CAALA

INSTITUTO SUPERIOR POLITECNICO

DEPARTAMENTO DE ENSINO E INVESTIGACAO EM ENFERMAGEM
GERAL

CURSO DE LICENCIATURA EM ENFERMAGEM GERAL

MARTA MARIA LUCAS HUNGULO

PROPOSTA DE UM PLANO DE NEGOCIOS PARA ABERTURA DE
UMA FARMACIA EXPRESSO NO BAIRRO DA CAALA VELHA
MUNICIPIO DA CAALA

CAALA 2024



MARTA MARIA LUCAS HUNGULO

PROPOSTA DE UM PLANO DE NEGOCIOS PARA ABERTURA DE
UMA FARMACIA EXPRESSO NO BAIRRO DA CAALA VELHA
MUNICIPIO DA CAALA

Projecto De Fim De Curso a Ser Apresentado No
Departamento De Ensino E Investigacdo Em
Enfermagem Geral Do Instituto Superior Politécnico
Da Caala Para Obtencdo Do Grau De Licenciatura
Em Enfermagem Geral. PFC: Inovacgao.

Orientador: Dr. Bonifacio Visetaca

CAALA 2024



TERMO DE APROVACAO

AUTOR: MARTA MARIA LUCAS HUNGULO

TITULO: PROPOSTA DE UM PLANO DE NEGOCIOS PARA ABERTURA DE
UMA FARMACIA EXPRESSO NO BAIRRO DA CAALA VELHA MUNICIPIO DA
CAALA

PROJECTO DE FIM DE CURSO PARA OBTENCAO DO GRAU DE
LICENCIATURA EM ENFERMAGEM NO INSTITUTO SUPERIOR POLITECNICO
DA CAALA.

DATA DE APROVACAO / /

PRESIDENTE DO CORPO DE JURI

1° AVALIADOR

2° AVALIADOR

SECRETARIO (A)




PENSAMENTO

"Para ser grande, sé inteiro: nada Teu exagera ou exclui. Sé todo em cada
coisa. P6e quanto és no minimo que fazes. Assim em cada lago a lua toda Brilha,

porque alta vive."

— Fernando Pessoa



DEDICATORIA

Dedico este trabalho & minha familia, cujo apoio inabalavel e amor incondicional

me proporcionaram a forga e a determinacao para perseguir meus objectivos.



AGRADECIMENTOS

A Deus, pela saude, for¢ca e sabedoria que me guiaram ao longo deste projecto.

A minha familia, pelo amor, apoio incondicional e compreens&o durante toda a minha

jornada académica e profissional.

Aos meus amigos, pelo incentivo, pelas palavras de encorajamento e por estarem

sempre ao meu lado nos momentos mais dificeis.

Ao meu esposo que durante este tempo proporcionou-me apoio emocional e

financeiro e muito obrigada.

Ao meu orientador, Dr. Bonifacio Visetaca, pelo conhecimento compartilhado, pela

paciéncia e pela orientacédo essencial para a realizacéo deste trabalho.

A todos os professores e colegas que, directa ou indirectamente, contribuiram para o

meu crescimento académico e pessoal.



RESUMO

A Farmacia Expresso é um modelo de servico farmacéutico criado para atender as
necessidades dos clientes de maneira rapida e eficiente. Esse tipo de farmécia foca
em optimizar a experiéncia do cliente, reduzindo o tempo de espera e oferecendo
conveniéncia através de varias inovagdes e praticas de atendimento. O objectivo
deste trabalho € de propor um plano de negdcios para abertura de uma farmacia
expresso no bairro da Caala Velha, no municipio da Caala, visando proporcionar um
servico rapido e eficiente de dispensacdo de medicamentos e atendimento
farmacéutico, melhorando a qualidade de vida da populacdo local. Por meio da
pesquisa cientifica buscou-se obter respostas para problemas quotidianos, sendo que,
guando nédo ha subsidios suficientes para a resolucdo dos mesmos, a fundamentacéo
tedrica tende a fornecer os dados e informacdes necessarias sobre determinado
assunto. Com base nos resultados, a Farmacia Expresso tem uma grande
oportunidade de se estabelecer como lider no mercado local ao focar em: atendimento
rapido e eficiente, entrega em domicilio: consultas farmacéuticas, treinamento dos
funcionarios, pregos acessiveis, variedade de produtos.

Palavra-chaves: Farmacia express, Plano, Negdcio e abertura.



ABSTRACT

The Expresso Pharmacy is a pharmaceutical service model created to meet the needs
of customers quickly and efficiently. This type of pharmacy focuses on optimizing the
customer experience, reducing wait times, and offering convenience through various
innovations and service practices. The aim of this project is to propose a business plan
for opening an Expresso Pharmacy in the neighborhood of Caala Velha, in the
municipality of Caala, with the goal of providing a fast and efficient medication
dispensing and pharmaceutical care service, thereby improving the quality of life of the
local population. Through scientific research, we sought to obtain answers to everyday
problems, recognizing that when there are not enough subsidies to resolve these
iIssues, theoretical foundations tend to provide the necessary data and information on
a given subject. Based on the results, Expresso Pharmacy has a great opportunity to
establish itself as a leader in the local market by focusing on: fast and efficient service,
home delivery, pharmaceutical consultations, staff training, affordable prices, and a
variety of products.

Keywords: Expresso Pharmacy, Plan, Business, and Opening.
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1 INTRODUCAO

A Caala Velha, situada no municipio da Caala, apresenta um crescimento
populacional constante e uma demanda crescente por servicos de saude de
qualidade. Apesar da existéncia de farmacias na regido, a acessibilidade e a rapidez
no atendimento ainda sdo desafios significativos para a populacdo. Neste contexto, a
proposta de criacdo de uma farmacia expresso emerge como uma solucao inovadora
para atender as necessidades da comunidade, proporcionando um servi¢o rapido,

eficiente e acessivel.

Segundo Castro,(2003, p.4) A farmacia Expresso se diferencia das farmacias
tradicionais ao oferecer um atendimento optimizado, focado na rapidez e na
conveniéncia do cliente. Esse modelo de negdécio é particularmente relevante para
regibes com populagdo crescente e onde o0 acesso rapido aos medicamentos pode
ser crucial para a qualidade de vida dos moradores. Além disso, a Farmacia Expresso
pode desempenhar um papel importante na reducdo do tempo de espera e no
atendimento de emergéncias médicas, contribuindo assim para a melhoria geral dos

servigos de saude na comunidade.

Ainda a escolha do bairro da Caala Velha para a implementacdo deste
empreendimento baseia-se em uma analise detalhada das caracteristicas
demograficas e econdmicas do Municipio. Este bairro apresenta uma combinacao de
alta densidade populacional e infra-estrutura em desenvolvimento, o que torna a
localizacdo estratégica para a instalagcdo de uma Farmacia Expresso. Além disso, a
proximidade com centros de salde e a falta de estabelecimentos similares na regiédo

reforcam a viabilidade do projecto.

Este plano de negocios tem como objectivo detalhar a estratégia de
implementagdo da Farméacia Expresso na Caala Velha, abordando aspectos
fundamentais como mercado-alvo, andlise da concorréncia, estrutura organizacional,
plano de marketing e projec¢des financeiras. Acredita-se que a concretizagéo deste
projecto ndo so6 atendera as necessidades imediatas da populagéo local, mas também
estabelecera um modelo replicavel para outras regides, promovendo um novo padrao

de atendimento farmacéutico agil e eficaz.
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1.1 Descricdo da Situacao Problematica

A Caala Velha enfrenta diversas dificuldades no acesso a medicamentos e
servicos farmacéuticos. As farmacias existentes frequentemente apresentam falta de
determinados medicamentos e um atendimento que ndo acompanha a urgéncia das
necessidades dos pacientes. Esta situacdo € agravada pela falta de infraestrutura
adequada e pela escassez de profissionais qualificados na area da saude. A demora
no atendimento pode resultar em complicacdes médicas e piora do estado de saude
dos moradores, especialmente aqueles com condigdes cronicas que requerem

medicacédo continua.
1.1.1 Causas da Situacao Problematica

Infraestrutura inadequada: As farmacias existentes ndo possuem espaco e

equipamentos adequados para atender a demanda crescente de forma eficiente.

Escassez de profissionais qualificados: Ha um numero limitado de
farmacéuticos e atendentes treinados, o que resulta em um atendimento lento e

muitas vezes inadequado.

Gestéo ineficiente de estoques: A falta de um sistema eficaz de gestao de

estoque leva a frequente indisponibilidade de medicamentos essenciais.

Distancia e acessibilidade: As farmacias estdo mal distribuidas
geograficamente, dificultando o acesso de muitas pessoas, especialmente aquelas

que vivem em areas mais afastadas ou com mobilidade reduzida.
1.1.2 Consequéncias da Situagédo Problematica

Comprometimento da saude publica: A dificuldade em obter medicamentos de
forma rapida e eficiente pode agravar condicbes de saude, especialmente para

pacientes crénicos.

Satisfacdo do paciente reduzida: A demora e o atendimento inadequado geram
insatisfacéo entre os moradores, que se sentem desamparados pelo sistema de saude

local.

Aumento dos custos com saude A falta de medicamentos pode levar a
complicacbes meédicas, resultando em mais visitas aos servicos de emergéncia e
hospitalizagbes, aumentando 0s custos tanto para 0s pacientes quanto para o sistema
de saude.
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1.1.3 Proposta de Solucéo

A criacdo de uma Farmacia Expresso no bairro da Cadla Velha representa uma
solucdo inovadora e pratica para os problemas identificados. A proposta inclui a
implementagdo de um servico farmacéutico que combine rapidez, eficiéncia e

conveniéncia, proporcionando um atendimento de alta qualidade a populacéo local.
1.2 Objetivos
1.2.1 Objetivo Geral

Propor uma proposta de criacdo de uma farméacia expresso no bairro da Caéla

Velha, municipio da Caala.
1.2.2 Objetivos Especificos

1) Elaborar uma fundamentacgéo teérica para a proposta de criagdo de uma
farmacia expresso no bairro da caala velha no municipio da caéla.

2) A presentar um plano de negécio e plano de markecting, no que toca a
farmacia expresso no bairro da caala velha, municipio da caala.

3) Discutir os resultados encontrados, no decorrer da pesquisa feita.
1.3 Contributo do Trabalho

Este trabalho contribui significativamente para a melhoria do servico
farmacéutico na Caala Velha ao propor a criacdo de uma farmacia expresso. Os

principais beneficios incluem:

Melhoria da saude publica: Acesso mais rapido e eficiente a medicamentos,
ajudando a prevenir complicacdes de saude e melhorando o controle de doencas

cronicas.

Aumento da satisfacdo dos moradores: Atendimento mais rapido e eficiente,

reduzindo a insatisfacdo e melhorando a percepcao do servigo de saude local.

Reducéo dos custos com saude: Prevencdo de complicacdes médicas atraves
do acesso continuo a medicamentos essenciais, diminuindo a necessidade de

atendimentos de emergéncia e hospitalizacoes.

Modelo de inovacado: A farmacia espresso servira como um modelo que pode
ser replicado em outras regides com desafios semelhantes, promovendo inovacdes

sustentaveis na area de saude.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA
2.1 Definicdo de Farmécia Expresso

(Anjos, 2018) A Farmécia Expresso é um modelo de servico farmacéutico
criado para atender as necessidades dos clientes de maneira rapida e eficiente. Esse
tipo de farmécia foca em optimizar a experiéncia do cliente, reduzindo o tempo de
espera e oferecendo conveniéncia através de varias inovacdes e praticas de
atendimento. A ideia é combinar a qualidade dos servigos farmacéuticos tradicionais

com a eficiéncia dos sistemas modernos de atendimento ao cliente.

De acordo com Bardin (2019) uma "Farmacia Expresso" refere-se geralmente
a um servico farmacéutico que oferece um atendimento rapido e eficiente, focado na
conveniéncia do cliente. Este tipo de farmacia pode apresentar diversas
caracteristicas e servicos para agilizar o processo de compra e recepcao de

medicamentos e produtos relacionados a saude.
2.2 Caracteristicas de Farmécia Expresso
De acordo com (Castro, 200) a farmacia expresso possui as seguintes caracteristicas:

a) Atendimento Rapido: A principal caracteristica é a rapidez no atendimento.
As Farmacias Expresso costumam ter filas menores e processos optimizados
para reduzir o tempo de espera;

b) Receitas Electronicas: Muitas Farmacias Expresso aceitam e processam
receitas electronicas, o que agiliza a preparacao e a entrega dos medicamentos
prescritos;

c) Drive-Thru: Algumas Farmacias Expresso oferecem servicos de drive-thru,
permitindo que os clientes peguem seus medicamentos sem precisar sair do
carro;

d) Entrega Domiciliar: Para maior conveniéncia, muitas Farmacias Expresso
oferecem servigos de entrega em domicilio, onde os medicamentos e outros
produtos de farmacia sdo entregues directamente na casa do cliente;

e) Pré-Encomendas: Clientes podem fazer encomendas prévias por telefone,
aplicativo movel ou online, e apenas retirar na farmacia, diminuindo o tempo de

espera no local;
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f) Servicos de Urgéncia: Em algumas localidades, as Farmacias Expresso
podem fornecer servigos para necessidades urgentes, como entrega rapida de
medicamentos criticos ou atendimento fora do horario comercial regular;

g) Automacao e Tecnologia: Utilizam sistemas automatizados para gestéo de
estoque e processamento de pedidos, garantindo eficiéncia e preciséo;

h) Localizacdo Estratégica: Geralmente estdo localizadas em areas de facil
acesso, como em rodovias, centros urbanos movimentados, ou préximas a

hospitais e clinicas.
2.3 Historia da farmacia e da profissdo farmacéutica

As praticas farmacéuticas existem na histéria da humanidade desde 2500 a.C
a partir de produtos naturais (minerais, vegetais e animais), iniciadas na China. Os
gregos e egipcios foram os primeiros a desenvolver métodos para a cura de doencas

utilizando a botanica, associada a elementos misticos e religiosos.

Segundo (Galeno, 2020) relata que o Pai da Farmécia, combatia as doencas por meio
de substancias ou compostos que se opunham diretamente aos sinais e sintomas das
enfermidades. Foi o precursor da alopatia. Ele escreveu bastante sobre farmécia e
medicamentos, e em suas obras se encontraram cerca de quatro centenas e meia de
referéncias a farmacos. Elaborou uma lista de remédios vegetais, conhecidos como
"galénicos", a maioria dos quais era composta com vinho. Estudioso, observador e
metddico, classificou e usou magistralmente as ervas. Fazia preparacdes

denominadas "teriagas" feitas com vinho e ervas.

No século Il, os arabes fundaram a primeira escola de farmacia de que se tem
noticia, criando inclusive uma legislacdo para o exercicio da profissdo. A partir do
século X, foram criadas as primeiras boticas - ou apotecas - na Espanha e na Franca.

Eram as precursoras das farmécias atuais.

Cabia aos boticarios conhecer e curar as doengas, e para 0 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 ativos das plantas e dos minerais capazes de

curar doengas.
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No século XVII, os mercadores de drogas, plantas medicinais e outros
produtos propiciavam os ingredientes necessarios ao boticario para a preparacdo das

suas formulagdes.

Com o advento das especialidades farmacéuticas industrializadas, no inicio do
século XX, o mercado tornou-se mais estruturado e economicamente interessante,
abrindo espaco ao surgimento de empresas que, de forma organizada, comecaram a

exercer esta atividade.

As décadas que se seguiram trouxeram um numero crescente de
especialidades farmacéuticas, crescimento do consumo de medicamentos e,

finalmente, a extensdo da seguranca social a toda a populagao.
2.4 Plano de negécios

No plano de negécio estdo descritas as caracteristicas do negdcio, de que
maneira deve-se trabalhar e as estratégias para alcancar espaco no mercado. Durante
a elaboracédo o processo de aprendizagem e autoconhecimento € desenvolvido, o que
permite que o empreendedor situe-se no seu ambiente de negdécio. Nele também
devem constar as projeccOes de despesas, receitas e dos resultados financeiros
esperados. Muitas empresas funcionam por um bom tempo, mesmo sem um plano de
negocio, porém esta € uma opcao limitadora e de alto risco, conforme apresenta
Dornelas (2019), pesquisas realizadas nos Estados Unidos indicam que um plano de
negécio aumenta em sessenta por cento a probabilidade de sucesso dos negdécios
(DOLABELA, 2019).

Na visdo de Wildauer (2021):

O plano de negdcio pode ser resumido como sendo um
documento no qual o empreendedor demonstra, em linguagem
formal e objectiva, o negdcio que quer conceber e mostrar para
seus parceiros, sécios e futuros investidores, passando a estes
a visao, a misséo e os objectivos do empreendimento, o plano
operacional, o plano de marketing, o plano financeiro, e o plano
juridico, de modo a facilitar seu entendimento e a sua aceitacdo
por parte dos interessados.

O plano de negécio apresenta a importancia de um correto
planeamento de todas as actividades e 0s recursos que um
empreendimento necessita, em todos os momentos porque sdo
poucas as chances de um sonho de negécio se tornar realidade.

(WILDAUER, 2021 p. 39).
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Dolabela (2019) define plano de negocios como uma linguagem completa
utilizada para descrever o que € ou a pretensao do que deve ser uma empresa, sendo
que sua utilizagéo reduz a taxa de risco do negdcio e sustenta a tomada de decisfes,
que também pode sinalizar que ndo se deve abrir a empresa ou langar o produto.

Sem duvidas um planeamento correto sobre os recursos e as actividades do
novo negécio, tanto no presente quanto no futuro, sdo fundamentais para que este

sonho se torne realidade.

Reis e Armond (2022) acreditam que com o plano de neg6cio € possivel
identificar os riscos e propor planos para minimiza-los e até mesmo evita-los;
identificar seus pontos fortes e fracos em relacdo a concorréncia e o ambiente de
negocio em que atua; conhecer seu mercado e definir estratégias de marketing para
seus produtos e servicos; analisar o desempenho financeiro de seu negdcio, avaliar
investimentos, retorno sobre o capital investido; enfim, o empreendedor tera um

poderoso guia que norteara todas as accoes de sua empresa.

Além disso, o plano de negécio auxilia na apresentacdo das principais
caracteristicas do nego6cio e tem como publico principal: parceiros, incubadoras,
bancos, socios potenciais, fornecedores, clientes potenciais, grandes executivos e a
prépria empresa, todos com o objectivo de ajudar de alguma forma a empresa a se

estabelecer.
2.5 Estrutura do plano de negécios

Existem véarios modelos propostos para escrever um plano de negdécios

adequado. Filion e Dolabela (2020) apresentam um modelo com quatro partes:
1. Sumério executivo.
2. A empresa.
3. Plano de marketing.
4. Plano financeiro.

Neste modelo os autores acreditam que os topicos devem ser completos, e em

linguagem bastante simples.



19

Ja Dornelas (2020), apresenta seis variacdes para a estrutura de um plano de
negocios, de acordo com o foco da empresa. Abaixo segue uma das estruturas

apresentada por Dornelas.

1. Capa: Apesar de ndo parecer, € uma das partes mais
importantes do plano de negdcios. E a primeira parte a ser
visualizada por quem |é o plano. Deve ser feita de maneira limpa

e com informacdes necessarias e pertinentes.

2. Sumario: Contém o titulo de cada sec¢édo do plano de negdcios
e respectiva pagina onde se encontra. Mostra, também, as
subdivisbes das secfes com os assuntos relacionados. Facilita

ao leitor encontrar o que interessa.

3. Sumario executivo: E a principal parte do plano de negécios.
Fara o leitor decidir se continuard ou n&o a ler o plano. Deve ser
escrito com muita atencao e revisado varias vezes e conter uma
sintese das principais informagfes que constam no plano de
negocios. Além disso, deve ser dirigido ao publico-alvo e
explicitar qual o objectivo do plano de negdécios em relagdo ao
leitor (por exemplo: apresentacdo da empresa para potenciais
parceiros e clientes, requisi¢cdo de financiamento etc.). Deve ser
a ultima parte a ser feita, pois depende das outras se¢bes do

plano para ser elaborado.

4. Descricdo da empresa: Descrever historico, crescimento,
facturamento dos ultimos anos, razéo social, impostos, estrutura
organizacional e legal, localizacdo, parcerias, certificacdes de

qualidade, servicos terceirizados etc.

5. Produtos e servigos: Destina-se a descrever os produtos e
servicos; como sdo produzidos, quais os recursos utilizados, o
ciclo de vida, os factores tecnolégicos envolvidos, o processo de
pesquisa e desenvolvimento, os principais clientes atuais, as
marcas e patentes, a visdo do nivel de satisfagdo do cliente etc.
Deve abordar seus métodos de comercializagdo, diferenciais do
produto ou servigo para o cliente, politica de pregos, principais
clientes, canais de distribuicdo, estratégias de promocao,

comunicacao e publicidade e projec¢cdes de vendas.

6. Analise de mercado e competidores: Deve mostrar que 0s
executivos da empresa conhecem muito bem o mercado
consumidor do produto ou servico (pesquisa de mercado), como

0 mercado esta segmentado, uma avaliagao do crescimento do
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mercado explorado pelo negécio, as caracteristicas do
consumidor e sua localizacdo, se existe sazonalidade e como
agir neste caso, a analise de concorréncia, a sua participacéo no

mercado e a de seus principais concorrentes etc.

7. Marketing e vendas: Deve mostrar como a empresa pretende
vender seu produto ou servico, qual a politica para conquistar
seus clientes, e qual a estratégia para manter o interesse dos

clientes e aumentar a demanda.

8. Analise estratégica: Define os rumos da empresa, sua visdo
e missdo futura, sua situacdo actual, as potencialidades e
ameacas externas, suas forcas e fraquezas, seus objectivos e
metas de negdcio. Serve como base para o desenvolvimento e

implantacéo das demais acc¢des descritas no plano.

9. Plano financeiro: O plano financeiro deve apresentar, em
nameros, todas as acc¢fes planejadas para a empresa e as
comprovacdes, por meio de projeccdes futuras de sucesso do
negoécio (quanto, quando e com que proposito necessita de
capital). Além disso, deve conter demonstrativos de fluxo de
caixa, balango patrimonial, analise do ponto de equilibrio,
necessidades de investimento, demonstrativo de resultados,
andlise de indicadores financeiros do negécio (facturamento
previsto, margem prevista, prazo de retorno sobre o

investimento inicial, taxa interna de retorno etc).

10. Anexos: Devem conter informacdes adicionais julgadas
relevantes para melhor entendimento do plano de negécios. Nao
se pode esquecer de incluir os curriculos dos sécios e dirigentes
da empresa. Podem-se anexar, também, fotos de produtos,
plantas de localizacdo, roteiros e resultados de pesquisas
realizadas, material de divulgacdo do negodcio, planilhas

financeiras, contrato social da empresa etc.

O presente plano de negécio sera desenvolvido com base na estrutura proposta por Dornelas

(2020), porém conforme orientagdo do préprio autor, com adaptacdes a realidade do negécio

proposto, uma distribuidora de componentes e perfis para esquadrias.

2.6 Plano de Marketing

Kotler, (2022) defende que a utilizacdo do plano de marketing torna a empresa

menos vulneravel as crises, pois estas podem ser previstas com antecedéncia.

Também é possivel superar os concorrentes planejando cuidadosamente produtos e
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servicos mais adequados aos desejos e necessidades dos clientes, o que reduz os
problemas da comercializacdo e planeamento dos produtos. O planeamento conduz,
informa e determina o rumo a seguir. Solucdes para problemas como falta de capital,
falta de clientes e poucas vendas também podem surgir de um planeamento coerente

e consistente.

Ainda Kotler (2022, pg.713) afirma ainda A implementacdo do marketing € o
processo que transforma os planos de marketing em ac¢des e assegura que estas
sejam executadas de uma maneira em que se realizem os objectivos declarados no
plano. As empresas podem adoptar estratégias distintas de marketing, como
composto de marketing, também conhecido por 4 Ps (produto, preco, praca e
propaganda), analise ambiental, analise swot, algumas destas estratégias serdo
abordadas no decorrer do estudo.

Analise Ambiental

Para Pinto (2023) o ambiente pode ser definido como a juncdo de todos os
fendmenos externos da organizacdo que apresentem algum tipo de influéncia directa
ou potencial sobre suas operacoes. A importancia do estudo do ambiente consiste na
possibilidade de verificar pontos criticos de pressdo ambiental e identificar possiveis
tendéncias de mudanca, além de aumentar o poder de previsibilidade e controle da
organizacao sobre os elementos externos e de implementacdo de mecanismos de

gestédo de impactos ambientais.

Segundo Berton e Fernandes, (2015) considerando que o ambiente estabelece
0 contexto historico e espacial que a organizacdo atua, a sua actuacdo passa a ser
condicionada a uma série de restricbes ambientais de natureza econdmica, social,

politica, cultural, tecnoldgica.

A analise ambiental externa se subdivide em macro ambiente composto pelos
factores Demogréfico, Social, Econdmico, Legal, Tecnolégico e Natural e
Microambiente, composto pelos factores Fornecedores, Clientes, Concorrentes,
Intermediarios, Entidades de Interesse e Produtos Substitutos o que possibilita
destacar as ameacas e oportunidades que permeiam a empresa. Pinto (2023) explica
que a analise externa trata-se de uma andlise das condi¢des externas que rodeiam a

empresa e que lhe imp6em desafios e oportunidades e tem por finalidade estudar a
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relacdo entre a empresa e seu ambiente em que se refere as oportunidades e

ameacas, bem como sua actual posicdo no mercado, prospectivas para o futuro.
2.7 Plano Financeiro

Segundo Gitman, (2014) planeamento financeiro € um aspecto importante das
actividades da empresa porque oferece orientacdo para a direc¢do, a coordenacéao e

o controle das providéncias tomadas pela organizagao para que atinja seus objectivos.

O planeamento financeiro é sendo o mais importante, um dos mais importantes
processos administrativos de uma empresa, pois é util para fins de internos da
organizacao, assim como também sao requisitados em muitos casos por fornecedores

e investidores como ferramenta para analisar a situacao financeira da empresa.
Para Gitman (2014, p. 92):

O processo de planeamento financeiro comeca com
a elaboracéo de planos financeiros de longo prazo, ou
estratégicos. Por sua vez, tais planos orientam a
formulacdo de planos e orcamentos de curto prazo,
ou operacionais, que, em geral, significam a
implantacdo dos objectivos estratégicos de longo

prazo da empresa.
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3 METODOLOGIA

O método € o caminho para o conhecimento ser considerado valido, em
conformidade com a visdo de MARCONI E LAKATOS (2003), que consideram a
abordagem quantitativa como a mais adequada quando se deseja obter resposta as

guestdes quantificaveis.

Nesta senda, varias sdo as mnodalidades de pesquisas que se podem praticar,
o que implica coeréncia metodoldgica adequada e técnica para o seu densevolvimento
(Severino, 2007,p.118).

Assim sendo tendo em conta com o0s objectivos que pretendemos alcancar
nesta pesquisa, do ponto de vista de abordagem, enquadra-se da metologia de

pesquisa quantitativa, pois teremos necessidades de medir e quantificar os dados.

Quanto aos procdimentos de colecta de dados, utilizamos a pesquisa descritiva
do tipo exploratdria, ndo descartando as literaturas ja existente no que toca o

enrriguecimento bibliografico do trabalho em causa.
Universo e amostra

O universo da pesquisa "Proposta de um Plano de Negdcios para Abertura de
uma Farmacia Expresso no Bairro da Caala Velha, Municipio da Caala" abrange todos
os residentes do bairro da Caala Velha que compreende 26000 habitantes, no
municipio da Caala. Este bairro é caracterizado por uma populacao diversificada em
termos de idade, género, nivel socioeconémico e condi¢des de saude. O foco estad em
entender as necessidades e preferéncias dessa populagdo no que se refere ao acesso

a servigcos farmacéuticos.

No presente estudo utilizou-se a amostragem nao probabilistica, por
conveniéncia e por bola de neve, pois neste tipo de amostragem, nao se faz uso de
formas aleatdrias de seleccdo e nem aplicacédo de formulas estatisticas. (MARCONI;
LAKATOS, 2011, p.37).

Segundo Vergara (2018, p. 43), esse tipo de amostragem néo depende do
acaso e sim do julgamento do pesquisador. Ele escolhe os elementos da amostra
arbitrariamente, de acordo com a conveniéncia. Ja para Gil (2020) a amostragem por
conveniéncia € comumente utilizado para testar ou obter conhecimentos sobre

determinado assunto de interesse.
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Para colectar dados representativos da populacdo-alvo, foram aplicados
guestionarios tanto presencialmente, de forma in loco, quanto online, por meio de
formulérios disponibilizados em redes sociais e outros canais online. A seleccdo dos
respondentes priorizou pessoas que utilizam activamente as redes sociais e que

possuem alguma conexao com o bairro da Caala velha.

Com base em calculos estatisticos, a amostra final para esta pesquisa foi
estimada em 110 individuos. Esse tamanho da amostra foi calculado considerando
um nivel de confianca de 95% e uma margem de erro de 5%, levando em conta a

populacao total da regiao.
3.1 Instrumento e Procedimentos de Recolha de Dados

Para a implementacao desta etapa, foi aplicado o instrumento constituido por
perguntas abertas e fechadas.

Para a recolha de dados foi enderecado um oficio pelo Instituto Superior

Politécnico da Caala a Administracdo Municipal da Caala.
3.2 Aspectos Eticos

Toda pesquisa que envolve os seres humanos e ndo s6 deve primar sempre
pelos aspectos éticos, desta feita, no oficio encaminhado na Administracdo Municipal
da Caéla nos comprometemos a honrar os principios éticos e legais que regem a
pesquisa cientifica em seres humanos, e, apds a aprovac¢ao do projecto de pesquisa,
foi necessaria autorizacdo da Administracdo Municipal da Caala, sO depois é que
fizemos a recolha de dados respeitando assim o0s principios de autonomia,
beneficéncia, ndo maleficéncia e justica tendo em conta o termo de consentimento
livre e esclarecido assinado por ndés, bem como a garantia do anonimato

independentemente dos resultados.
3.3 Procedimentos de Anélise Estatistica

A analise estatistica contribuiu de forma importantissima na tomada de deciséo,
considerando que parte do que se faz em pesquisas se baseia em métodos

guantitativos sendo a estatistica uma dessas areas.
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Assim, os resultados foram apresentados em forma de tabelas e gréaficos o que,
de algum modo, permitiu visualizar as variaveis e as respectivas frequéncias em

colunas, a qual mereceu a analise do aplicativo do programa SPSS.
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4  ANALISE, INTERPRETACAO E DISCUSSAO DOS RESULTADOS
4.1 Andlise e interpretacdo dos dados

Tabela 1: Distribuicdo da amostra face a idade e ao género

Faixa etaria N° %
a) Menos de 18 anos 14 12,5%
b) 18-30 anos 41 37,5%
c) 31-50 anos 55 50%
d) Mais de 50 anos 0 0
Total 110 100%
Género N %
a) Masculino 55 50%
b) Feminino 55 50%
Total 110 100%

Fonte: Elaboracao propria

Na tabela 1, observa-se que maior parte dos respondentes esta nas faixas
etarias de 18-30 e 31-45 anos. Isso indica que a populacdo economicamente activa e
provavelmente responséavel pela compra de medicamentos esta mais engajada com
a pesquisa. Ha poucos respondentes abaixo de 18 anos, o que é esperado, ja que
menores de idade normalmente ndo sd0 0s principais responsaveis por essa tarefa.
A distribuicdo de género é bastante equilibrada, sugerindo que tanto homens quanto
mulheres estdo igualmente envolvidos na compra de medicamentos. Essa paridade
indica que os servi¢cos da farmacia devem ser pensados para atender igualmente a

ambos 0s géneros.

Gréafico 1: Residéncia

® 2) Cadla Velha
@ b) Outro bairro do municipio da Caéla

Fonte: Elaboracg&o propria
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O grafico 1 mostra que a maioria dos respondentes mora em Caala Velha. Isso
mostra que a pesquisa é representativa da populacédo local e que as necessidades e

preferéncias reflectidas nas respostas séo relevantes para essa area especifica.

Grafico 2: Frequéncia na compra de medicamentos

® 2) Semanalmente
@ b) Quinzenalmente
©) c) Mensalmente
@ d) Raramente

Fonte: Elaboracao propria

O grafico 2 mostra que a maioria dos respondentes compra medicamentos
mensalmente, sugerindo uma demanda continua e regular. Um numero significativo
também compra raramente, o que pode incluir compras ocasionais para problemas de

saude pontuais.

Gréfico 3: Local de compra de medicamentos

@ 2) Farmécia préxima de casa

@ b) Farmécia préxima do trabalho
) c) Supermercado

@ d) Online

Fonte: Elaboracgéo propria

O grafico 3 mostra que a preferéncia por farmacias proximas de casa é

dominante, indicando a importancia da conveniéncia e acessibilidade. As compras em
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supermercados e online sdo minimas, o que pode reflectir uma falta de familiaridade

ou confianca nesses canais para medicamentos.

Gréfico 4: Interesse em utilizar uma farmacia expresso

® a)Sim
@® b) Nzo

Fonte: Elaboracdo propria

No gréafico 4 observa-se que a maioria dos respondentes estdo interessados
em utilizar uma Farmacia Expresso, indicando uma alta receptividade para esse tipo
de servigo. Isso sugere uma demanda potencial forte e uma boa aceitagcdo do

conceito.

Gréfico 5: Servicos considerados mais importantes em uma farmacia
Expresso

@ 2a) Atendimento rapido

@ b) Drive-Thru

O c) Entrega em domicilio

@ d) Consultas farmacéuticas

@ ¢) Vacinagao

@ f) Exames rapidos (glicose, pressio)

Fonte: Elaboracdo propria

O grafico 5 mostra que o atendimento rapido é o servico mais valorizado,

seguido pela entrega em domicilio e consultas farmacéuticas. Isso indica que o0s
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clientes priorizam conveniéncia e rapidez. Exames rapidos e vacinacdo também sao

apreciados, mas por um grupo menor.

Gréfico 6: Utilizacdo de algum servico de entrega de medicamentos em
domicilio

® a)Sim
@® b) Nzo

Fonte: Elaboracdo propria

O gréafico 6 mostra-nos que a um equilibrio quanto a utilizacdo dos servicos de
entrega ao domicilio, 50% usam e 50% ndo usam, o que pode indicar uma
oportunidade de mercado inexplorada. Aqueles que usam, indicam uma familiaridade
e aceitacdo com este servico.

Grafico 7: Avaliacdo da qualidade dos servicos farmacéuticos actuais no
Bairro Caéala Velha

@® 2a) Muito bom
@® b)Bom

© c) Regular
@® d)Ruim

@ e) Muito ruim

Fonte: Elaboracdo propria

O gréfico 7 mostra que as avaliacdes sao variadas, mas a maioria considera os
servicos entre regular e muito bom. Isso sugere uma satisfacdo geral, mas com

espaco significativo para melhorias.



30

Grafico 8: Melhoria no atendimento farmacéutico no Bairro da Caala
Velha

@ 2) Maior nimero de farmacias

® b) Melhor treinamento dos funcionarios
c) Mais opgdes de medicamentos

@ d) Atendimento mais rapido

@ ¢) Precos mais acessiveis

Fonte: Elaboracao propria

No grafico 8, observou-se que as principais areas de melhoria sugeridas séo a
rapidez no atendimento e o treinamento dos funcionérios. Isso mostra que os clientes
valorizam um servigo eficiente e bem informado. Pregos acessiveis e aumento no

namero de farméacias também sao importantes.

Sugestodes

Os comentéarios adicionais incluem a necessidade de atendimento rapido,
precos acessiveis, qualificacdo dos funcionérios e variedade de medicamentos. Esses
insights reforcam as areas de foco ja identificadas nas outras perguntas.

4.2 Discussao dos Resultados

Os dados colectados na pesquisa fornecem uma visdo detalhada sobre as
preferéncias e necessidades dos residentes de Caala Velha em relacdo aos servigos

farmacéuticos. Vamos discutir os principais pontos identificados:
Idade e Género dos Respondentes

A maioria dos respondentes esta na faixa etaria de 18-45 anos, com uma
distribuicdo de género quase equilibrada entre masculino e feminino. Isso sugere que
0s servigcos da Farmacia Expresso devem ser projectados para atender a um publico
adulto jovem e de meia-idade, com consideragdes igualmente relevantes para ambos
0s géneros. A menor participacdo de adolescentes indica que estratégias de

marketing e comunicacao podem focar mais nos adultos.
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Localizacéo e Frequéncia de Compra

Quase todos os respondentes residem em Caala Velha, o que indica que 0s
resultados s&o altamente representativos da comunidade local. A maioria compra
medicamentos mensalmente, sugerindo uma demanda consistente e continua. 1sso
reflecte a importancia de manter um estoque adequado e uma operacao eficiente para

atender as necessidades regulares dos clientes.
Preferéncias de Local de Compra

A preferéncia esmagadora por farmacias proximas de casa destaca a
importancia da conveniéncia na decisdo de compra. Isso sugere que a localizacéao
estratégica da Farmacia Expresso sera crucial para atrair e reter clientes. Investir em
varias unidades bem localizadas pode ser uma estratégia eficaz para maximizar a

acessibilidade e a conveniéncia.
Interesse em Utilizar uma Farmécia Expresso

O alto nivel de interesse em utilizar uma Farmacia Expresso (com 119 de 110
respondentes afirmando que usariam) indica uma forte aceitacéo potencial para este
conceito. Este interesse pode ser aproveitado através de campanhas de marketing
gue destacam os beneficios exclusivos da Farmacia Expresso, como rapidez e

servicos adicionais.
Servig¢os Valorizados

Os respondentes indicaram que 0S servicos mais importantes sado o
atendimento rapido, entrega em domicilio e consultas farmacéuticas. Esses insights
sugerem gue a Farmécia Expresso deve se concentrar em fornecer um atendimento
eficiente e diversificado. A implementacdo de um sistema eficaz de entrega em
domicilio e a oferta de consultas farmacéuticas podem diferenciar a Farmacia

Expresso das concorrentes.
Utilizacao de Servicos de Entrega

A maioria dos respondentes actualmente nao utiliza servicos de entrega de
medicamentos, 0 que representa uma oportunidade de mercado inexplorada.
Promover e facilitar servigos de entrega pode atrair clientes que buscam conveniéncia

adicional e fortalecer a fidelidade dos clientes existentes.
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Avaliacdo dos Servigcos Farmacéuticos Atuais

As avaliacdes variam de regular a muito bom, com uma maioria considerando
0S servicos como regulares. Isso aponta para uma satisfacdo geral, mas também
destaca areas significativas para melhorias. A Farmécia Expresso pode se diferenciar

ao elevar o padrao de atendimento e implementar as melhorias sugeridas.
Areas de Melhoria

As principais areas de melhoria sugeridas incluem um atendimento mais rapido,
melhor treinamento dos funcionarios e precos mais acessiveis. Estes pontos indicam
gue a eficiéncia operacional e a capacitacdo dos funcionarios sdo essenciais para
melhorar a experiéncia do cliente. Estratégias de precos competitivos também seréo

importantes para atrair e reter clientes.
Comentérios Adicionais

Os comentarios adicionais reiteram a necessidade de rapidez no atendimento,
precos acessiveis e qualificacdo dos funcionérios. Também sugerem a importancia de
uma boa variedade de medicamentos. Isso confirma que as areas de foco

identificadas sao realmente cruciais para os clientes.

Com base nos resultados, a Farmacia Expresso tem uma grande oportunidade

de se estabelecer como lider no mercado local ao focar em:

a) Atendimento Réapido e Eficiente: Garantir que os clientes sejam
atendidos prontamente.

b) Entrega em Domicilio: Desenvolver um sistema de entrega confiavel
para aumentar a conveniéncia.

c) Consultas Farmacéuticas: Oferecer servigos adicionais que atendam
as necessidades de saude dos clientes.

d) Treinamento dos Funcionarios: Investir no desenvolvimento
profissional dos funcionarios para melhorar o atendimento.

e) Precos Acessiveis: Manter uma estratégia de precos competitiva para
atrair uma ampla base de clientes.

f) Variedade de Produtos: Assegurar uma ampla gama de medicamentos

para atender diversas necessidades.
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Implementar essas estratégias pode ndo apenas melhorar a satisfacdo dos
clientes, mas também posicionar a Farmacia Expresso como a principal escolha para

os residentes de Caala Velha e arredores.
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5 PROPOSTA DE SOLUCAO

5.1 Plano de Negocios para a Criagcdo de uma Farmacia Expresso no

Municipio de Caala Velha
5.1.1 Sumario Executivo

Objectivo: Estabelecer uma farmacia moderna e eficiente no municipio de
Caala Velha para oferecer servicos de qualidade em atendimento farmacéutico,

incluindo venda de medicamentos, consultas farmacéuticas e entrega em domicilio.
Localizagdo: Municipio de Caéla Velha.
Investimento inicial: 40.000.000,00 AKZ

Missdo: Prover cuidados farmacéuticos de alta qualidade e acessiveis,
utilizando tecnologia de ponta e um atendimento humanizado para melhorar a saude

e a qualidade de vida da populacdo do municipio de Caéla Velha e regides adjacentes.

Visdo: Ser reconhecida como a farmécia lider na regido, promovendo a
exceléncia em servicos de saude, inovacdo tecnolégica e atendimento ao cliente,

contribuindo para uma comunidade mais saudavel e bem atendida.

Valores:

1. Exceléncia: Buscar continuamente a qualidade maxima em todos os
servicos prestados.

2. Inovacdo: Investir em tecnologia de ponta e praticas avancadas para
oferecer os melhores cuidados farmacéuticos.

3. Compromisso com o Cliente: Colocar as necessidades e o bem-estar
dos clientes em primeiro lugar, garantindo um atendimento
personalizado e humanizado.

4. Acessibilidade: Tornar os servicos farmacéuticos acessiveis a todas as
camadas da populacdo, independentemente de sua condicao
socioeconOmica.

5. Etica e Transparéncia: Agir com integridade, honestidade e
transparéncia em todas as interacc¢des e praticas comerciais.

6. Educacao: Promover a conscientizacao e a educacao sobre a saude na

comunidade.
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7. Sustentabilidade: Adoptar praticas sustentaveis e responsaveis,

minimizando o impacto ambiental das operacdes da farmacia.

Proposta de Valor: Fornecer atendimento farmacéutico acessivel, de alta
qualidade e com tecnologia avancada para a populacdo de Cadla Velha e regides

vizinhas.

5.1.2 Analise de Mercado

Demografia e Publico-Alvo:

a) Populacdo de Caala Velha e arredores: aproximadamente 26.000
habitantes.
b) Publico-alvo: Criancas, adultos e idosos com necessidades de

cuidados farmacéuticos.

Concorréncia:

Contexto Actual: Actualmente, o municipio de Cadla Velha possui varias
farmacias tradicionais, mas nenhuma oferece uma gama completa de servi¢cos
avancados, como entrega em domicilio e consultas farmacéuticas especializadas. A
auséncia de concorréncia directa para esses servicos apresenta uma oportunidade

significativa para a implantagdo da Farmacia Expresso.

Concorréncia Indirecta:
1. Farmacias Tradicionais:

a) Descricdo: Farmacias locais que oferecem principalmente venda de
medicamentos.

b) Pontos Fortes: Localizagdo conveniente e precos acessiveis.

c) Pontos Fracos: Limitacbes na oferta de servicos adicionais e

tecnologia.

2. Supermercados com Farmacia:

a) Descricdo: Supermercados que possuem sec¢des de farmacia.
b) Pontos Fortes: Conveniéncia de compra.

c) Pontos Fracos: Falta de servigos farmacéuticos especializados.
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Concorréncia em Regides Vizinhas:
1. Farméacias em Cidades Proximas:

a) Descricdo: Farmacias em cidades vizinhas, como Huambo.
b) Pontos Fortes: Oferecem uma gama completa de medicamentos.
c) Pontos Fracos: Distancia geografica que pode dificultar o acesso para

os residentes de Caala Velha.

Andlise da Concorréncia: Forcas da Concorréncia Indirecta:

a) Presenca local e acessibilidade.

b) Custos potencialmente menores para servicos basicos.

Fraguezas da Concorréncia Indirecta:

a) Limitacdes significativas em termos de servicos avangados e
atendimento personalizado.

b) Falta de servicos abrangentes e atendimento especializado.

Oportunidades para a Farméacia Expresso:

a) Estabelecer-se como a primeira farmacia especializada na regiao.

b) Fornecer uma gama completa de servigos farmacéuticos com tecnologia
avancada.

c) Criar parcerias com centros de saude locais para referenciar casos mais

complexos.

Ameacas Potenciais:

a) Farmacias em cidades proximas que podem atrair clientes com seus
precos competitivos e variedade de produtos.
b) Eventual entrada de novas farméacias especializadas na regido com o

tempo.

Necessidade de Mercado:

a) Caréncia de servigcos farmacéuticos especializados na regiao.
b) Aumento da demanda devido ao envelhecimento populacional e

incidéncia de problemas de saude.
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5.1.3 Estrutura Organizacional

Proprietérios e Equipe de Gestao:

a) Fundador: Marta Hungulo
b) Equipe administrativa: Gerente da farmécia, coordenador financeiro,

assistentes administrativos.

Equipe Farmacéutica:

a) Farmacéuticos.
b) Técnicos em farmécia.

c) Recepcionistas e assistentes de atendimento ao cliente.

Servigos Oferecidos

1. Venda de Medicamentos:

e Medicamentos de prescricdo e venda livre.

2. Consultas Farmacéuticas:

a) Aconselhamento sobre uso de medicamentos.

b) Monitoramento de terapia medicamentosa.

3. Entrega em Domicilio:

e Servigo de entrega rapida de medicamentos.

4. Servigos de Exames Rapidos:

e Testes de glicose e pressao arterial.

5. Programas de Prevencé&o e Educacéao:

e Campanhas de conscientiza¢ao sobre uso racional de medicamentos.

5.1.4 Plano de Marketing

Estratégias de Promocéo:
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1. Marketing Digital: Presenca em redes sociais, website informativo,
campanhas de e-mail marketing.

2. Parcerias com Escolas e Organizages Comunitarias: Programas de
conscientizagdo e prevencgao.

3. Publicidade Local: Radios, jornais e panfletos.

Proposta de Valor:

1. Atendimento especializado e personalizado.
2. Tecnologia avancada em diagndésticos e tratamentos.

3. Acessibilidade e pre¢cos competitivos.

5.1.5 Plano Operacional

Localizagao e Instalagdes:

1. Aluguel ou Compra: Edificio adequado no centro de Caala Velha.
2. Infra-estrutura: Area de vendas, salas de consulta, area de recepgéo e

armazenamento de medicamentos.

Equipamentos Necesséarios:

1. Equipamentos de Diagndstico: Medidores de glicose e pressao
arterial.
2. Tecnologia: Computadores, software de gestdo farmacéutica,

mobiliario.
Horario de Funcionamento:

1. Segunda a Sexta-feira: 8h as 20h.
2. Sébados: 9h as 14h.



5.1.6 Plano Financeiro

Tabela 2: Investimento Inicial
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Item Custo Unitario (AKZ) | Quantidade | Custo Total (AKZ)
Aluguel/Compra do 10.000.000 1 10.000.000
edificio

Reforma e adequacéo 5.000.000 1 5.000.000
Equipamentos de 2.000.000 2 4.000.000
diagnéstico

Computadores 500.000 5 2.500.000
Software de gestéo 1.000.000 1 1.000.000
Mobiliério 1.500.000 1 1.500.000
Licenciamento e 1.500.000 1 1.500.000
regulamentacao

Publicidade e marketing 1.500.000 1 1.500.000
inicial

Estoque inicial de 12.000.000 1 12.000.000
medicamentos

Total 40.000.000

Fonte: Elaboracgéo propria

Tabela 3: Receitas mensais Projectadas

Servigo Preco Unitario Volume Mensal | Receita Mensal (AKZ)
(AKZ)

Venda de 1.000 5.000 5.000.000
Medicamentos
Consultas 2.000 300 600.000
Farmacéuticas
Entrega em 500 200 100.000
Domicilio
Exames Rapidos 1.000 200 200.000
Programas de 500 100 50.000
Prevencao
Total 5.950.000

Fonte: Elaboracao propria

Tabela 4. Despesas mensais projectadas

1.5Despesa Valor Mensal (AKZ)
Salarios (equipe) 1.000.000
Aluguel e manutencéo 500.000
Suprimentos operacionais | 500.000
Marketing continuo 300.000
Despesas administrativas | 700.000
Total 3.000.000

Fonte: Elaboragéo propria



Tabela 5: Projeccdes Financeiras

Indicador Valor (AKZ)
Receita Anual 71.400.000
Despesas Anuais 36.000.000
Lucro Anual 35.400.000
Margem de Lucro 50%
Tempo de Retorno do Investimento | 14 meses

5.1.7 Analise SWOT

Forcas:
a) Alta demanda por servigos farmacéuticos.
b) Equipe especializada.
c) Equipamentos de ultima geracao.
Fraquezas:

a) Alto investimento inicial.

b) Dependéncia de financiamento externo.
Oportunidades:

a) Expansao dos servi¢os para outras regioes.

b) Parcerias com empresas e instituicdes de saude.
Ameacas:

a) Concorréncia de novas farmacias.

b) Mudancas nas politicas de saude publica.

5.1.8 Plano de Implementacéao

Cronograma de Accoes:

a) Més 1-2: Pesquisa de mercado e selecc¢éo do local.
b) Més 3-4: Aquisicéo de equipamentos e licencas.
c) Més 5-6: Reforma e instalagcdo da farmacia.

d) Més 7-8: Contratacéo e treinamento da equipe.

e) Més 9: Lancamento da farmacia e inicio das operacoes.
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Avaliacéo e Controle:

a) Monitoramento continuo do desempenho financeiro.
b) Feedback dos clientes e melhoria continua dos servicos.
c) Revisbes periddicas do plano de negocios e ajustes

necessario.
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conforme
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6 CONCLUSOES

A analise detalhada dos dados da pesquisa realizada em Caala Velha revelou
informagdes cruciais sobre as necessidades e preferéncias da comunidade em
relacdo aos servicos farmacéuticos. A predominancia de respondentes nas faixas
etarias de 18-45 anos e a distribuicdo equilibrada entre géneros indicam que a
Farmacia Expresso deve ser projectada para atender a um publico diverso e
economicamente activo. A preferéncia clara por farméacias préximas de casa destaca
a importancia da conveniéncia e acessibilidade, reforcando a necessidade de escolher

locais estratégicos para a instalacédo das unidades da Farmacia Expresso.

O elevado interesse em utilizar uma Farmacia Expresso, combinado com a
valorizac@o de servicos como atendimento rapido, entrega em domicilio e consultas
farmacéuticas, sugere uma forte demanda por uma farmacia que ofereca mais do que
apenas a venda de medicamentos. A implementacdo desses servi¢os diferenciados
pode posicionar a Farmacia Expresso como uma lider de mercado, atendendo de
forma eficaz as expectativas dos clientes e criando uma experiéncia de compra mais

satisfatoria.

A avaliacdo dos servicos farmacéuticos actuais, que varia de regular a muito
bom, indica que, embora exista um nivel basico de satisfacdo, ha um grande potencial
para melhorias. Investir em treinamento de funcionarios para melhorar o atendimento
e a eficiéncia, bem como adoptar estratégias de precos acessiveis, pode aumentar
significativamente a satisfacéo e a fidelidade dos clientes. Além disso, a diversificacao
dos servigos oferecidos, incluindo exames rapidos e consultas, pode atender a uma

gama mais ampla de necessidades da comunidade.

Com base nessas analises, a Farmacia Expresso tem a oportunidade de se
destacar no mercado ao se concentrar em conveniéncia, qualidade no atendimento e
diversificacdo de servigos. Implementar um plano de negdécios que priorize essas
areas chave ndo soO atenderd as necessidades imediatas da populacéo local, mas
também estabelecerd uma base solida para crescimento sustentavel e expanséo
futura. Este estudo demonstra que ha um mercado receptivo e uma demanda clara
por melhorias, posicionando a Farmacia Expresso para 0 sucesso ao preencher essas

lacunas de forma inovadora e eficiente.
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ANEXOS

Termo de Consentimento Livre e Esclarecido
Caro(a) Participante,

Vocé esta sendo convidado(a) a participar de uma pesquisa que visa avaliar a
necessidade e a viabilidade da abertura de uma Farmacia Expresso no bairro da Caala
Velha, municipio da Caala. Este estudo € essencial para entender as demandas da
populacao local e para o planeamento de servicos que possam melhorar o acesso

rapido e eficiente a medicamentos.

Objectivo da Pesquisa

O objectivo desta pesquisa € colectar informacdes sobre os habitos de compra
de medicamentos, as necessidades de atendimento rapido e as preferéncias dos
moradores da Caala Velha, a fim de orientar a criacdo e o desenvolvimento de uma

Farmacia Expresso na regido.

Procedimentos

Vocé sera solicitado(a) a responder um questionario de multipla escolha que
aborda questbes demograficas, habitos de compra de medicamentos, preferéncias de
atendimento e satisfacdo com os servigos farmacéuticos atuais. A participacao neste

estudo é voluntaria e devera levar aproximadamente 15 minutos do seu tempo.

Direitos dos Participantes

7

a) Voluntariedade: A sua participacdo € totalmente voluntaria. Vocé pode
recusar-se a participar ou desistir a qualquer momento sem nenhuma
penalidade ou prejuizo para vocé;

b) Confidencialidade: Todas as informacdes fornecidas serdo tratadas de forma
confidencial e utilizadas exclusivamente para os fins desta pesquisa. Seus
dados pessoais ndo serao divulgados em nenhum momento e os resultados
serdo apresentados de forma anénima;

c) Riscos e Beneficios: Nao ha riscos previstos associados a sua participacao
nesta pesquisa. Embora vocé nado receba beneficios directos, suas respostas
ajudardo a melhorar os servi¢os farmacéuticos no bairro da Caéla Velha.
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Consentimento

Ao assinar abaixo, vocé declara que:

a) Leu e compreendeu as informagdes acima.
b) Teve a oportunidade de fazer perguntas e obteve respostas satisfatorias.

c) Concorda voluntariamente em participar desta pesquisa.

Se vocé tiver alguma davida sobre a pesquisa ou sobre 0s seus direitos como

participante, pode entrar em contacto com os responsaveis pelo estudo.

Muito obrigada pela sua colaboracéo!

Nome do Participante

Assinatura do Participante

Data / /
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Questionario: Farmacia Expresso no Bairro da Caala Velha

a) Responda todas as perguntas marcando com um "X" a opcdo que mais se
adequa a sua situacao ou opinido.
b) Para perguntas com a opc¢ao "Outros", por favor, especifique sua resposta no

espaco fornecido.

Parte 1. Dados Demograficos

1. Qual a sua idade?

a) () Menos de 18 anos
b) () 18-30 anos
c) () 31-45anos
d) () 46-60 anos
e) () Acima de 60 anos

2. Qual o seu género?

a) () Masculino
b) () Feminino
c) () Prefiro ndo responder

3. Onde vocé mora?

a) () Caala Velha
b) () Outro bairro do municipio da Caala

Parte 2: Habitos de Compra de Medicamentos
4. Com que frequéncia vocé compra medicamentos?

a) () Semanalmente
b) () Quinzenalmente
c) () Mensalmente
d) () Raramente

5. Onde vocé costuma comprar medicamentos?

a) () Farmacia proxima de casa

b) () Farmacia proxima do trabalho
c) () Supermercado

d) () Online

e) () Outros (especifique):
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Parte 3: Preferéncias de Atendimento
6. Vocé estaria interessado(a) em utilizar uma Farmécia Expresso?

a) ()Sim
b) () N&o

7. Quais dos seguintes servicos vocé considera mais importantes em uma
Farmécia Expresso? (Escolha até 3 opc¢des)

a) () Atendimento rapido
b) () Drive-Thru

c) () Entrega em domicilio
d) () Consultas farmacéuticas

e) () Vacinacao

f) () Exames rapidos (glicose, presséao)
g) () Outros (especifique):

8. Vocé ja utilizou algum servico de entrega de medicamentos em domicilio?

a) ()Sim
b) () N&o

9. Como vocé avalia a qualidade dos servicos farmacéuticos atuais no bairro da
Caala Velha?

a) () Muito bom
b) () Bom

c) () Regular

d) () Ruim

e) () Muito ruim

Parte 4. Satisfacdo e Sugestdes

10.0 que vocé acredita que poderia ser melhorado no atendimento farmacéutico
no bairro da Caéla Velha?

a) () Maior numero de farmacias

b) () Melhor treinamento dos funcionarios
c) () Mais opcOes de medicamentos
d) () Atendimento mais rapido

e) () Precos mais acessiveis

f) () Outros (especifique):

11.Vocé tem alguma sugestéo ou comentario adicional sobre a abertura da
Farmécia Expresso?

a)
b)
<)
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Muito obrigada por sua participagao! Suas respostas sdo extremamente valiosas para

a melhoria dos servi¢os farmacéuticos no bairro da Caéla Velha.



