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RESUMO 

A Farmácia Expresso é um modelo de serviço farmacêutico criado para atender as 
necessidades dos clientes de maneira rápida e eficiente. Esse tipo de farmácia foca 
em optimizar a experiência do cliente, reduzindo o tempo de espera e oferecendo 
conveniência através de várias inovações e práticas de atendimento. O objectivo 
deste trabalho é de propor um plano de negócios para abertura de uma farmácia 
expresso no bairro da Caála Velha, no município da Caála, visando proporcionar um 
serviço rápido e eficiente de dispensação de medicamentos e atendimento 
farmacêutico, melhorando a qualidade de vida da população local. Por meio da 
pesquisa científica buscou-se obter respostas para problemas quotidianos, sendo que, 
quando não há subsídios suficientes para a resolução dos mesmos, a fundamentação 
teórica tende a fornecer os dados e informações necessárias sobre determinado 
assunto. Com base nos resultados, a Farmácia Expresso tem uma grande 
oportunidade de se estabelecer como líder no mercado local ao focar em: atendimento 
rápido e eficiente, entrega em domicílio: consultas farmacêuticas, treinamento dos 
funcionários, preços acessíveis, variedade de produtos.  

Palavra-chaves: Farmácia express, Plano, Negócio 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 Caála Velha, in the 
municipality of Caála, 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 
issues, 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 INTRODUÇÃO 

A Caála Velha, situada no município da Caála, apresenta um crescimento 

populacional constante e uma demanda crescente por serviços de saúde de 

qualidade. Apesar da existência de farmácias na região, a acessibilidade e a rapidez 

no atendimento ainda são desafios significativos para a população. Neste contexto, a 

proposta de criação de uma farmácia expresso emerge como uma solução inovadora 

para atender às necessidades da comunidade, proporcionando um serviço rápido, 

eficiente e acessível. 

Segundo Castro,(2003, p.4) A farmácia Expresso se diferencia das farmácias 

tradicionais ao oferecer um atendimento optimizado, focado na rapidez e na 

conveniência do cliente. Esse modelo de negócio é particularmente relevante para 

regiões com população crescente e onde o acesso rápido aos medicamentos pode 

ser crucial para a qualidade de vida dos moradores. Além disso, a Farmácia Expresso 

pode desempenhar um papel importante na redução do tempo de espera e no 

atendimento de emergências médicas, contribuindo assim para a melhoria geral dos 

serviços de saúde na comunidade. 

Ainda a escolha do bairro da Caála Velha para a implementação deste 

empreendimento baseia-se em uma análise detalhada das características 

demográficas e económicas do Município. Este bairro apresenta uma combinação de 

alta densidade populacional e infra-estrutura em desenvolvimento, o que torna a 

localização estratégica para a instalação de uma Farmácia Expresso. Além disso, a 

proximidade com centros de saúde e a falta de estabelecimentos similares na região 

reforçam a viabilidade do projecto. 

Este plano de negócios tem como objectivo detalhar a estratégia de 

implementação da Farmácia Expresso na Caála Velha, abordando aspectos 

fundamentais como mercado-alvo, análise da concorrência, estrutura organizacional, 

plano de marketing e projecções financeiras. Acredita-se que a concretização deste 

projecto não só atenderá às necessidades imediatas da população local, mas também 

estabelecerá um modelo replicável para outras regiões, promovendo um novo padrão 

de atendimento farmacêutico ágil e eficaz. 
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1.1 Descrição da Situação Problemática 

A Caála Velha enfrenta diversas dificuldades no acesso a medicamentos e 

serviços farmacêuticos. As farmácias existentes frequentemente apresentam falta de 

determinados medicamentos e um atendimento que não acompanha a urgência das 

necessidades dos pacientes. Esta situação é agravada pela falta de infraestrutura 

adequada e pela escassez de profissionais qualificados na área da saúde. A demora 

no atendimento pode resultar em complicações médicas e piora do estado de saúde 

dos moradores, especialmente aqueles com condições crônicas que requerem 

medicação contínua. 

1.1.1 Causas da Situação Problemática 

Infraestrutura inadequada: As farmácias existentes não possuem espaço e 

equipamentos adequados para atender a demanda crescente de forma eficiente. 

Escassez de profissionais qualificados: Há um número limitado de 

farmacêuticos e atendentes treinados, o que resulta em um atendimento lento e 

muitas vezes inadequado. 

Gestão ineficiente de estoques: A falta de um sistema eficaz de gestão de 

estoque leva à frequente indisponibilidade de medicamentos essenciais. 

Distância e acessibilidade: As farmácias estão mal distribuídas 

geograficamente, dificultando o acesso de muitas pessoas, especialmente aquelas 

que vivem em áreas mais afastadas ou com mobilidade reduzida. 

1.1.2 Consequências da Situação Problemática 

Comprometimento da saúde pública: A dificuldade em obter medicamentos de 

forma rápida e eficiente pode agravar condições de saúde, especialmente para 

pacientes crônicos. 

Satisfação do paciente reduzida: A demora e o atendimento inadequado geram 

insatisfação entre os moradores, que se sentem desamparados pelo sistema de saúde 

local. 

Aumento dos custos com saúde A falta de medicamentos pode levar a 

complicações médicas, resultando em mais visitas aos serviços de emergência e 

hospitalizações, aumentando os custos tanto para os pacientes quanto para o sistema 

de saúde. 
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1.1.3 Proposta de Solução 

A criação de uma Farmácia Expresso no bairro da Caála Velha representa uma 

solução inovadora e prática para os problemas identificados. A proposta inclui a 

implementação de um serviço farmacêutico que combine rapidez, eficiência e 

conveniência, proporcionando um atendimento de alta qualidade à população local. 

1.2 Objetivos 

1.2.1 Objetivo Geral 

Propor uma proposta de criação de uma farmácia expresso no bairro da Caála 

Velha,  município da Caála. 

1.2.2 Objetivos Específicos 

1)  Elaborar uma fundamentação teórica para a proposta de criação de uma 

farmácia expresso no bairro da caála velha no município da caála. 

2)  A presentar um plano de negócio e plano de markecting, no que toca a 

farmácia expresso no bairro da caála velha, município da caála.  

3)  Discutir os resultados encontrados, no decorrer da pesquisa feita. 

1.3 Contributo do Trabalho 

Este trabalho contribui significativamente para a melhoria do serviço 

farmacêutico na Caála Velha ao propor a criação de uma farmácia expresso. Os 

principais benefícios incluem: 

Melhoria da saúde pública: Acesso mais rápido e eficiente a medicamentos, 

ajudando a prevenir complicações de saúde e melhorando o controle de doenças 

crônicas. 

Aumento da satisfação dos moradores: Atendimento mais rápido e eficiente, 

reduzindo a insatisfação e melhorando a percepção do serviço de saúde local. 

Redução dos custos com saúde: Prevenção de complicações médicas através 

do acesso contínuo a medicamentos essenciais, diminuindo a necessidade de 

atendimentos de emergência e hospitalizações. 

Modelo de inovação: A farmácia espresso servirá como um modelo que pode 

ser replicado em outras regiões com desafios semelhantes, promovendo inovações 

sustentáveis na área de saúde. 
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2 FUNDAMENTAÇÃO TEÓRICA  

2.1 Definição de Farmácia Expresso   

(Anjos, 2018) A Farmácia Expresso é um modelo de serviço farmacêutico 

criado para atender as necessidades dos clientes de maneira rápida e eficiente. Esse 

tipo de farmácia foca em optimizar a experiência do cliente, reduzindo o tempo de 

espera e oferecendo conveniência através de várias inovações e práticas de 

atendimento. A ideia é combinar a qualidade dos serviços farmacêuticos tradicionais 

com a eficiência dos sistemas modernos de atendimento ao cliente. 

De acordo com Bardin (2019) uma "Farmácia Expresso" refere-se geralmente 

a um serviço farmacêutico que oferece um atendimento rápido e eficiente, focado na 

conveniência do cliente. Este tipo de farmácia pode apresentar diversas 

características e serviços para agilizar o processo de compra e recepção de 

medicamentos e produtos relacionados à saúde.  

2.2 Características de Farmácia Expresso 

De acordo com (Castro, 200) a farmácia expresso possui as seguintes características:  

a) Atendimento Rápido: A principal característica é a rapidez no atendimento. 

As Farmácias Expresso costumam ter filas menores e processos optimizados 

para reduzir o tempo de espera; 

b) Receitas Electrónicas: Muitas Farmácias Expresso aceitam e processam 

receitas electrónicas, o que agiliza a preparação e a entrega dos medicamentos 

prescritos; 

c) Drive-Thru: Algumas Farmácias Expresso oferecem serviços de drive-thru, 

permitindo que os clientes peguem seus medicamentos sem precisar sair do 

carro; 

d) Entrega Domiciliar: Para maior conveniência, muitas Farmácias Expresso 

oferecem serviços de entrega em domicílio, onde os medicamentos e outros 

produtos de farmácia são entregues directamente na casa do cliente; 

e) Pré-Encomendas: Clientes podem fazer encomendas prévias por telefone, 

aplicativo móvel ou online, e apenas retirar na farmácia, diminuindo o tempo de 

espera no local; 
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f) Serviços de Urgência: Em algumas localidades, as Farmácias Expresso 

podem fornecer serviços para necessidades urgentes, como entrega rápida de 

medicamentos críticos ou atendimento fora do horário comercial regular; 

g) Automação e Tecnologia: Utilizam sistemas automatizados para gestão de 

estoque e processamento de pedidos, garantindo eficiência e precisão; 

h) Localização Estratégica: Geralmente estão localizadas em áreas de fácil 

acesso, como em rodovias, centros urbanos movimentados, ou próximas a 

hospitais e clínicas. 

2.3 História da farmácia e da profissão farmacêutica  

As práticas farmacêuticas existem na história da humanidade desde 2500 a.C 

a partir de produtos naturais (minerais, vegetais e animais), iniciadas na China. Os 

gregos e egípcios foram os primeiros a desenvolver métodos para a cura de doenças 

utilizando a botânica, associada a elementos místicos e religiosos. 

Segundo (Galeno, 2020) relata que o Pai da Farmácia, combatia as doenças por meio 

de substâncias ou compostos que se opunham diretamente aos sinais e sintomas das 

enfermidades. Foi o precursor da alopatia. Ele escreveu bastante sobre farmácia e 

medicamentos, e em suas obras se encontraram cerca de quatro centenas e meia de 

referências a fármacos. Elaborou uma lista de remédios vegetais, conhecidos como 

"galênicos", a maioria dos quais era composta com vinho. Estudioso, observador e 

metódico, classificou e usou magistralmente as ervas. Fazia preparações 

denominadas "teriagas" feitas com vinho e ervas. 

No século II, os árabes fundaram a primeira escola de farmácia de que se tem 

notícia, criando inclusive uma legislação para o exercício da profissão. A partir do 

século X, foram criadas as primeiras boticas - ou apotecas - na Espanha e na França. 

Eram as precursoras das farmácias atuais.  

Cabia aos boticários conhecer e curar as doenças, e para o exercício da 

profissão 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 notável, com a 

pesquisa sistemática dos princípios ativos das plantas e dos minerais capazes de 

curar doenças. 
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 No século XVII, os mercadores de drogas, plantas medicinais e outros 

produtos propiciavam os ingredientes necessários ao boticário para a preparação das 

suas formulações.  

Com o advento das especialidades farmacêuticas industrializadas, no início do 

século XX, o mercado tornou-se mais estruturado e economicamente interessante, 

abrindo espaço ao surgimento de empresas que, de forma organizada, começaram a 

exercer esta atividade.  

As décadas que se seguiram trouxeram um número crescente de 

especialidades farmacêuticas, crescimento do consumo de medicamentos e, 

finalmente, a extensão da segurança social a toda a população. 

2.4 Plano de negócios 

No plano de negócio estão descritas as características do negócio, de que 

maneira deve-se trabalhar e as estratégias para alcançar espaço no mercado. Durante 

a elaboração o processo de aprendizagem e autoconhecimento é desenvolvido, o que 

permite que o empreendedor situe-se no seu ambiente de negócio. Nele também 

devem constar as projecções de despesas, receitas e dos resultados financeiros 

esperados. Muitas empresas funcionam por um bom tempo, mesmo sem um plano de 

negócio, porém esta é uma opção limitadora e de alto risco, conforme apresenta 

Dornelas (2019), pesquisas realizadas nos Estados Unidos indicam que um plano de 

negócio aumenta em sessenta por cento a probabilidade de sucesso dos negócios 

(DOLABELA, 2019). 

Na visão de Wildauer (2021): 

O plano de negócio pode ser resumido como sendo um 

documento no qual o empreendedor demonstra, em linguagem 

formal e objectiva, o negócio que quer conceber e mostrar para 

seus parceiros, sócios e futuros investidores, passando a estes 

a visão, a missão e os objectivos do empreendimento, o plano 

operacional, o plano de marketing, o plano financeiro, e o plano 

jurídico, de modo a facilitar seu entendimento e a sua aceitação 

por parte dos interessados. 

O plano de negócio apresenta a importância de um correto 

planeamento de todas as actividades e os recursos que um 

empreendimento necessita, em todos os momentos porque são 

poucas as chances de um sonho de negócio se tornar realidade. 

(WILDAUER, 2021 p. 39). 
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Dolabela (2019) define plano de negócios como uma linguagem completa 

utilizada para descrever o que é ou a pretensão do que deve ser uma empresa, sendo 

que sua utilização reduz a taxa de risco do negócio e sustenta a tomada de decisões, 

que também pode sinalizar que não se deve abrir a empresa ou lançar o produto. 

Sem dúvidas um planeamento correto sobre os recursos e as actividades do 

novo negócio, tanto no presente quanto no futuro, são fundamentais para que este 

sonho se torne realidade. 

Reis e Armond (2022) acreditam que com o plano de negócio é possível 

identificar os riscos e propor planos para minimizá-los e até mesmo evita-los; 

identificar seus pontos fortes e fracos em relação à concorrência e o ambiente de 

negócio em que atua; conhecer seu mercado e definir estratégias de marketing para 

seus produtos e serviços; analisar o desempenho financeiro de seu negócio, avaliar 

investimentos, retorno sobre o capital investido; enfim, o empreendedor terá um 

poderoso guia que norteará todas as acções de sua empresa. 

Além disso, o plano de negócio auxilia na apresentação das principais 

características do negócio e tem como público principal: parceiros, incubadoras, 

bancos, sócios potenciais, fornecedores, clientes potenciais, grandes executivos e a 

própria empresa, todos com o objectivo de ajudar de alguma forma a empresa a se 

estabelecer. 

2.5 Estrutura do plano de negócios 

Existem vários modelos propostos para escrever um plano de negócios 

adequado. Filion e Dolabela (2020) apresentam um modelo com quatro partes: 

1. Sumário executivo. 

2. A empresa. 

3. Plano de marketing. 

4. Plano financeiro. 

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

linguagem bastante simples.  
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Já Dornelas (2020), apresenta seis variações para a estrutura de um plano de 

negócios, de acordo com o foco da empresa. Abaixo segue uma das estruturas 

apresentada por Dornelas. 

1. Capa: Apesar de não parecer, é uma das partes mais 

importantes do plano de negócios. É a primeira parte a ser 

visualizada por quem lê o plano. Deve ser feita de maneira limpa 

e com informações necessárias e pertinentes. 

2. Sumário: Contém o título de cada seção do plano de negócios 

e respectiva página onde se encontra. Mostra, também, as 

subdivisões das seções com os assuntos relacionados. Facilita 

ao leitor encontrar o que interessa. 

3. Sumário executivo: É a principal parte do plano de negócios. 

Fará o leitor decidir se continuará ou não a ler o plano. Deve ser 

escrito com muita atenção e revisado várias vezes e conter uma 

síntese das principais informações que constam no plano de 

negócios. Além disso, deve ser dirigido ao público-alvo e 

explicitar qual o objectivo do plano de negócios em relação ao 

leitor (por exemplo: apresentação da empresa para potenciais 

parceiros e clientes, requisição de financiamento etc.). Deve ser 

a última parte a ser feita, pois depende das outras seções do 

plano para ser elaborado. 

4. Descrição da empresa: Descrever histórico, crescimento, 

facturamento dos últimos anos, razão social, impostos, estrutura 

organizacional e legal, localização, parcerias, certificações de 

qualidade, serviços terceirizados etc. 

5. Produtos e serviços: Destina-se a descrever os produtos e 

serviços; como são produzidos, quais os recursos utilizados, o 

ciclo de vida, os factores tecnológicos envolvidos, o processo de 

pesquisa e desenvolvimento, os principais clientes atuais, as 

marcas e patentes, a visão do nível de satisfação do cliente etc. 

Deve abordar seus métodos de comercialização, diferenciais do 

produto ou serviço para o cliente, política de preços, principais 

clientes, canais de distribuição, estratégias de promoção, 

comunicação e publicidade e projecções de vendas. 

6. Análise de mercado e competidores: Deve mostrar que os 

executivos da empresa conhecem muito bem o mercado 

consumidor do produto ou serviço (pesquisa de mercado), como 

o mercado está segmentado, uma avaliação do crescimento do 
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mercado explorado pelo negócio, as características do 

consumidor e sua localização, se existe sazonalidade e como 

agir neste caso, a análise de concorrência, a sua participação no 

mercado e a de seus principais concorrentes etc. 

7. Marketing e vendas: Deve mostrar como a empresa pretende 

vender seu produto ou serviço, qual a política para conquistar 

seus clientes, e qual a estratégia para manter o interesse dos 

clientes e aumentar a demanda. 

8. Análise estratégica: Define os rumos da empresa, sua visão 

e missão futura, sua situação actual, as potencialidades e 

ameaças externas, suas forças e fraquezas, seus objectivos e 

metas de negócio. Serve como base para o desenvolvimento e 

implantação das demais acções descritas no plano. 

9. Plano financeiro: O plano financeiro deve apresentar, em 

números, todas as acções planejadas para a empresa e as 

comprovações, por meio de projecções futuras de sucesso do 

negócio (quanto, quando e com que propósito necessita de 

capital). Além disso, deve conter demonstrativos de fluxo de 

caixa, balanço patrimonial, análise do ponto de equilíbrio, 

necessidades de investimento, demonstrativo de resultados, 

análise de indicadores financeiros do negócio (facturamento 

previsto, margem prevista, prazo de retorno sobre o 

investimento inicial, taxa interna de retorno etc). 

10. Anexos: Devem conter informações adicionais julgadas 

relevantes para melhor entendimento do plano de negócios. Não 

se pode esquecer de incluir os currículos dos sócios e dirigentes 

da empresa. Podem-se anexar, também, fotos de produtos, 

plantas de localização, roteiros e resultados de pesquisas 

realizadas, material de divulgação do negócio, planilhas 

financeiras, contrato social da empresa etc. 

O presente plano de negócio será desenvolvido com base na estrutura proposta por Dornelas 

(2020), porém conforme orientação do próprio autor, com adaptações a realidade do negócio 

proposto, uma distribuidora de componentes e perfis para esquadrias. 

2.6 Plano de Marketing 

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

menos vulnerável às crises, pois estas podem ser previstas com antecedência. 

Também é possível superar os concorrentes planejando cuidadosamente produtos e 
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serviços mais adequados aos desejos e necessidades dos clientes, o que reduz os 

problemas da comercialização e planeamento dos produtos. O planeamento conduz, 

informa e determina o rumo a seguir. Soluções 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 implementação do marketing é o 

processo que transforma os planos de marketing em acções 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, preço, praça e 

propaganda), analise ambiental, analise swot, algumas destas estratégias serão 

abordadas no decorrer do estudo. 

Analise Ambiental 

Para Pinto (2023) o ambiente pode ser definido como a junção de todos os 

fenómenos externos da organização que apresentem algum tipo de influência directa 

ou potencial sobre suas operações. A importância do estudo do ambiente consiste na 

possibilidade de verificar pontos críticos de pressão ambiental e identificar possíveis 

tendências de mudança, além de aumentar o poder de previsibilidade e controle da 

organização sobre os elementos externos e de implementação de mecanismos de 

gestão de impactos ambientais. 

Segundo Berton e Fernandes, (2015) considerando que o ambiente estabelece 

o contexto histórico e espacial que a organização atua, a sua actuação passa a ser 

condicionada a uma série de restrições ambientais de natureza económica, social, 

política, cultural, tecnológica. 

A análise ambiental externa se subdivide em macro ambiente composto pelos 

factores Demográfico, Social, Económico, Legal, Tecnológico e Natural e 

Microambiente, composto pelos factores Fornecedores, Clientes, Concorrentes, 

Intermediários, Entidades de Interesse e Produtos Substitutos o que possibilita 

destacar as ameaças e oportunidades que permeiam a empresa. Pinto (2023) explica 

que a analise externa trata-se de uma análise das condições externas que rodeiam a 

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

ameaças, bem como sua actual posição no mercado, prospectivas para o futuro. 

2.7 Plano Financeiro 

Segundo Gitman, (2014) planeamento financeiro é um aspecto importante das 

actividades da empresa porque oferece orientação para a direcção, a coordenação e 

o controle das providências tomadas pela organização para que atinja seus objectivos. 

O planeamento financeiro é senão o mais importante, um dos mais importantes 

processos administrativos de uma empresa, pois é útil para fins de internos da 

organização, assim como também são requisitados em muitos casos por fornecedores 

e investidores como ferramenta para analisar a situação financeira da empresa. 

Para Gitman (2014, p. 92): 

O processo de planeamento financeiro começa com 

a elaboração de planos financeiros de longo prazo, ou 

estratégicos. Por sua vez, tais planos orientam a 

formulação de planos e orçamentos de curto prazo, 

ou operacionais, que, em geral, significam a 

implantação dos objectivos estratégicos de longo 

prazo da empresa. 
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3 METODOLOGIA 

 O método é o caminho para o conhecimento ser considerado válido, em 

conformidade com a visão de MARCONI E LAKATOS (2003), que consideram a 

abordagem quantitativa como a mais adequada quando se deseja obter resposta as 

questões quantificáveis. 

Nesta senda, várias são as mnodalidades de pesquisas que se podem praticar, 

o que implica coerência metodológica adequada e técnica para o seu densevolvimento 

(Severino, 2007,p.118). 

Assim sendo tendo em conta com os objectivos que pretendemos alcançar 

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 exploratória, não descartando as literaturas já existente no que toca o 

enrriquecimento bibliográfico do trabalho em causa. 

Universo e amostra 

O universo da pesquisa "Proposta de um Plano de Negócios para Abertura de 

uma Farmácia Expresso no Bairro da Caála Velha, Município da Caála" abrange todos 

os residentes do bairro da Caála Velha que compreende 26000 habitantes, no 

município da Caála. Este bairro é caracterizado por uma população diversificada em 

termos de idade, género, nível socioeconómico e condições de saúde. O foco está em 

entender as necessidades e preferências dessa população no que se refere ao acesso 

a serviços farmacêuticos. 

No presente estudo utilizou-se a amostragem não probabilística, por 

conveniência e por bola de neve, pois neste tipo de amostragem, não se faz uso de 

formas aleatórias de selecção e nem aplicação de fórmulas estatísticas. (MARCONI; 

LAKATOS, 2011, p.37). 

Segundo Vergara (2018, p. 43), esse tipo de amostragem não depende do 

acaso e sim do julgamento do pesquisador. Ele escolhe os elementos da amostra 

arbitrariamente, de acordo com a conveniência. Já para Gil (2020) a amostragem por 

conveniência é comumente utilizado para testar ou obter conhecimentos sobre 

determinado assunto de interesse. 
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Para colectar dados representativos da população-alvo, foram aplicados 

questionários tanto presencialmente, de forma in loco, quanto online, por meio de 

formulários disponibilizados em redes sociais e outros canais online. A selecção dos 

respondentes priorizou pessoas que utilizam activamente as redes sociais e que 

possuem alguma conexão com o bairro da Caála velha. 

Com base em cálculos estatísticos, a amostra final para esta pesquisa foi 

estimada em 110 indivíduos. Esse tamanho da amostra foi calculado considerando 

um nível de confiança de 95% e uma margem de erro de 5%, levando em conta a 

população total da região. 

3.1 Instrumento e Procedimentos de Recolha de Dados 

Para a implementação desta etapa, foi aplicado o instrumento constituído por 

perguntas abertas e fechadas.  

Para a recolha de dados foi endereçado um ofício pelo Instituto Superior 

Politécnico da Caála a Administração Municipal da Caála.  

3.2 Aspectos Éticos 

Toda pesquisa que envolve os seres humanos e não só deve primar sempre 

pelos aspectos éticos, desta feita, no ofício encaminhado na Administração Municipal 

da Caála nos comprometemos a honrar os princípios éticos e legais que regem a 

pesquisa científica em seres humanos, e, após a aprovação do projecto de pesquisa, 

foi necessária autorização da Administração Municipal da Caála, só depois é que 

fizemos a recolha de dados respeitando assim os princípios de autonomia, 

beneficência, não maleficência e justiça tendo em conta o termo de consentimento 

livre e esclarecido assinado por nós, bem como a garantia do anonimato 

independentemente dos resultados. 

3.3 Procedimentos de Análise Estatística 

A análise estatística contribuiu de forma importantíssima na tomada de decisão, 

considerando que parte do que se faz em pesquisas se baseia em métodos 

quantitativos sendo a estatística uma dessas áreas.  
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Assim, os resultados foram apresentados em forma de tabelas e gráficos o que, 

de algum modo, permitiu visualizar as variáveis e as respectivas frequências em 

colunas, a qual mereceu a análise do aplicativo do programa SPSS. 
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4 ANÁLISE, INTERPRETAÇÃO E DISCUSSÃO DOS RESULTADOS 

4.1 Análise e interpretação dos dados 

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

Faixa etária Nº % 

a) Menos de 18 anos 
b) 18-30 anos 
c) 31-50 anos 
d) Mais de 50 anos 

Total 

14 
41 
55 
0 
110 

12,5% 
37,5% 
50% 
0 
100% 

Género N % 
a) Masculino 
b) Feminino 

Total 

55 
55 
110 

50% 
50% 
100% 

Fonte: Elaboração própria 

Na tabela 1, observa-se que maior parte dos respondentes está nas faixas 

etárias de 18-30 e 31-45 anos. Isso indica que a população economicamente activa e 

provavelmente responsável pela compra de medicamentos está mais engajada com 

a pesquisa. Há poucos respondentes abaixo de 18 anos, o que é esperado, já que 

menores de idade normalmente não são os principais responsáveis por essa tarefa. 

A distribuição de género é bastante equilibrada, sugerindo que tanto homens quanto 

mulheres estão igualmente envolvidos na compra de medicamentos. Essa paridade 

indica que os serviços da farmácia devem ser pensados para atender igualmente a 

ambos os géneros. 

Gráfico 1: Residência 

 

Fonte: Elaboração própria 
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O gráfico 1 mostra que a maioria dos respondentes mora em Caála Velha. Isso 

mostra que a pesquisa é representativa da população local e que as necessidades e 

preferências reflectidas nas respostas são relevantes para essa área específica. 

Gráfico 2: Frequência na compra de medicamentos 

 

Fonte: Elaboração própria 

O gráfico 2 mostra que a maioria dos respondentes compra medicamentos 

mensalmente, sugerindo uma demanda contínua e regular. Um número significativo 

também compra raramente, o que pode incluir compras ocasionais para problemas de 

saúde pontuais. 

Gráfico 3: Local de compra de medicamentos 

 

Fonte: Elaboração própria 

O gráfico 3 mostra que a preferência por farmácias próximas de casa é 

dominante, indicando a importância da conveniência e acessibilidade. As compras em 
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supermercados e online são mínimas, o que pode reflectir uma falta de familiaridade 

ou confiança nesses canais para medicamentos. 

 
Gráfico 4: Interesse em utilizar uma farmácia expresso 

 
Fonte: Elaboração própria 

No gráfico 4 observa-se que a maioria dos respondentes estão interessados 

em utilizar uma Farmácia Expresso, indicando uma alta receptividade para esse tipo 

de serviço. Isso sugere uma demanda potencial forte e uma boa aceitação do 

conceito. 

Gráfico 5: Serviços considerados mais importantes em uma farmácia 
Expresso 

 
Fonte: Elaboração própria 

 

O gráfico 5 mostra que o atendimento rápido é o serviço mais valorizado, 

seguido pela entrega em domicílio e consultas farmacêuticas. Isso indica que os 
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clientes priorizam conveniência e rapidez. Exames rápidos e vacinação também são 

apreciados, mas por um grupo menor. 

Gráfico 6: Utilização de algum serviço de entrega de medicamentos em 
domicílio 

 
Fonte: Elaboração própria 

 

O gráfico 6 mostra-nos que a um equilíbrio quanto a utilização dos serviços de 

entrega ao domicilio, 50% usam e 50% não usam, o que pode indicar uma 

oportunidade de mercado inexplorada. Aqueles que usam, indicam uma familiaridade 

e aceitação com este serviço. 

Gráfico 7: Avaliação da qualidade dos serviços farmacêuticos actuais no 
Bairro Caála Velha 

 
Fonte: Elaboração própria 

 

O gráfico 7 mostra que as avaliações são variadas, mas a maioria considera os 

serviços entre regular e muito bom. Isso sugere uma satisfação geral, mas com 

espaço significativo para melhorias. 
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Gráfico 8: Melhoria no atendimento farmacêutico no Bairro da Caála 
Velha 

 
Fonte: Elaboração própria 

 

No gráfico 8, observou-se que as principais áreas de melhoria sugeridas são a 

rapidez no atendimento e o treinamento dos funcionários. Isso mostra que os clientes 

valorizam um serviço eficiente e bem informado. Preços acessíveis e aumento no 

número de farmácias também são importantes. 

Sugestões   

Os comentários adicionais incluem a necessidade de atendimento rápido, 

preços acessíveis, qualificação dos funcionários e variedade de medicamentos. Esses 

insights reforçam as áreas de foco já identificadas nas outras perguntas. 

4.2 Discussão dos Resultados 

Os dados colectados na pesquisa fornecem uma visão detalhada sobre as 

preferências e necessidades dos residentes de Caála Velha em relação aos serviços 

farmacêuticos. Vamos discutir os principais pontos identificados: 

Idade e Género dos Respondentes 

A maioria dos respondentes está na faixa etária de 18-45 anos, com uma 

distribuição de género quase equilibrada entre masculino e feminino. Isso sugere que 

os serviços da Farmácia Expresso devem ser projectados para atender a um público 

adulto jovem e de meia-idade, com considerações igualmente relevantes para ambos 

os géneros. A menor participação de adolescentes indica que estratégias de 

marketing e comunicação podem focar mais nos adultos. 
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Localização e Frequência de Compra 

Quase todos os respondentes residem em Caála Velha, o que indica que os 

resultados são altamente representativos da comunidade local. A maioria compra 

medicamentos mensalmente, sugerindo uma demanda consistente e contínua. Isso 

reflecte a importância de manter um estoque adequado e uma operação eficiente para 

atender às necessidades regulares dos clientes. 

Preferências de Local de Compra 

A preferência esmagadora por farmácias próximas de casa destaca a 

importância da conveniência na decisão de compra. Isso sugere que a localização 

estratégica da Farmácia Expresso será crucial para atrair e reter clientes. Investir em 

várias unidades bem localizadas pode ser uma estratégia eficaz para maximizar a 

acessibilidade e a conveniência. 

Interesse em Utilizar uma Farmácia Expresso 

O alto nível de interesse em utilizar uma Farmácia Expresso (com 119 de 110 

respondentes afirmando que usariam) indica uma forte aceitação potencial para este 

conceito. Este interesse pode ser aproveitado através de campanhas de marketing 

que destacam os benefícios exclusivos da Farmácia Expresso, como rapidez e 

serviços adicionais. 

Serviços Valorizados 

Os respondentes indicaram que os serviços mais importantes são o 

atendimento rápido, entrega em domicílio e consultas farmacêuticas. Esses insights 

sugerem que a Farmácia Expresso deve se concentrar em fornecer um atendimento 

eficiente e diversificado. A implementação de um sistema eficaz de entrega em 

domicílio e a oferta de consultas farmacêuticas podem diferenciar a Farmácia 

Expresso das concorrentes. 

Utilização de Serviços de Entrega 

A maioria dos respondentes actualmente não utiliza serviços de entrega de 

medicamentos, o que representa uma oportunidade de mercado inexplorada. 

Promover e facilitar serviços de entrega pode atrair clientes que buscam conveniência 

adicional e fortalecer a fidelidade dos clientes existentes. 
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Avaliação dos Serviços Farmacêuticos Atuais 

As avaliações variam de regular a muito bom, com uma maioria considerando 

os serviços como regulares. Isso aponta para uma satisfação geral, mas também 

destaca áreas significativas para melhorias. A Farmácia Expresso pode se diferenciar 

ao elevar o padrão de atendimento e implementar as melhorias sugeridas. 

Áreas de Melhoria 

As principais áreas de melhoria sugeridas incluem um atendimento mais rápido, 

melhor treinamento dos funcionários e preços mais acessíveis. Estes pontos indicam 

que a eficiência operacional e a capacitação dos funcionários são essenciais para 

melhorar a experiência do cliente. Estratégias de preços competitivos também serão 

importantes para atrair e reter clientes. 

Comentários Adicionais 

Os comentários adicionais reiteram a necessidade de rapidez no atendimento, 

preços acessíveis e qualificação dos funcionários. Também sugerem a importância de 

uma boa variedade de medicamentos. Isso confirma que as áreas de foco 

identificadas são realmente cruciais para os clientes. 

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

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

a) Atendimento Rápido e Eficiente: Garantir que os clientes sejam 

atendidos prontamente. 

b) Entrega em Domicílio: Desenvolver um sistema de entrega confiável 

para aumentar a conveniência. 

c) Consultas Farmacêuticas: Oferecer serviços adicionais que atendam 

às necessidades de saúde dos clientes. 

d) Treinamento dos Funcionários: Investir no desenvolvimento 

profissional dos funcionários para melhorar o atendimento. 

e) Preços Acessíveis: Manter uma estratégia de preços 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 não apenas melhorar a satisfação dos 

clientes, mas também posicionar a Farmácia Expresso como a principal escolha para 

os residentes de Caála Velha e arredores. 
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5 PROPOSTA DE SOLUÇÃO 

5.1 Plano de Negócios para a Criação de uma Farmácia Expresso no 

Município de Caála Velha 

5.1.1 Sumário Executivo 

Objectivo: Estabelecer uma farmácia moderna e eficiente no município de 

Caála Velha para oferecer serviços de qualidade em atendimento farmacêutico, 

incluindo venda de medicamentos, consultas farmacêuticas e entrega em domicílio. 

Localização: Município de Caála Velha. 

Investimento inicial: 40.000.000,00 AKZ 

Missão: Prover cuidados farmacêuticos de alta qualidade e acessíveis, 

utilizando tecnologia de ponta e um atendimento humanizado para melhorar a saúde 

e a qualidade de vida da população do município de Caála Velha e regiões adjacentes. 

Visão: Ser reconhecida como a farmácia líder na região, promovendo a 

excelência em serviços de saúde, inovação tecnológica e atendimento ao cliente, 

contribuindo para uma comunidade mais saudável e bem atendida. 

Valores: 

1. Excelência: Buscar continuamente a qualidade máxima em todos os 

serviços prestados. 

2. Inovação: Investir em tecnologia de ponta e práticas avançadas para 

oferecer os melhores cuidados farmacêuticos. 

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 serviços farmacêuticos acessíveis a todas as 

camadas da população, independentemente de sua condição 

socioeconómica. 

5. Ética e Transparência: Agir com integridade, honestidade e 

transparência em todas as interacções e práticas comerciais. 

6. Educação: Promover a conscientização e a educação sobre a saúde na 

comunidade. 
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7. Sustentabilidade: Adoptar práticas sustentáveis e responsáveis, 

minimizando o impacto ambiental das operações da farmácia. 

Proposta de Valor: Fornecer atendimento farmacêutico acessível, de alta 

qualidade e com tecnologia avançada para a população de Caála Velha e regiões 

vizinhas. 

5.1.2 Análise de Mercado 

Demografia e Público-Alvo: 

a) População de Caála Velha e arredores: aproximadamente 26.000 

habitantes. 

b) Público-alvo: Crianças, adultos e idosos com necessidades de 

cuidados farmacêuticos. 

Concorrência: 

Contexto Actual: Actualmente, o município de Caála Velha possui várias 

farmácias tradicionais, mas nenhuma oferece uma gama completa de serviços 

avançados, como entrega em domicílio e consultas farmacêuticas especializadas. A 

ausência de concorrência directa para esses serviços apresenta uma oportunidade 

significativa para a implantação da Farmácia Expresso. 

Concorrência Indirecta: 

1. Farmácias Tradicionais: 

a) Descrição: Farmácias locais que oferecem principalmente venda de 

medicamentos. 

b) Pontos Fortes: Localização conveniente e preços acessíveis. 

c) Pontos Fracos: Limitações na oferta de serviços adicionais e 

tecnologia. 

2. Supermercados com Farmácia: 

a) Descrição: Supermercados que possuem seções de farmácia. 

b) Pontos Fortes: Conveniência de compra. 

c) Pontos Fracos: Falta de serviços farmacêuticos especializados. 
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Concorrência em Regiões Vizinhas: 

1. Farmácias em Cidades Próximas: 

a) Descrição: Farmácias em cidades vizinhas, como Huambo. 

b) Pontos Fortes: Oferecem uma gama completa de medicamentos. 

c) Pontos Fracos: Distância geográfica que pode dificultar o acesso para 

os residentes de Caála Velha. 

Análise da Concorrência: Forças da Concorrência Indirecta: 

a) Presença local e acessibilidade. 

b) Custos potencialmente menores para serviços básicos. 

Fraquezas da Concorrência Indirecta: 

a) Limitações significativas em termos de serviços avançados e 

atendimento personalizado. 

b) Falta de serviços abrangentes e atendimento especializado. 

Oportunidades para a Farmácia Expresso: 

a) Estabelecer-se como a primeira farmácia especializada na região. 

b) Fornecer uma gama completa de serviços farmacêuticos com tecnologia 

avançada. 

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

complexos. 

Ameaças Potenciais: 

a) Farmácias em cidades próximas que podem atrair clientes com seus 

preços competitivos e variedade de produtos. 

b) Eventual entrada de novas farmácias especializadas na região com o 

tempo. 

Necessidade de Mercado: 

a) Carência de serviços farmacêuticos especializados na região. 

b) Aumento da demanda devido ao envelhecimento populacional e 

incidência de problemas de saúde. 
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5.1.3 Estrutura Organizacional 

Proprietários e Equipe de Gestão: 

a) Fundador: Marta Hungulo 

b) Equipe administrativa: Gerente da farmácia, coordenador financeiro, 

assistentes administrativos. 

Equipe Farmacêutica: 

a) Farmacêuticos. 

b) Técnicos em farmácia. 

c) Recepcionistas e assistentes de atendimento ao cliente. 

Serviços Oferecidos 

1. Venda de Medicamentos: 

• Medicamentos de prescrição e venda livre. 

2. Consultas Farmacêuticas: 

a) Aconselhamento sobre uso de medicamentos. 

b) Monitoramento de terapia medicamentosa. 

3. Entrega em Domicílio: 

• Serviço de entrega rápida de medicamentos. 

4. Serviços de Exames Rápidos: 

• Testes de glicose e pressão arterial. 

5. Programas de Prevenção e Educação: 

• Campanhas de conscientização sobre uso racional de medicamentos. 

5.1.4 Plano de Marketing 

Estratégias de Promoção: 
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1. Marketing Digital: Presença em redes sociais, website informativo, 

campanhas de e-mail marketing. 

2. Parcerias com Escolas e Organizações Comunitárias: Programas de 

conscientização e prevenção. 

3. Publicidade Local: Rádios, jornais e panfletos. 

Proposta de Valor: 

1. Atendimento especializado e personalizado. 

2. Tecnologia avançada em diagnósticos e tratamentos. 

3. Acessibilidade e preços competitivos. 

5.1.5 Plano Operacional 

Localização e Instalações: 

1. Aluguel ou Compra: Edifício adequado no centro de Caála Velha. 

2. Infra-estrutura: Área de vendas, salas de consulta, área de recepção e 

armazenamento de medicamentos. 

Equipamentos Necessários: 

1. Equipamentos de Diagnóstico: Medidores de glicose e pressão 

arterial. 

2. Tecnologia: Computadores, software de gestão farmacêutica, 

mobiliário. 

Horário de Funcionamento: 

1. Segunda a Sexta-feira: 8h às 20h. 

2. Sábados: 9h às 14h. 

 

 

 

 



39 

 

 

5.1.6 Plano Financeiro 

Tabela 2: Investimento Inicial 

Item Custo Unitário (AKZ) Quantidade Custo Total (AKZ) 

Aluguel/Compra do 
edifício 

10.000.000 1 10.000.000 

Reforma e adequação 5.000.000 1 5.000.000 

Equipamentos de 
diagnóstico 

2.000.000 2 4.000.000 

Computadores 500.000 5 2.500.000 

Software de gestão 1.000.000 1 1.000.000 

Mobiliário 1.500.000 1 1.500.000 

Licenciamento e 
regulamentação 

1.500.000 1 1.500.000 

Publicidade e marketing 
inicial 

1.500.000 1 1.500.000 

Estoque inicial de 
medicamentos 

12.000.000 1 12.000.000 

Total 
  

40.000.000 

Fonte: Elaboração própria 

Tabela 3: Receitas mensais Projectadas 

Serviço Preço Unitário 
(AKZ) 

Volume Mensal Receita Mensal (AKZ) 

Venda de 
Medicamentos 

1.000 5.000 5.000.000 

Consultas 
Farmacêuticas 

2.000 300 600.000 

Entrega em 
Domicílio 

500 200 100.000 

Exames Rápidos 1.000 200 200.000 

Programas de 
Prevenção 

500 100 50.000 

Total 
  

5.950.000 

Fonte: Elaboração própria 

Tabela 4: Despesas mensais projectadas 

1.5 Despesa Valor Mensal (AKZ) 

Salários (equipe) 1.000.000 

Aluguel e manutenção 500.000 

Suprimentos operacionais 500.000 

Marketing contínuo 300.000 

Despesas administrativas 700.000 

Total 3.000.000 

Fonte: Elaboração própria 
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Tabela 5: Projecções 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 Análise SWOT 

Forças: 

a) Alta demanda por serviços farmacêuticos. 

b) Equipe especializada. 

c) Equipamentos de última geração. 

Fraquezas: 

a) Alto investimento inicial. 

b) Dependência de financiamento externo. 

Oportunidades: 

a) Expansão dos serviços para outras regiões. 

b) Parcerias com empresas e instituições de saúde. 

Ameaças: 

a) Concorrência de novas farmácias. 

b) Mudanças nas políticas de saúde pública. 

5.1.8 Plano de Implementação 

Cronograma de Acções: 

a) Mês 1-2: Pesquisa de mercado e selecção do local. 

b) Mês 3-4: Aquisição de equipamentos e licenças. 

c) Mês 5-6: Reforma e instalação da farmácia. 

d) Mês 7-8: Contratação e treinamento da equipe. 

e) Mês 9: Lançamento da farmácia e início das operações. 
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Avaliação e Controle: 

a) Monitoramento contínuo do desempenho financeiro. 

b) Feedback dos clientes e melhoria contínua dos serviços. 

c) Revisões periódicas do plano de negócios e ajustes conforme 

necessário. 
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6 CONCLUSÕES 

A análise detalhada dos dados da pesquisa realizada em Caála Velha revelou 

informações cruciais sobre as necessidades e preferências da comunidade em 

relação aos serviços farmacêuticos. A predominância de respondentes nas faixas 

etárias de 18-45 anos e a distribuição equilibrada entre géneros indicam que a 

Farmácia Expresso deve ser projectada para atender a um público diverso e 

economicamente activo. A preferência clara por farmácias próximas de casa destaca 

a importância da conveniência e acessibilidade, reforçando a necessidade de escolher 

locais estratégicos para a instalação das unidades da Farmácia Expresso. 

O elevado interesse em utilizar uma Farmácia Expresso, combinado com a 

valorização de serviços como atendimento rápido, entrega em domicílio e consultas 

farmacêuticas, sugere uma forte demanda por uma farmácia que ofereça mais do que 

apenas a venda de medicamentos. A implementação desses serviços diferenciados 

pode posicionar a Farmácia Expresso como uma líder de mercado, atendendo de 

forma eficaz às expectativas dos clientes e criando uma experiência de compra mais 

satisfatória. 

A avaliação dos serviços farmacêuticos actuais, que varia de regular a muito 

bom, indica que, embora exista um nível básico de satisfação, há um grande potencial 

para melhorias. Investir em treinamento de funcionários para melhorar o atendimento 

e a eficiência, bem como adoptar estratégias de preços acessíveis, pode aumentar 

significativamente a satisfação e a fidelidade dos clientes. Além disso, a diversificação 

dos serviços oferecidos, incluindo exames rápidos e consultas, pode atender a uma 

gama mais ampla de necessidades da comunidade. 

Com base nessas análises, a Farmácia Expresso tem a oportunidade de se 

destacar no mercado ao se concentrar em conveniência, qualidade no atendimento e 

diversificação de serviços. Implementar um plano de negócios que priorize essas 

áreas chave não só atenderá às necessidades imediatas da população local, mas 

também estabelecerá uma base sólida para crescimento sustentável e expansão 

futura. Este estudo demonstra que há um mercado receptivo e uma demanda clara 

por melhorias, posicionando a Farmácia Expresso para o sucesso ao preencher essas 

lacunas de forma inovadora e eficiente. 
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ANEXOS 

Termo de Consentimento Livre e Esclarecido 

Caro(a) Participante, 

Você está sendo convidado(a) a participar de uma pesquisa que visa avaliar a 

necessidade e a viabilidade da abertura de uma Farmácia Expresso no bairro da Caála 

Velha, município da Caála. Este estudo é essencial para entender as demandas da 

população local e para o planeamento de serviços que possam melhorar o acesso 

rápido e eficiente a medicamentos. 

Objectivo da Pesquisa 

O objectivo desta pesquisa é colectar informações sobre os hábitos de compra 

de medicamentos, as necessidades de atendimento rápido e as preferências dos 

moradores da Caála Velha, a fim de orientar a criação e o desenvolvimento de uma 

Farmácia Expresso na região. 

Procedimentos 

Você será solicitado(a) a responder um questionário de múltipla escolha que 

aborda questões demográficas, hábitos de compra de medicamentos, preferências de 

atendimento e satisfação com os serviços farmacêuticos atuais. A participação neste 

estudo é voluntária e deverá levar aproximadamente 15 minutos do seu tempo. 

Direitos dos Participantes 

a) Voluntariedade: A sua participação é totalmente voluntária. Você pode 

recusar-se a participar ou desistir a qualquer momento sem nenhuma 

penalidade ou prejuízo para você; 

b) Confidencialidade: Todas as informações fornecidas serão tratadas de forma 

confidencial e utilizadas exclusivamente para os fins desta pesquisa. Seus 

dados pessoais não serão divulgados em nenhum momento e os resultados 

serão apresentados de forma anónima; 

c) Riscos e Benefícios: Não há riscos previstos associados à sua participação 

nesta pesquisa. Embora você não receba benefícios directos, suas respostas 

ajudarão a melhorar os serviços farmacêuticos no bairro da Caála Velha. 
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Consentimento 

Ao assinar abaixo, você declara que: 

a) Leu e compreendeu as informações acima. 

b) Teve a oportunidade de fazer perguntas e obteve respostas satisfatórias. 

c) Concorda voluntariamente em participar desta pesquisa. 

Se você tiver alguma dúvida sobre a pesquisa ou sobre os seus direitos como 

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

Muito obrigada pela sua colaboração! 

 

Nome do Participante 

 

Assinatura do Participante 

 

Data_____/_____/_______ 
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Questionário: Farmácia Expresso no Bairro da Caála Velha 

a) Responda todas as perguntas marcando com um "X" a opção que mais se 

adequa à sua situação ou opinião. 

b) Para perguntas com a opção "Outros", por favor, especifique sua resposta no 

espaço fornecido. 

Parte 1: Dados Demográficos 

1. Qual a sua idade? 

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

2. Qual o seu género? 

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

3. Onde você mora? 

a) ( ) Caála Velha 
b) ( ) Outro bairro do município da Caála 

Parte 2: Hábitos de Compra de Medicamentos 

4. Com que frequência você compra medicamentos? 

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

5. Onde você costuma comprar medicamentos? 

a) ( ) Farmácia próxima de casa 
b) ( ) Farmácia próxima do trabalho 
c) ( ) Supermercado 
d) ( ) Online 
e) ( ) Outros (especifique): ______________________ 
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Parte 3: Preferências de Atendimento 

6. Você estaria interessado(a) em utilizar uma Farmácia Expresso? 

a) ( ) Sim 
b) ( ) Não 

7. Quais dos seguintes serviços você considera mais importantes em uma 
Farmácia Expresso? (Escolha até 3 opções) 

a) ( ) Atendimento rápido 
b) ( ) Drive-Thru 
c) ( ) Entrega em domicílio 
d) ( ) Consultas farmacêuticas 
e) ( ) Vacinação 
f) ( ) Exames rápidos (glicose, pressão) 
g) ( ) Outros (especifique): ______________________ 

8. Você já utilizou algum serviço de entrega de medicamentos em domicílio? 

a) ( ) Sim 
b) ( ) Não 

9. Como você avalia a qualidade dos serviços farmacêuticos atuais no bairro da 
Caála Velha? 

a) ( ) Muito bom 
b) ( ) Bom 
c) ( ) Regular 
d) ( ) Ruim 
e) ( ) Muito ruim 

Parte 4: Satisfação e Sugestões 

10. O que você acredita que poderia ser melhorado no atendimento farmacêutico 
no bairro da Caála Velha? 

a) ( ) Maior número de farmácias 
b) ( ) Melhor treinamento dos funcionários 
c) ( ) Mais opções de medicamentos 
d) ( ) Atendimento mais rápido 
e) ( ) Preços mais acessíveis 
f) ( ) Outros (especifique): ______________________ 

11. Você tem alguma sugestão ou comentário adicional sobre a abertura da 
Farmácia Expresso? 

a)  
b)  
c)  
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Muito obrigada por sua participação! Suas respostas são extremamente valiosas para 

a melhoria dos serviços farmacêuticos no bairro da Caála Velha. 

 


