os melhores profissionais. A remuneracdo do pessoal foi estimada num valor médio
anual de 3.180.000,00.

A Tabela 6: Representa assim toda a estrutura do pessoal com 0s seus respectivos salarios:

Bl s Ordenado N° de empregados Ano 1
Mensal

Director 100.000.00 1 1.200.000,00  1.200.000,00
Geral R
Farmacéutico 50.000.00 1 600.000,00 600.000,00
Dr. Marting 40.000.00 1 480.000,00 480.000,00
Atendedores 35.000.00 1 420.000,00 420.000,00
de R
telemarting
Motoboy 40.000.00 2 480.000,00 480.000,00

Total 265.000,00 5 3.180.000,00  3.180.000,00
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4 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS
A pesquisa em questdo foi realizada na area de salde, com foco aos habitantes da
Centralidade Fernando Faustino Muteka, com objectivo de Criar uma farmécia virtual,

monitorada por um website, no Municipio da Caala, Huambo.

4.1 Tipo de pesquisa

Para este trabalho utilizou-se a pesquisa bibliogréafica, buscando informagfes em
materiais j& publicados, livros, sites, com o intuito primeiramente de mostrar os conceitos
envolvidos no comércio electrénico, além de seus tipos e beneficios, aprofundando no
atendimento ao cliente em um ambiente virtual. Do Ponto de vista da forma de abordagem a

pesquisa é classificada em quantitativa e qualitativa. (Prodanov e Freitas 2013).

4.2 Pesquisa Quantitativa

A pesquisa quantitativa busca chegar a conclusdo dos dados a partir dos sistemas
nameros, usando da matematica como ferramenta de analise dos dados, ou seja, os dados da
pesquisa podem ser quantificados. Tem como caracteristica a objectividade, implica que todo
0 dado pode ser quantificado, transformando em ndmeros opiniGes, normalmente esta
abordagem € usada em estudos descritivos. Seu foco maior é conseguir a perfeicdo dos

resultados.

4.2.1 Pesquisa Qualitativa
A pesquisa qualitativa busca compreender atributos e qualidades, sendo adequada
para a compreensdo de fendmenos sociais e busca de significados. Essa abordagem € utilizada

para estudar situacdes particulares ou complexas (NETO, 2017).

Essa abordagem enfoca a compreensdo dos significados, percepgdes e experiéncias
dos participantes, geralmente por meio de entrevistas, questionarios, observacdes ou analise
de contetdo. O objectivo é obter uma visdo mais profunda do fendomeno estudado, buscando
identificar padrdes e relagcdes subjectivas.

4.3 Critérios de Incluséo
Para a realizagdo da colecta dos dados, foram incluidos na presente pesquisa

habitantes da Centralidade Faustino Muteka.
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4.4  Critérios de Exclusdo
No presente projecto, foram excluidos os habitantes de outras localidades, focando

apenas nos habitantes Centralidade Faustino Muteka.

4.5 Aspectos éticos da pesquisa

Para realizacdo do estudo, foi solicitada uma carta ao ISPC e, esta por sua vez,
enderecada a administracdo da Centralidade Faustino Muteka, para autorizacdo do
levantamento de dados necessarios para a presente pesquisa. A colecta de dados foi realizada
apos a assinatura do termo de consentimento livre e esclarecido, no qual os participantes
foram informados a respeito dos reias objectivos do trabalho e, ainda Ihes foi garantido o

principio do anonimato e da confidencialidade das informac@es fornecidas por eles.

4.6  Caracterizacdo da Amostra

Os dados foram obtidos a partir de uma amostra de 30 observacfes, das quais
consideramos 100% das respostas validas, pelo facto dos 30 moradores terem preenchimento
0 questionario como esclarecido e respondido de forma aceitavel. O universo foi constituido

por 5 quadras, e uma amostra de 30 participantes.

4.7 Caracterizacdo do local de estudo

O Projecto, foi realizado entre Janeiro a Agosto de 2023, na Provincia do Huambo,
Municipio da Caala, particularmente na Centralidade Faustino Muteka, para obtencdo do grau

de Licenciatura em Enfermagem.
Provincia do Huambo. O aspecto fisico-geogréafico

Segundo CESO Development Consultants, (2015), A provincia do Huambo ¢é
confinada pelas provincias Angolanas de Kwanza Sul (a norte), Bié (a nordeste), Huila (a sul)
e Benguela (a oeste). Compreende uma superficie de 35.736 Km? (cerca de 40% da &rea de
Portugal Continental). Fica situada na regido do planalto central de Angola (area planéltica

acima dos 1500 metros).
Demografia

Os resultados do Censo 2014 indicam que residiam na provincia do Huambo,
1.896.147 pessoas, sendo 899.690 do sexo masculino e 996.457 do sexo feminino (CESO

Development Consultants, 2015). O Municipio da Caéla, esta situado a oeste do Municipio do
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Huambo, com uma extensdo territorial de 3.680,15 Km2, é constituido por 4 comunas,

nomeadamente, Sede, calenga, Cuima e Catata.

A centralidade Fernando Faustino Muteka que dista a aproximadamente 3km da vila
da Caaéla, foi inaugurada dia 7 de Novembro de 2021, conta com 4001 unidades habitacionais,
240 espagos comerciais e infra-estruturas totalmente equipadas para garantir melhores

condicdes de ensino, saude e seguranca.

Das 4001 unidades habitacionais, 3600 unidades ja estdo em uso, bem como maior
parte dos estabelecimentos comerciais onde conta-se com 7 unidades de Farmécias

funcionais.

4.8 Colecta de dados

Para a colecta de dados, optou-se a técnica de entrevista e questionario por serem
técnicas comummente utilizada nos trabalhos de pesquisa. (Prodanov e Freitas 2013).

De salientar que as entrevistas foram feitas a 6rgdos como: Administracdo
Municipal, Administracdo local (Centralidade Faustino Muteka), proprietarios de farmacias
fisicas e pessoal qualificado em Software de gestdo Comercial; Ao passo que, 0 questionario
foi aplicado a individuos residentes na Centralidade Faustino Muteka. Os materiais usados

foram: agenda, Caneta e questionario num formato A4.

4.9 Fases ou Etapas

Em uma primeira fase, foi feito trabalho de escritério, (Janeiro-Margco/2023),
seleccionou-se Trinta (30) individuos residentes na Centralidade Faustino Muteka, nas
quadras:2,6,10,11,12,14,17,19,20,23,24,25,28,30,31,34,35,36,38,40,43,45,48,52,54,56,59,6 3,
64,68.

Na segunda fase, durante os meses de Marg¢o-Maio/2023, uma vez escolhidos os
trinta, (30) moradores, fomos ao encontro de cada um deles, e realizou-se o levantamento de
dados sobre a percepcdo e conhecimento da existéncia de uma farmacia Virtual, suas

vantagens entre outros em funcéo dos objectivos por alcangar.

Para apurar a percepcdo dos cidaddos acerca da existéncia de uma farmacia virtual,
como a mesma funciona entre outros aspectos, elaborou-se um questionario onde o0s
moradores foram sensibilizados e elucidados através de um dialogo aberto os objectivos e

bem como a maneira de preencher o mesmo, composto de nove (9) perguntas fechadas:
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1- Existe uma (1) farmacia virtual na sua localidade?

2- Jaouviu falar sobre farmécia virtual?

3- Qual é a distancia que percorre até a uma farmacia?

4- Tem tido dificuldades na aquisicdo de medicamentos, a partir de que horario?

5- Gostaria que tivesse uma farmacia virtual em sua localidade com entregas ao
domicilio?

6- Se existisse uma farmacia virtual em sua localidade, farias a solicitagdo dos
Seus servicos?

7- Faz o uso regular da Internet?

8- Ja alguma vez fez a aquisicdo de um servico por via on-line?

9- Conhece algum endereco local que oferece tais servi¢os? Anexo .

As questbes foram formuladas com intencdo de obter as informagdes necessarias
capazes de avaliar a necessidade de existéncia de uma farmécia virtual de acordo com a

percepcao dos cidaddos inquiridos, de formas a dar respostas aos objectivos previstos.

O questionério foi realizado durante visitas as residéncias dos cidaddos e locais
indicados por eles. Inicialmente, a entrevista foi realizada com cidaddos que residem nas
guadras adjacentes a zona comercial, claro, onde existem ou encontram-se também o0s
estabelecimentos farmacéuticos; Em seguida foram realizadas caminhadas transversais nas
quadras mais distantanciadas da zona comercial ou distantes dos estabelecimentos de

farmacias fisicas.

Na terceira fase, durante os meses de Junho e Julho de 2023 trabalhou-se
novamente no escritorio sistematizando e resumindo as informacdes recolhidas. Os resultados

obtidos nas entrevistas e mediante 0 questionario foram organizados em graficos e tabelas.

O website criado foi testado e avaliado por alguns individuos que fazem o uso
regular da internet para aquisicdo de servicos online, com fins de perceber a usabilidade e
certificar-se de que tudo funciona perfeitamente, antes de o alojar ao servidor; dentre os quais
informaticos, Enfermeiros e farmacéuticos, a cada um deles foi solicitado que fizesse uma
visualizagdo, para comprovar o funcionamento do mesmo e sobre tudo apurar como sera a

interacgéo entre o fornecedor e o consumidor.

Como guia para o desenvolvimento do questionario do teste e avalia¢do, elaborou-se

as seguintes perguntas:
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1- O que achou do Website?
2- Transmitiu alguma confianga e seguranga?

3- Que sugestdo tem para melhorar o mesmo? Anexo Il.

Ap0s a realizacdo dos questionarios para percep¢do dos cidad&os e a avaliagéo,
foram elaborados gréficos para visualizacao e analise dos resultados.

4.10 Aspectos Eticos da Pesquisa

Os aspectos observados nos requisitos basicos a considerar na avaliagdo ética do
projeto de investigacao incluem-se a relevancia do estudo, a validade cientifica, a selecdo da
populagdo em estudo garantia de respeito dos direitos dos participantes especificamente,
consentimento informado, esclarecido e livre bem como a confidencialidade e protecdo dos
dados em todas as fases do estudo (LUCILIA; 2013).

Dos principios éticos observados durante as investigagdes foram seis que sdo (LUCILIA;
2013):

1. Beneficéncia, «fazer o bem» para o préprio participante e para a sociedade,
note-se aqui, o primado da pessoa humana.

2. Avaliacdo da maleficéncia, sob o principio de «ndo causar dano», e portanto,
avaliar 0s riscos possiveis e previsiveis.

3. Fidelidade, o principio de «estabelecer confianca» entre o investigador e o
participante do estudo ou sujeito de investigacéo.

4. Justica, o principio de «proceder com equidade» e ndo prestar apoio
diferenciado a um grupo, em detrimento de outro.

5. Veracidade, seguindo o principio ético de «dizer a verdade», informando sobre
0s riscos e beneficios. Associa-se ao consentimento livre e esclarecido.

6. Confidencialidade, o principio de «salvaguardar» a informacdo de caracter

pessoal que pode reunir-se durante um estudo. Distingue-se do anonimato.

4.11 Analise de Dados

Os resultados foram selecionados, agrupados e analisados detalhadamente, no final
foram comparados entre si. Foram introduzidos numa base de dados atraves da estatistica
descritiva, cujos resultados serdo redigidos em formas de textos no Microsoft Word 2007,

processados no SPSS, apresentados em graficos e tabelas.
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5 ANALISE DE DADOS

Gréfico 1: Distribuicdo dos participantes segundo o sexo

Porcentagem

Femenino Masculino

Fonte: (Questionérios, 2023).

No que concerne ao questionario feito aos moradores da centralidade Faustino
Muteka dos 30 participantes da amostra 35.71% sdo do sexo feminino e 64.3% sdo do sexo

masculino.
Segundo Larissa e Lacerda (2020) E importante fazer varios recortes no mercado e

identificar quais segmentos tem mais afinidade com a sua marca e qual é o publico alvo.

Demograficamente o género € primordial.

37



Gréfico 2: Existéncia de uma farméacia virtual na sua localidade
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Fonte: (Questionarios, 2023)

No que concerne na questdo da existéncia de uma farmacia virtual, dos 30 individuos

que participaram da pesquisa 96.55% responderam sim e 3.43% responderam sim.

Segundo Silvia e Bavaresco(2013), A analise do ambiente é 0 mapeamento realizado
antes do empreendedor dar inicio ao negocio, desta forma faz-se o uso de ferramentas como a
analise Swot, é uma técnica de analisar o local em que uma empresa sera inserida desde os

concorrentes.
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Gréfico 3: Ja ouviu falar sobre uma farmacia virtual
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Fonte: (Questionarios, 2023)

O grafico n 3 demonstra a estratificacdo dos resutados a cerca da farmacia virtual,
quando questionados se ja tiveram ouvido falar sobre uma farmacia virtual, 44,87% do
inqueridos afirmaram que ja ouviram falar, sendo que 55,17% da amostra o assunto de

farmacia virtual, contitui um assunto novo, nunca ouviram falar.

Segundo Infarmed 2018 No que concerne as farmacias e assistentes Virtuais,
observou-se que a generalidade dos participantes apresenta-se com uma opinido negativa
concernente ao conhecimento da farmacia virtual, No que respeita o audio, de acordo com 0s
dados observados, os inquiridos afirmam que esse € percetivel, no entanto ndo esta totalmente
sincronizado com 0s movimentos da boca ou expressoes faciais. Dadas as pontuagdes obtidas,
estas parecem, de acordo com a visao do utilizador, ser pouco realistas para o papel de Utente
Virtual.
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Gréfico 4: Distancia percorrida para chegar ate a farmacia mais préxima
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Fonte: (Questionarios, 2023).

Entretanto a questdo relacionada a distancia percorrem os cliente percorrem até as
farméacias, 37.93% responderam que para aquisicdo dos farmacos, percorrem 100 metros,
sendo que 31.03% da amostra responderam que percorrem 1lkm de distancia e 31,03%

afirmaram que percorrem uma distanca de 2km.

Segundo os pesquisadores Maria e Stamato(2011), Localizacdo geografica de um
ponto comercial em qualquer sector constitui um recurso fisico que, somando aos recursos
financeiros, de capital humana, organizacional, reputacdo e tecnoldgica podem levar a

organizacao & uma condicdo impar em relacdo aos concorrentes.
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Gréfico 5: Tem tido dificuldades na aquisicdo de medicamentos a partir de que horario

100

Porcentagem

6h-18h 18h-06h
Fonte: (Questionario, 2023)

No que tange na questdo ilustrada no grafico a cima concernente ao horario dos 30
participantes da entrevista representando a amostra, 13.79% responderam que das 6h-18h
representa as horas com maior dificuldade para aquisicdo dos farmacos, e 66.21%
responderam que maior didiculdade de aquisi¢do esta no intervalo de 18h a 06h.

Segundo Zendesk (2023), A disponibilidade de suporte 24h é crucial para atender as

necessidades dos clientes a qualquer momento, garantindo satisfacdo e fidelizacéo,

traduzindo-se em vantagem competitiva e melhorando a reputacdo da empresa no mercado.
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Gréfico 6: Gostaria que tivesse uma farmécia virtual em sua localidade com entregas ao domicilio

Sim
Fonte: (Questionarios, 2023)

Segundo o grafico mencionado a cima a questdo da possivel existéncia de uma
farmacia virtual 30 entrevistados 100% responderam sim. Que seria uma mais valia para eles

devido as dificuldades de locomog&o e horarios.
Segundo Delivery (2021) maior precisdo nos medicamentos com um servico de

gerenciamento de medicamentos dos aplicativos de farmécia, que inclui entrega ao domicilio

vocé pode ter a certeza de que esté a recebendo os medicamentos, dosagem e formas corretas.

42



Gréfico 7: Se existisse uma farmécia virtual em sua localidade farias a solicitacdo dos seus servigos

Sim
Fonte: (Questionarios, 2023).

No que concerne no grafico sobre a questdo sobre a solicitacdo de servigcos de uma

farmacia virtual dos 30 clientes participantes da amostra que constitui 100% disseram sim.

Segundo Seraza( 2022), ao fazer compras on-line os consumidores desfrutam da
comodidade da economia de tempo, privacidade, mais op¢oes de pagamento, aberto 24h.
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Gréfico 8: Faz uso regular de internet
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Fonte: (Questionarios, 2023).

No que tange na questdo do uso regular da internet regular dos 30 participantes da
amostra, 82.76% disseram sim, 3.45% disseram né&o, devido a falta de materiais sufisticados
para o efeito 13,79%, disseram algumas vezes.

Segundo Junior (2021) A importancia de fazer o uso regular da internet; da-nos

informacdes atualizada constantemente permiti-nos a comunicacdo com as pessoas em

qualquer parte do mundo, conveniéncia e seguranca.
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Grafico 9: J4 alguma vez fez aquisi¢do de um servigo por via online

Porcentagem

Sim Nao
Fonte: (Questionarios, 2023)

No que concerne na questdo se ja fez aquisi¢do de um produto on-line dos 30 clientes

participantes da amostra, 58,62% responderam sim e 41.38% responderam nao.

Segundo Junior (2021) Falta de confianca para comprar determinados produtos pela
internet e orcamento mais apertado estdo entre as principais dificuldades das compras ou
aquisicdo dos produtos via online. Apesar das restri¢des, as lojas fisicas ainda sdo o principal
canal de compra, mas ja é possivel ver uma migracdo gradual para compras online a medida
que cresce 0 numero de pessoas compram na internet pela primeira vez, como mostrado por

um estudo recente do Junior (2021).

45



Gréfico 10: Conhece algum endereco local que oferece tais servicos
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Fonte: (Questionarios, 2023).
No que tange na gquestdo se conhece algum endereco que oferece tais servicos, dos 30

participantes da amostra 6.50%, responderam sim e 93.10% responderam néo.

Segundo Delivery (2021) as compras de mercadorias via online é efetuada por
intermedio de links, Por este motivo, verifique sempre que 0 nome que aparece na
hiperligacéo é o correto e evite aceder as lojas online através de links enviados por e-mails ou
mensagens de pessoas ou entidades que desconhece. A forma mais segura € introduzir

manualmente o enderego no browser.
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5.1 Questionério I1- sobre avaliacdo do website

Gréfico 11: Distribuigdo dos participantes que validaram o website por idades.
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Fonte: (Questionarios, 2023)

As idades dos participantes que validaram o website estava dentro de u intervalo de 26-30

Gréfico 12: Distribui¢do dos participantes que validaram o website por sexo.

Porcentagem

Masculino Femenino

Fonte: (Questionarios, 2023)

Quanto a distribuicdo relacionada ao sexo dos participantes que validaram o website
de farmacia virtual o sexo feminino apresentou maior percentagem.
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Grafico 13: Profissdo dos avaliadores do website
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Imformatica Farmacia H. Sanatério Maternidade
Fonte: (Questionarios, 2023)
Dentre os avaliadores do website, detacamos as suas profissGes famaceuticas

representando 33,33% enfermeiras representando tambem 33,33% e engenheiro informatico

representando tambem 33,33%.

Gréfico 14: Tempo de trabalho dos avaliadores
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Fonte: (Questionarios, 2023).

Os avaliadores demonstraram comhecimento ma &rea uma vez que estdo assossiados
a alguns anos a pesquisa mostrou que 33,33% estdo no servico a 3 anos, 33,33% a 4 anos e a
mesma percentagem afirmaram que estéo a servigoa 5 anos.
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Graéfico 15: Area de trabalho dos avaliadores
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Imformatica Farmacia H. Sanatério Maternidade

Fonte: (Questionarios, 2023)

O projecto Website farmacia virtual foi submetido a uma avaliagdo em profissionais
de diferentes areas, onde destacamos, 33,33% provenientes da area de informatica, 33,33% da

farmécia e 33,33% provenientes da area da maternidade.
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Grafico 16: Avaliacéo feita no website

Porcentagem

Bom

Fonte: (Questionarios, 2023)
Feita a avaliacdo minunciosa do website de farmacia virtual, os profissionais em

concordancia atribuiram uma classificacdo de Bom, deixando algumas recomendagdes para

melhor funcionamento do website.

Gréfico 17: Transmitiu Alguma confianca

Sim

Fonte: (Questionarios, 2023)
Feita a avaliacdo minunciosa do website de farmacia virtual, para os profissionais

inspirou sim confianca, ideia inovadora e que com certeza ira ajudar as pessoas que
pretendem fazer aquisi¢do de farmacos de forma rapida dentro da localidade escolhida
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Gréfico 18: sugestdo para melhoramento do website

a0

40

30

Porcentagem

20

Descrever os medicamentos Aumentar o numero de servigos
Fonte: (Questionarios, 2023).

O Website Farmacia virtual teve uma valiacao por parte dos avaliadores, porem fora
deixadas duas recomendac0es para o aperfeicoamento e melhor funcionamento da farmacia

virtual.
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6

PROPOSTA DE SOLUCAO

Figura 1-pagina inicial.

-

BEM-VINDO A

FARMAGRA 0

“NDIPOPE

Fonte: (Auora, 2023).

Figura 2-Pagina dos Farmacos.

ACABOU DE CHEGAR

Charope Exemplo
2,000.00 Kz

VER TODOS OS PRODUCTOS

Fonte: (Auora, 2023).

y
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Figura 3-Servicos Prestados.

NOSSOS SERVICOS

1 SE/R’VIQO DE
SAUDE
PREVENTIVA

Fonte: (Auora, 2023).
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7 CONCLUSOES

No presente projecto pensamos em criar uma farmacia virtual, monitorada por um
website, na centralidade Faustino Muteka, Municipio da Caéla, onde para foram tracados
varios objectivos para a concretizacdo do projecto, e com isto chegamos as seguintes

conclusoes:

1. Quanto a caracterizagdo dos Participantes dos 30 participantes da amostra 35.71% séo
do sexo feminino e 64.3% sdo do sexo masculino.

2. Sobre a Realizacdo uma consulta aos cidaddos, visando averiguar a real necessidade de
instalacdo de uma farméacia virtual na respectiva zona, os resultados demostram que 30
entrevistados 100% responderam sim. Que seria uma mais valia para eles devido as
dificuldades de locomocéo e horarios.

3. Projectou-se o prototipo da farmacia virtual e submetemos o mesmo para avaliacdo
aos Expertz, onde todos poderam avaliar e tambem deram recomendacdes, e da
avaliacdo feita por eles onde destacamos, 33,33% sdo provenientes da area de
informatica, 33,33% da area de farmécia e 33,33% provenientes da area da
maternidade, para os profissionais inspirou sim confianca, ideia inovadora e que com
certeza ira ajudar as pessoas que pretendem fazer aquisicdo de farmacos de forma
rapida dentro da localidade escolhida, do total do avaliadores recomendaram a
insercdo da Aba Medicamentos disponiveis e tambem pediram a insercdo de mais
servicos de Saude.

4. Apos a construcao da primeira versao e feitas todas observacdes dos Expertz, passou-
se para um outra fase de melhoria do aplicativo na visdo dos Expertz.

5. No final testamos e tambem avaliamos o funcionamento do website criado para a
monitoria da farmacia, e dos resultados obtidos 100% das idealizagbes foram
concretizadas, e por sinal entendemos que tudo foi projectado em funcéo da realidade

populacional, acreditamos que trara um avanco em tecnologias de Saude.
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ANEXOS

CAALA

INSTITUTO SUPERIOR POLITECNICO

PROJECTO DE FINAL DE CURSO

Questionario das entrevistas realizadas aos moradores residentes da Centralidade
Faustino Muteka

Sexo:

N° da Quadra: Idade:

Existe uma (1) farmécia virtual na sua localidade?

SIM O NAO O

Jé ouviu falar sobre farmacia virtual?

siMO NAO O

Qual é a distancia que percorre a uma farmacia?

100m O 1kmO 2km O oumais™

Tem tido dificuldades na aquisi¢cdo de medicamentos a partir de que horério?
6h-18h O 18h-6h O

Gostaria que tivesse uma farmacia virtual em sua localidade com entregas ao

domicilio?
SIM O NAO O

Se existisse uma farmacia virtual em sua localidade, farias a solicitagdo dos seus

Servigos?

SIM O NAO O

Faz o uso regular da Internet?

SiMm O SIM O ALGUMAS VEZES I

Ja alguma vez fez a aquisigdo de um servico por via on-line?
siMO NAOO

Conhece algum endereco local que oferece tais servigos?
siMO NAoO
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CAALA

INSTITUTO SUPERIOR POLITECNICO

PROJECTO DE FINAL DE CURSO

Questionério 11 sobre avaliacdo do website

Idade:

Sexo:

Profisséo:

Tempo de trabalho:
Area de trabalho:

1- O que achou do Website?
BOM OO MAU O PESSIMO O
2- Transmitiu a alguma confianca e seguranca?
siMO  NAoO

3- Que sugestdo tem para melhorar o mesmo?
R:
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CAALA

INSTITUTO SUPERIOR POLITECNICDO

DEPARTAMENTO DE ENSINO E INVESTIGACAO ENFERMAGEM GERAL

TERMO DE CONSENTIMENTO LIVRE E ESCLARECIDO

Higina Calumbo Satombela estudante do curso de licenciatura em Enfermagem do Instituto
Superior Politécnico da Caala, sendo orientada pelo Professor Orlando Justo Chipindo, estou
a desenvolver a pesquisa intitulada “Criacdo de uma farmécia virtual, monitorada por um
website, na centralidade Faustino Muteka, municipio da Caéla, Huambo.”, Que objectiva criar
uma farmacia virtual, monitorada por um website, na centralidade Faustino Muteka,
Municipio da Caala, Huambo.

Através do presente termo de consentimento vimos convida-lo (a) a participar do referido
estudo. A sua participacdo na pesquisa ocorrera por meio de respostas a uma entrevista
previamente agendada, com perguntas referentes a necessidade de uma farmécia Virtual, bem
como a sua funcionalidade. Posteriormente, os dados da entrevista serdo analisados por nos,
pesquisadores, mas sem que seja identificado (a) em qualquer ocasido do estudo. Os
resultados pretendem beneficiar a sociedade, contribuindo com uma analise da importancia da
farmacia virtual, pelo facto de fornecer um servico personalizado ao cidaddo, sobretudo
guando impossibilitado de se locomover, perspectivando uma melhor monitoraria e venda de
medicamentos, responsaveis pela restauracdo ou manutencéo da salde.

De modo indirecto, este estudo contribuird com o despertar para maior atencdo do
tema em causa ndo apresentando riscos de natureza fisica para si.

Nos resultados deste trabalho, 0 seu nome ndo sera revelado, ou qualquer informacéo
relacionada a sua privacidade. Informamos que tais resultados poderdo ser apresentados em
eventos ou periddicos cientificos, garantindo-lhe o direito ao anonimato e resguardo de sua
privacidade. A recusa ou desisténcia da sua participacdo no presente estudo, ndo implicara em
nenhuma sancéo, prejuizo, dano ou desconforto a sua pessoa, uma vez que a mesma sera de
forma voluntaria.

Estamos disponiveis para quaisquer informacgdes, podendo entrar em contacto
connosco, através dos terminais telefonicos:

Higina Calumbo Satombela: 928054935 Pesquisadora
Orlando Justo Chipindo: 924359021 Professor/Orientador

A Pesquisadora O orientador da Pesquisa

Higina Calumbo Satombela Orlando Justo Chipindo
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