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1. Resumo

O presente trabalho trata do planejamento estratégico inicial para abertura de uma
farmécia de manipulacdo pet. Esta categoria de estabelecimento de saude é B2C (Business
to Consumer), ou seja, nossos clientes sdo consumidores finais e ndo empresas. O nome
comercial escolhido foi Petmani. Foi utilizado técnicas para realizar analise do pablico-
alvo, empresa e marketing, tais como: Persona, mapa de empatia, anélise SWOT e
composto de marketing 4P. Desta forma tragcamos objetivos para aumentar a atratividade
para o publico-alvo e assim melhorar o lucro da empresa. O plano de negocio foi
desenvolvido utilizando a estrutura BMC (Business Model Canvas). Foi realizada
estimativa financeira onde definimos o “payback” (ponto de equilibrio entre

investimentos e retorno financeiro) e desta forma verificar a viabilidade do negécio.

Palavras-chave: Empreendedorismo, Pet, Farmacia de manipulacdo, modelo de

negocios.



2. Introducao

Um dos caminhos mais cobicados para atingir a liberdade financeira é sem ddvidas o
empreendedorismo. Apos 4, 5, 6 anos de faculdade universitarios de todas as idades
concluem a graduacdo e se deparam com infinitas possibilidades, como, drogarias,
farmécias de manipulagdo, hospitais, laboratorios de andlises clinicas, indudstrias

farmacéuticas dentre outras tantas areas de atuacéo que nos farmacéuticos podemos atuar.

Apesar da remuneracdo em diversos setores ser bastante atrativa, existem possibilidades

de investimentos para quem gosta de ser seu proprio chefe e tomar as rédeas de seu futuro.

Podemos observar na Tabela 1, extraida de uma pesquisa da SBA (Small Business
Administration), 6rgao de auxilio as empresas de pequeno porte americanas, que grande
parte das “Startups” americanas ndo deram certo por um motivo: Planejamento

inadequado do negocio(Dornelas, 2018).

Desta forma podemos ressaltar a importancia de um bom planejamento e uma das

melhores (se ndo a melhor) forma é através de um plano de negdcios.

Tabela 1. Causas de fracasso das “startups” americanas (SBA,1998)

Incompeténcia gerencial 45%
Expertise desbalanceada 20%
Inexperiéncia em gerenciamento 18%
Inexperiéncia no ramo 9%
Negligéncia nos negdcios 3%
Fraudes 2%
Causas desconhecidas 2%
Desastres 1%

Existe uma grande oportunidade no mercado de produtos magistrais para pets, visto que
boa parte da populacdo brasileira possui em sua residéncia a0 menos um companheiro

desta categoria.



Segue resultados extraidos de pesquisa do IBGE com dados sobre domicilios com pelo

menos um cdo ou gato no Brasil e regido sul em 2013:

Tabela 2. Porcentagem de cdes e gatos no brasil e regido sul

Cao Gato
Brasil 45% 17,1%
Regido Sul 56,7% 17,7%

2.1. Etapas para abrir a empresa

Estes sdo os passos para abrir uma empresa (SEBRAE,2020)

X/

Registro no cartorio de pessoas juridicas do estado ou junta comercial

Registro na Secretaria da Receita Federal (CNPJ)

Registro do enquadramento na entidade sindical patronal

Registro na prefeitura do municipio (alvard)

Cadastramento na caixa econdmica federal no sistema “conectividade social-
INSS/FGTS”

Cadastro no corpo de bombeiros

Consulta na prefeitura da cidade quanto a lei de zoneamento

Inspecdo da ANVISA

Ap0s estas etapas, devemos observar os demais requisitos e legislacdes especificas para

o tipo de empreendimento.

2.2. Principais Documentos:

AFE -Autorizagéo de funcionamento de empresa

AE -Autorizagéo especial de funcionamento para farmacia
Alvara sanitério

Certiddo de regularidade técnica

Manual de boas préaticas

Procedimentos operacionais padrdes (POPS)



2.3. Principais LegislacOes:

RDC n°67/2007 dispbe sobre Boas Praticas de Manipulacdo de PreparacGes
Magistrais e Oficinais para uso humano em farmécias.

Lei n° 5991/1973 Dispde sobre o controle sanitario do comércio de drogas,
medicamentos, insumos farmacéuticos e correlatos.

Lei n°6360/1976 institui a obrigatoriedade da responsabilidade técnica.

Resolucdo 27/2007 Dispde sobre o Sistema Nacional de Gerenciamento de Produtos
Controlados - SNGPC, estabelece a implantacdo do moddulo para drogarias e
farmécias e da outras providéncias.

IN n® 11/2005 (MAPA) Dispde sobre as Boas Préaticas de Manipulacdo de Produtos
Veterinarios e da outras providéncias.

Decreto 5053/2004 Institui obrigatoriedade de autorizacdo do MAPA

IN n°35/2017 (MAPA) Dispe sobre receituario para medicamentos controlados de

uso veterinario e da outras providéncias.

Objetivos

3.1. Objetivo geral:

Desenvolver o planejamento estratégico para implantacdo de uma Farmacia de

manipulacdo para atendimento de animais domésticos (PET).

3.2. Objetivos especificos:

¢+ Auvaliar o mercado potencial para implantacdo de uma farméacia de manipulagédo
pet, através da realizacdo de pesquisa de mercado;

¢+ Caracterizar o possivel publico alvo através das técnicas da Persona e Mapa de
empatia;

+«» Aplicar a metodologia do Business Model Canvas para desenvolvimento do
modelo de negécios;

¢ Realizar analise de ambiente para desenvolvimento do projeto proposto e
identificacdo das estratégias de marketing;

+ ldentificar o composto de marketing, descrito em termos dos produtos, precos,

praca e promocao;



+«+ Descrever 0s principais aspectos financeiros relacionados a implantacdo do

negdcio e seu crescimento projetado.

4. Materiais e métodos

O presente trabalho constitui estudo exploratorio e descritivo, tendo em vista a

estruturacdo de um plano de negdcios em um nicho especifico no setor farmacéutico.

A avaliacdo do mercado potencial para implantacdo de uma farmacia de manipulacdo Pet
serd desenvolvida mediante utilizacdo de questionério respondido por profissionais
farmacéuticos que atuam na area de manipulacdo, bem como pela aplicacdo de
questionario distribuido de forma aleatéria junto a habitantes do municipio de Viaméo.

Os questionarios utilizados encontram-se nos anexos 1 e 2.

Com relagdo ao publico alvo, serd utilizada a técnica da “Persona”: Persona é uma
ferramenta importante para empreendedores compreenderem melhor seu publico alvo.
Através desta técnica é possivel descrever as dores (problemas enfrentados), os anseios,
expectativas e sentimentos que levam as pessoas adquirirem seu produto ou servico.
Consiste em uma personificacdo do publico-alvo, trazendo aspectos humanos como: local

de trabalho, rendimentos mensais e desejos.

E possivel as empresas possuirem mais de uma persona, pois cada persona representara
um publico a ser atingido, se por exemplo a empresa entrega produtos B2C (Business to
Consumer) E B2B (Business to Business), serd feito uma persona para consumidores
finais e uma para empresa / cliente respectivamente (disciplina: Introducdo ao

empreendedorismo e inovacgdo,2019).

De forma complementar, serd desenvolvido o mapa de empatia, 0 qual serve para
detalharmos o que pode estar chegando de informagéao na persona, como ela reage a isto,
0 que esta causando esta dor. Desta forma podemos conhecer melhor nosso publico-alvo

e novas solucdes para dores podem surgir.

O desenvolvimento do modelo de negdcios foi realizado considerando a metodologia do
“Business Model Canvas” (BMC), onde é possivel apresentar um plano de negdcios de



maneira mais clara e breve quando comparado com os modelos tradicionais (disciplina:

Introducgéo ao empreendedorismo e inovagéo,2019).

A analise de ambiente para desenvolvimento do projeto proposto e identificacdo das
estratégias de marketing foi realizada conforme a metodologia classica da analise SWOT.
Esta técnica permite andlise das forcas (internas, controldveis), fraquezas (internas,
controlaveis), oportunidades (Externas, ndo controlaveis) e ameacgas (Externas, nao
controlaveis) (Dornelas, 2018). Com esta ferramenta foi possivel cruzar os dados e tracar
estratégias para melhorar o negocio, curando as dores dos clientes e assim esperamos

aumentar os rendimentos.

Por fim a definicdo do composto de marketing foi estabelecida conforme Kotler e Keller
(2013), considerando:

e Produto, 0 que meu produto precisa conter?

e Preco, qual a percepc¢éo do cliente ao preco?

e Praca, como meu cliente acessa meu produto/servigo?

e Promocdo, qual(is) estratégias para alcancar mais clientes?

5. Resultados e discussao

5.1. Avalia¢édo do mercado
Foi feita pesquisa de mercado com profissionais que atuam ou atuaram em farmacias de
manipulacdo. Esta pesquisa teve como objetivo buscar informacdes sobre a percep¢do do
mercado, publico-alvo, produtos, informagdes sobre saturacdo do nicho de mercado e
valores iniciais de investimento.
A pesquisa foi realizada através da ferramenta Google formulérios. Nesta pesquisa,

obtivemos um total de 48 participantes.

De acordo com a pesquisa com profissionais da area (Anexo A) podemos observar alguns

aspectos que se destacam como:



e Potencial para crescer, visto que apenas 2,1% dos profissionais entrevistados

trabalhavam em manipulacdo exclusiva para pets e 27,7% em ambiente misto.

O estabelecimento era destinado a manipulagdo de medicamentos humanos ou veterinario/PET?
47 respostas

@ Apenas Manipulagéo destinada a
humanos

@ Apenas Manipulagéo destinada a
animais

@ Ambas as classes

Figura 1. Pablico-Alvo dos entrevistados

e Os entrevistados apontaram que as principais vantagens de farmacias de
manipulagdo Pet foram formas farmacéuticas personalizadas, doses
personalizadas e adequabilidade ao tratamento.

Na sua opinido, qual a maior vantagem de farmacias de manipulacéo veterinaria/PET?
48 respostas

@ Maior adequabilidade ao tratamento

@ Doses personalizadas
) @ Formas farmacéuticas personalizadas
@ Facilidade de administragio
y — | @ Preco

Figura 2. Vantagem em manipulagdes pet

e As principais desvantagens apontadas foram preco e confiabilidade.

Qual a maior desvantagem?
47 respostas

@ Prego

@ Qualidade

@ Confiabilidade

@ Complexidade

@ Opgao 5

@ Os insumos para manipular
medicamentos vem de outros estados e
em mais de uma empresa, aumentando
gastos com fretes e precisa de uma
gestao adequada para nao faltar e pre.

Figura 3. Desvantagem de manipulagdo pet



e Os principais diferenciais de farmacias de manipulagdo foram formas

farmacéuticas diferenciadas e inovacéo.

O que seria um diferencial competidor neste ramo de negécios?
48 respostas

@ Formas farmacéuticas diferenciadas

@ Qualidade
Marketing
10,4% @ Inovagao
| @ Prego

@ Todas as alternativas tudo coopera

Figura 4. Diferencial competidor

e 41,7% dos profissionais entrevistados acreditam que o valor ideal para abrir uma

manipulacdo pet sera necessario entre 100 a 150mil reais.

Para um estabelecimento de porte medio, indigue uma faixa de investimento que considere ideal
para iniciar uma farmacia de manipulacéo veterinaria / PET?
48 respostas

@ Entre 70 & 100 mil reais
@ Entre 100 e 150 mil reais
Entre 150 e 200 mil reais
® Entre 200 e 250mil reais
@ Entre 250 e 300 mil reais
@ Nao fago ideia
@ Vai depender da propesta da farmacia.
@ Nio sei

Figura 5. Investimento inicial

e A maioria acredita que a faixa salarial do publico-alvo seja entre 2,5 e 4mil reais

mensais.

Qual a faixa salarial do publico alvo?
47 respostas

@ Até RS 1500,00

@ Entre R$ 1500,01 e R$ 2500,00
Entre R$ 2500,01 e R$ 4000,00

@ Entre R$ 4000,01 e R$ 7000,00

@ Acima de R$ 7000,01

[\

Figura 6. Faixa salarial do Publico-Alvo

De modo semelhante foi feita pesquisa de mercado, utilizando a mesma plataforma,
visando respostas do publico-alvo: Pessoas com ao menos um pet em seu domicilio. Esta
por sua vez, teve como objetivo analisar a percep¢do do consumidor com relacéo a

farmécia de manipulagdo, se j& utiliza, se acredita, se estd disposto a utilizar como



ferramenta de melhoria para seu pet. De modo geral, o objetivo foi conhecer melhor nosso
cliente. Nesta pesquisa tivemos um total de 189 participantes.

De acordo com a pesquisa com potenciais consumidores (Anexo B) podemos observar
aspectos importantes do mercado, tais como:

e 53,2% dos entrevistados ja utilizam algum produto de farmacia de manipulag&o.

Vocé utiliza servigos de farmacia de manipulagdo?

188 respostas
® sim
® Nao

Figura 7. Porcentagem de entrevistados que utilizam manipulacdes

e 92% possuem animais domésticos

Vocé possul animais domésticos?
188 respostas

® sim
@® Nao

Figura 8. Porcentagem de entrevistados que possuem animais domésticos

e 77,2% levam ao veterinario quando os pets ficam doentes e 20,6% talvez.

Se sim, quando seu PET fica doente, vocé o leva ao veterinario?

180 respostas
®sm
@ No
Talvez

Figura 9. Porcentagem de entrevistados que levam ao veterinrio




Caso for recomendado por Médico-Veterinario, 92,6% utilizariam farmacia de

manipulacao.
Vocé utilizaria produtos fabricades em farmacias de manipulagdes, caso seu veterinario
recomendasse?
188 respostas
@ Sim
P Mio
O Talvez

Figura 10. Porcentagem de entrevistados que utilizariam farmacia de manipulagéo

Quando perguntados se é facil de administrar os medicamentos convencionais em

seus pets 49,7% disseram depende e 34,1% néo.

Considera facil a administragao dos medicamentos convencionais (nao preparados de modo
exclusivo para animais) em seu PET?

185 respostas

@ sim

@ Nao

@® Depende

@ O vermifugo acho o mais dificil, porque
tem cheiro forte, dai ele separa, e néo &
tdo pequeno para colocar na boca
fechar a forga para engolir.

@ Alguns tomam fécil, outros ndo,

Figura 11. Aceitabilidade das formas farmacéuticas convencionais.

Caso fosse 0 mesmo valor 86,2% aceitariam utilizar farmécias de manipulagéo

pet e 10,6% talvez.

Se fosse 0 mesmo preco dos medicamentos convencionais, vocé optaria por esta tecnologia?
188 respostas

@ sim
@ Nio
® Talvez

Figura 12. Porcentagem dos entrevistados que utilizariam farmécias de manipulagao pet



e 65,9% dos entrevistados recebem acima de 2 mil reais mensais e 35,1% estdo na

faixa de 2 a 4mil reais mensais.

Qual faixa salarial mais se adequa a sua realidade?
185 respostas

@ Menos de RS 1000,00

@ Entre R$ 1000,01 & R$ 2000,00
Entre RS 2000,01 e RS 4000,00

@ Entre R$ 4000,01 e R$ 6000,00

@ Acima de R$ 6000,01

Figura 13. Faixa salarial dos entrevistados

5.2. Persona

A aplicacdo da técnica da Persona levou a seguinte definicdo: Mariana é uma jovem
mulher de 27 anos, trabalha no hospital S&o Lucas da PUC no turno das 19 h as 01 h. Ela
possui em casa 2 gatos, mas no mesmo patio sua mée tem 3 cachorros.

Ao ir trabalhar, Mariana acaba por pegar muito engarrafamento, pois de Viaméo, cidade
onde reside, existem poucas vias para a capital, onde fica seu servico.

O deslocamento é feito através de carro proprio e dura cerca de uma hora.

Mariana adora seus “mozin da mae” como chama seus gatinhos, sempre preocupada com
a saude e bem estar deles gasta cerca de 300 reais mensais em alimentac¢do, brinquedos e
outros mimos.

Ao chegar no trabalho sua rotina € estressante, pois trabalha como instrumentadora
cirargica e qualquer erro pode custar a vida de uma pessoa, deste modo é um ambiente
muito “tenso”.

Aproveitando sua habilidade com instrumentais cirargicos e “mao firme”, Mariana
consegue uma renda extra como “Lash designer”, no melhor estudio de beleza da cidade.
Sua remuneracdo mensal € de 5mil reais, sendo aproximadamente 3 mil reais provindos
do hospital e 2 mil reais do estudio de beleza.

Recentemente Mariana teve uma triste surpresa, que a abalou profundamente: Roger, o
gato predileto, foi diagnosticado com Leucemia Viral Felina (FeLV) e a Médica-
Veterinaria lhe disse que as chances de sobrevivéncia de Roger seriam baixas.

Apesar de muito comovida, Mariana ndo desistiu, conversou com a médica-Veterinaria
sobre 0 melhor tratamento possivel, comprou todos os medicamentos, suplementos,

racOes especiais (e muitos mimos obviamente) e hoje Roger, ap6s alguns meses esta



clinicamente bem, apesar de ainda possuir a doenca ele ndo sente dores e 0 prognostico
melhorou.

Uma das queixas de Mariana com a médica de seu “filho” é que os medicamentos sdo
muito dificeis de serem administrados, pois alguns tem gosto amargo, outros cheiros
desagradaveis e ainda por cima precisa partir em ¥ um comprimido e desintegrar para
administrar em seringa com agua ( o que deixa ela preocupada com a dose, pois seu
namorado estudante de farmécia havia comentado a alguns meses que partir comprimidos
ao meio n&do garante a uniformidade de dose em ambos os lados, que dira em ¥4).
Mariana sabe que devera manter essas medicacdes pro resto da vida de Roger, mas sonha

com o dia que seja mais facil administrar eles, pois Roger claramente ndo gosta.

5.3. Mapa de empatia
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Figura 14. Mapa de empatia

O mapa de empatia serve para detalharmos o que pode estar chegando de informacdo na
persona, como ela reage a isto, 0 que estd causando esta dor. Desta forma podemos
conhecer melhor nosso publico-alvo e novas solugdes para dores podem surgir.
O que pensa e sente?
¢+ Preocupacdes profissionais e pessoais

+ Inseguranca quanto ao funcionamento dos medicamentos para PET

X/
L X4

Estresse no trabalho

++ Gosta de animais

O que ouve?

% Elogios e reclamaces no trabalho



¢ Questionamentos

O que vé?
% TV aberta
++ Jogos de futebol
+ Novelas
¢ Netflix
% Outdoors em parques

+¢+ Outdoors durante o deslocamento para trabalhar

O que fala e faz?
++ Fala sobre a satde de seu PET
¢+ Procura profissionais médico para essas doencas
++ Procura tratamentos alternativos

++ Fala sobre melhores formas de administrar os medicamentos

Quiais sdo as dores?
¢ Estresse
+«+ Doengas dos Pets
+¢ Dificuldade de manter o tratamento
¢ Poucas alternativas
+« Falta de medicamentos nas Formas farmacéuticas adequadas aos pets
+ Falta de especificidade a raca do pet

¢ Deslocamento para encomendar sua manipulagéo

Quiais sdo suas necessidades?

+* Meios de administrar medicamentos mais facilmente

X/
L X4

Cura de doencas

s Tempo

>

+ Reducéo de estresse

L)



5.4. Business Model Canvas

Estrutura BMC

Medicamentos

Marketing

Clientes

Qualidade

Financeiro

Segmento de mercado

Segmentos de Clientes |

Parcerias-Chave Atividades-Chave Propostas de Valor Relacionamentos com( "/
= o Clientes b A
Manipulacdo
i Pessoalmente
Oroanizcones Confiabilidade
e
i «Q Redes Sociais
P&D
e Eventos o _I Gode
Veterindrio Eventos Qualidade g Medicamentos
Elevada ine pensados
T exclusivamente
Recursos-Chave ) Canals o) paraanimais,
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Equipamentos s :.wml Boved medicamentos cosméticos

Figura 15. Estrutura BMC

A Petmani é uma farmacia de manipulacdo focada no cuidado e saude de animais

domeésticos, levando qualidade e inovacao aos nossos companheiros Pets.

Nosso publico-alvo sera: Homens e mulheres de 18 a 60 anos, que possuem em casa ao

menos um animal doméstico. Com rendimentos mensais de 2 a 6 mil reais. Moradores da

regido metropolitana de porto alegre, principalmente da cidade de Viam&o/RS.

Relag6es com clientes

Nossas relagdes com clientes serdo diretas (pessoalmente), via redes sociais, outdoors,

eventos, plataforma de vendas online.

Canais

Redes sociais como Instagram, Facebook, LinkedIn, TikTok e Whats app web.Além de

Marketing em outdoors, pracas e eventos




Proposta de valor

A Petmani é um estabelecimento de saude focado na manipulacdo de alta qualidade de
preparacdes magistrais destinadas ao consumo veterinario, principalmente animais de

pequeno porte (PET).

A maioria dos donos de pets consideram dificil a administragdo de medicamentos em seus
companheiros, pensando nisto a Petmani traz a solugéo!

Medicamentos em formas farmacéuticas especiais, pensadas para agradar os pets.

Missdo: Levar a nossos clientes o que ha de mais tecnoldgico e inovador, garantindo a

qualidade, confiabilidade e seguranca nos tratamentos.

Visdo: Ser reconhecida como simbolo de inovacéo, confianca e solidez no ramo pet.

Nossos valores:

Pessoas -Para nés, as pessoas sempre estardo no centro de nossas acoes

Integridade -A integridade de nossos dados € que o0 que garante a confianca

Qualidade- Em cada manipulacédo a qualidade é sempre o foco

Resultado- Gracas ao nosso resultado garantimos o sustento das familias de nossos

colaboradores e comunidade

Nosso diferencial sera o P&D (Pesquisa e desenvolvimento) de produtos o CQ (Controle
de qualidade) e o marketing agressivo.

As preparacdes manipuladas em uma farmécia de manipulacdo devem ser baseadas
conforme a prescricdo de medicos e veterinarios (farmécia de manipulagéo
veterinaria/PET).

Localizada na avenida Senador Salgado Filho, parada 47 de Viamdo-RS, a empresa é
privilegiada pela auséncia de concorréncia direta, pois ndo ha outra farmacia de

manipulacdo magistral veterinaria/PET na cidade.

Quanto a concorréncia indireta (Farméacias comerciais, drogarias) esta a uma distancia
aproximada de 430 e 700 m das duas drogarias mais proximas (para verificar a distancia

foi utilizado a ferramenta Google Maps).



Criamos solugdes para dores de proprietarios de pets, que sofrem com a escassez de
produtos pensados exclusivamente para uso pet, analisando a raca, peso e outros

parametros especificos do animal.

Vantagens competitivas do empreendimento:

% Pesquisa continua de novas formas farmacéuticas

X/
L X4

Melhor adequacdo para a raga do seu PET
¢ Frete gratis em compras acima de R$50,00

¢+ Programa fidelidade com prémios

X/
o

Book profissional para tratamentos acima de R$200,00 acumulados

X/
o

Veterinario e farmacéutico sempre presentes

Viemos para fazer seu Pet ndo apenas usar os medicamentos, mas querer usar!

Parcerias chave

Organizadores de eventos, Médico-Veterinario, canais de marketing, lojas de brindes

Atividades chave

Manipulacdo de medicamentos, Controle de Qualidade dos medicamentos, Pesquisa e

desenvolvimento, criacdo de eventos.

Recursos chave

Recursos humanos, marketing, pesquisas, parceiros para eventos e brindes.

Gestores:

Farmacéutico/Gerente- Richard Gongalves

Experiéncia em P&D, Controle de Qualidade Fisico Quimico, Controle de Qualidade
microbioldgico, manipulacdo de medicamentos sélidos e semissolidos além de
transmissao de conhecimentos farmacotécnicos.

Veterinario

Experiéncia em saude animal, P&D de formulag6es veterinarios e Controle de Qualidade

das mesmas.



Recursos Humanos

Colaboradores diretos:

% Farmacéutico/Gerente/RT
¢ Veterinario

¢ Atendente/Caixa

+«+ Colaborador(a) para limpeza

Colaboradores Indiretos:
% Motoboy
«» Contador

A Petmani oferece cursos profissionalizantes nas areas de atuacéo ou cargo almejado pelo

colaborador, como cursos técnicos, especializagdes, bacharelado, mestrado, doutorado,

entre outros.

Esses incentivos serdo atribuidos por meritocracia e demonstracdo de interesse. O

percentual que a empresa destinara ao curso € variavel e definido pela necessidade da

empresa em relagdo a qualificacdo pretendida em acordo com as condi¢cdes do

colaborador.

Estrutura de custos

Os principais custos estdo atrelados a equipamentos de controle de qualidade e pesquisa

e desenvolvimento de formulacgdes, compra de insumos para producdo dos medicamentos

e pagamento dos colaboradores.

Equipamentos / Infraestrutura

Laboratdrio de manipulagdo(6x4m)

+«+ Chapa de aquecimento x1
< Vidrarias

+ Balanga semi-analitica x1

X/
L X4

Capelas de exaustéo x 2

¢ Estufa de secagem x1



¢+ Ar condicionado x1

+ Osmose Reversa x1

++ Compressora x1

+«+ Bancada de manipulacéo x2

s Piaxl

¢ Geladeira / Frigobar x1

¢+ Cadeira para manipulacéo x2

¢+ Agitador automatico ou vortex x1
+ Etiquetadora x1

++ Seladora x1

Sala de insumos (2x4m)

«» Estantes de armazenamento x2

Laboratorio de Controle de Qualidade (3x6m)
+ Balanca analitica x1

++ Bancada de Controle de Qualidade x1

% Ponto de Fuséo a seco x1

** pHmetro x1

%+ Densimetro x1

%+ Alcodmetro x1

< Espectrofotometro Ultra violeta (UV) x1

Recepcao (3x6m)

¢+ Ar condicionado x1

¢ Estantes de armazenamento x3

¢+ Computador x2

+«+ Bancada para atendimento x2

«» Televisdo x1

+«» Impressora x1

++ Bancos para clientes em espera x5
%+ Bancos para clientes em atendimento x4
+«»+ Cadeira para atendente x2

+* Mesinha de centro x1



Almoxarifado (2x4m)

+» Estantes de armazenamento x 3

Escritorio (3x4m)

>

+« Computador x1

L)

X/
L X4

Material de escritorio
¢ Impressora x1

+¢+ Cadeira para escritorio x2

X/
o

Mesa de escritorio x1

Copa (3x4m)

% Micro-ondas x1

¢+ Mesa para lanche x1
% Cafeteira x1

s Piaxl

% Geladeira x1

«+ Material de cozinha

DML (3x1m)
+ Estante de armazenamento

% Pia

X/
o

X/
A X4

Utensilios/recipientes

+« Material de limpeza

Seguranca
%+ Cémera de seguranca x 4

% Alarme

Sala de atendimento veterinario
% Balancga
+ Mesa

< Armario

Bancada para preparo de solugdes



% Pia

++ Bancada

Fontes de renda

Venda de produtos através de receituario Médico-Veterinario, venda de produtos de

beleza animal e acessorios, consultas veterinarias.

5.5. Anélise SWOT
Forcas
¢+ Marketing agressivo
¢+ Farmacéutico e veterinario sempre presentes
% Embalagens agradaveis
+ Estacionamento
+« Formas farmacéuticas diferenciadas e grande variedade

% Frete gratis

Fraquezas

¢+ Poucos colaboradores para atendimento
«» Preco
¢+ Poucos produtos a pronta-entrega

« Nao ser 24H

Oportunidades

>

< Aumento do nimero de PETs na cidade

L)

«» Auséncia de concorréncia direta

% Reducéo do nivel de desemprego

X/
L X4

Comeércio variado na regido

+ Diminuicdo da burocracia na importacdo de insumos

L)

Ameacgas
++ Riscos de pandemias
% Falta de confianca pelos prescritores de receitas veterinaria em medicamentos

manipulados



¢+ Aumento da concorréncia direta

%+ Aumento da concorréncia indireta

+ Diminuicdo da quantidade de PETSs na cidade

% Legislacbes novas que facam o processo de manipulacdo e/ou Controle de
Qualidade ficar mais oneroso

% Redugdo do nimero de consultas médico-veterinarias

Oportunidades
Marketing agressivo
Farmacéutico e veterindrio
presentes
Embalagens agradaveis =
° Estacionamento g
E FF diferenciadas Tg’
S Frete gratis g
£ p
g Ameagas X
é_ Riscos de pandemias 3
8 Poucos colaboradores Novas leis -
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Néo ser 24H veterindria em medicamentos

manipulados

Figura 16. Anélise SWOT

5.5.1. Plano de acdo da analise SWOT

Forcas x fraqueza
Como a empresa ndo € 24H pode desagradar alguns clientes, no entanto, através de

encomendas € possivel entregar com frete gréatis na residéncia do cliente.

O preco dependendo do produto pode ser um pouco mais oneroso do que os produtos
industrializados, no entanto através de formas farmacéuticas diferenciadas e bastante
diversificadas podemos justificar essa diferenca. Vamos tentar negociar com
fornecedores através de aquisicdes em quantidades superiores, condi¢cdes de pagamento

e descontos para reduzir o custo e repassar esses beneficios para nossos clientes.



Forcas x oportunidades
Através de competicGes de beleza e feiras de obstaculos, a empresa tenta promover a
maior ades&o a cuidados e aquisi¢cdes de animais de pequeno porte. Assim, com o0 tempo

aumentar seu publico-alvo.

Forgas x ameacas

Devido o nicho de mercado ser relativamente novo, noticiais ruins a respeito de outras
empresas do setor podem ter grandes repercusses para o mercado, fazendo com que
médicos-veterinarios deixem de prescrever suas receitas com medicamentos manipulados
e passem a prescrever apenas medicamentos industrializados. Pensando nesta ameaca,
disponibilizamos em todo o horéario de funcionamento farmacéutico e veterinario no

estabelecimento, desta forma aumentando a seguranca refletida em nossos produtos.

Fraquezas x oportunidades

A empresa comecara com quadro de funcionrios reduzido, afim de ganhar experiencia e
se adequar antes da expansao. Conforme a demanda aumentar e a equipe estar com mais
treinamentos e especializagcfes, iremos abrir novas vagas para suprir a demanda e entregar

sempre um 6timo atendimento.

5.6. Composto de marketing 4P
Produto (o que meu produto precisa conter?)
Alta qualidade, percepcdo de acabamento bem feito, embalagens atrativas, ser de facil

administracdo, possuir designer Unico, ser adequado a raca do animal.

Preco (qual a percepcdo do cliente ao prego?)

Nossa colocacdo no mercado sera para publico de renda média/alta, pois nosso produto
tera alta percepcdo de valor agregado e para fomentar as pesquisas em adequabilidade
animal teremos valores intermediarios, cerca de 30% mais caro quando comparado aos

medicamentos convencionais.

Praca (como meu cliente acessa meu produto/servico?)
As vendas serdo principalmente na loja fisica, podendo dentro da legislacdo vigente a
venda via meio digital de produtos ndo controlados, como por exemplo shampoos e

demais produtos de higiene animal.



Promocdo (qual(is) estratégias para alcangar mais clientes?)
Seré utilizado as midias sociais, como por exemplo LinkedIn, Instagram, Facebook e
TikTok para atrair atencdo dos clientes através de propagandas focadas no carinho de

animais com pessoas.

Utilizaremos Outdoors em pracgas onde os donos de PETs costumam passear com seus

companheiros.

Utilizaremos de parcerias com estidios para Books profissionais dos clientes no
programa fidelidade.

Faremos parceiras com lojas de brindes para atrair novos clientes.

Pretendemos fomentar concursos de beleza dos PETS, afim de ajudar o mercado a crescer

(aumentar o0 nimero de pessoas com animais domésticos).

Criacdo do Dia DOCPET, com consultas gratis com Medico-Veterinario em nossa
unidade, afim de chamar atencdo a prevencdo de doencas e assisténcia priméaria dos

animais domésticos.

5.7. Planejamento financeiro

Com base no levantamento de equipamentos/infraestrutura minima para iniciar, podemos
estimar o custo inicial da empresa. Para fins de comparagdo com franquias foi segregado
as estimativas em equipamentos e materiais para laboratorio, Loja e administracao,

abertura de empresa, estoque inicial e capital de giro.

Equipamentos e materiais para laboratério — 38 a 40mil reais
Loja e administracdo — 25 a 30 mil reais

Abertura da empresa — 2 mil reais

Estoque inicial- 35 mil reais

Capital de giro — 35 mil reais



Deste modo foi estimado um total de 115mil reais de capital inicial e 35mil reais de capital
de giro.

Os custos varidveis da empresa estdo atrelados a maior demanda de vendas, deste modo
foi simplificado o calculo de custo atribuindo um percentual de lucro liquido menor e

descontado os custos totais fixos (Como salarios, aluguel, luz e agua).

O “payback” ponto onde acontece o equilibrio entre o investimento e retorno acontece

em 1 ano e 8 meses como podemos observar na tabela abaixo.

Planejomento financeiro - Petmani Ltda.

Més Investimento  Faturamento %Liquida Custos totais di Més i Fat %Liquida Custos totais d Més  Investiment Fat %Liquida  Custos totais
1 -R$ 150.000,00 RS 90.000,00 20% RS 12.700,00 R$ 5.300,00 19 -R$  10.355,04 RS 99.768,00 25% RS 14.359,00 R$ 10.583,00 37 RS 165.709,96 RS 103.808,00 25% R$15.763,00
2 -R$ 144.70000 R$ 90.000,00 20% R$ 12.700,00 RS 5.300,00 | 20 RS 22796 R$ 99.768,00 25% R$ 14.359,00 RS 10.58300 | 38 RS 175.898,96 RS 103.808,00 25% R$15.763,00
3 -R$ 139.40000 R$ 90.000,00 20% R$ 12.700,00 R$ 5.300,00 | 21 RS 10.81096 RS 99.768,00 25% RS 14.359,00 RS 10.58300 | 39 RS 186.087,96 RS 103.808,00 25% R$15.763,00
4 -R$ 134.100,00 RS 90.000,00 20% R$ 12.700,00 R$ 5.300,00 | 22 RS 2139396 RS 99.768,00 25% RS 14.359,00 R$ 10.583,00 | 40 RS 196.276,96 RS 103.808,00 25% RS$15.763,00
5 -R$ 128.800,00 RS 94.500,00 22% RS 12.017,00 R$ 7.773,00| 23 RS 31.97696 RS 99.768,00 25% RS 14.359,00 RS 10.58300 | 41 RS 206.46596 RS 105.365,00 25% R$15.763,00
6 -R$ 121.027,00 R$ 94.500,00 22% RS 15.017,00 R$ 5.773,00 24 RS 42.559,96 RS 99.768,00 25% RS 16.359,00 RS 8.583,00 | 42 RS 217.04421 RS 105.365,00 25% R$17.763,00
7 -R$ 115.25400 R$ 94.500,00 22% R$ 12.017,00 R$ 7.773,00 | 25 RS 5114296 RS 99.768,00 25% R$ 1471800 RS 10.22400 | 43 RS 225.622,46 RS 105.365,00 25% R$15.763,00
8 -R$ 107.481,00 RS 94.500,00 22% RS 13.017,00 R$ 7.773,00 | 26 RS 61.36696 RS 99.768,00 25% RS 1471800 RS 10.22400 | 44 RS 236.200,71 RS 105.365,00 25% RS$15.763,00
9 -R$ 99.70800 R$ 96.862,00 23% R$ 13.668,00 RS 8.610,26 | 27 RS 71.59096 RS 99.768,00 25% R$ 14.718,00 RS 10.22400 | 45 RS 246.778,96 RS 106.419,00 25% R$15.763,00
10 -R$ 91.097,74 RS 96.862,00 23% RS 12.668,00 RS 8.610,26 | 28 RS 81.81496 RS 99.768,00 25% RS 14.718,00 RS 10.22400 | 46 RS 257.620,71 RS 106.419,00 25% R$15.763,00
11 -R$ 82.487,48 RS 96.862,00 23% RS 13.668,00 RS 8.610,26 29 RS 92.03896 R$ 100.766,00 25% RS 15.454,00 RS 9.73750 | 47 RS 268.462,46 RS 106.419,00 25% R$15.763,00
12 RS 73.87722 RS 96.862,00 23% RS 15.668,00 RS 6.610,26 | 30 RS 10177646 RS 100.766,00 25% RS 17.454,00 RS 7.73750 | 48 RS 279.304,21 RS 106.419,00 25% R$17.763,00
13 -R$  67.266,96 RS 99.768,00 24% RS 14.009,00 R$ 9.935,32 31 R$ 109.513,96 R$ 100.766,00 25% RS 15.454,00 RS 9.73750 | 49 RS 288.14596 RS 109.080,00 25% R$16.157,00
14 RS 57.331,64 RS 99.768,00 24% R$ 14.009,00 R$ 9.93532| 32 RS 119.251,46 RS 100.766,00 25% R$ 15.454,00 RS 9.73750 | 50 RS 299.258,96 RS 109.080,00 25% R$16.157,00
15 -R$  47.39632 RS 99.768,00 24% RS 14.009,00 R$ 9.93532| 33 RS 128.98896 RS 101.773,00 25% RS 15.763,00 RS 9.680,25 | 51 RS 310.371,96 RS 109.080,00 25% R$16.157,00
16 -R$  37.461,00 RS 99.768,00 24% RS 14.009,00 R$ 9.93532| 34 RS 138.66921 RS 101.773,00 25% RS 15.763,00 R$ 9.680,25 | 52 RS 321.484,96 RS 109.080,00 25% R$16.157,00
17 RS 27.52568 RS 99.768,00 24% RS 14.359,00 R$ 9.585,32 | 35 RS 148.34946 RS 101.773,00 25% RS 15.763,00 RS 9.68025 | 53 RS 332.597,96 RS 109.080,00 25% R$16.157,00
18 -R$  17.940,36 RS 99.768,00 24% RS 16.359,00 RS 7.585,32 36 R$ 158.029,71 R$ 101.773,00 25% RS 17.763,00 RS 7.680,25 54 RS 343.710,96 RS 109.080,00 25% R$18.157,00

Rendimento
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Figura 17. Planejamento financeiro-Petmani

Projecdo de Crescimento

O planejamento de crescimento esta atrelado ao lucro liquido da empresa, considerando
como o lucro apos todos os pagamentos de sdcios, fornecedores, custos fixos e variaveis,

salarios de funcionarios e todas as demais despesas quitadas.

Em 2020 tivemos um marco infeliz, uma pandemia, um problema de salde devido um
virus mortal, Sars-CoV-2 (COVID 19) que fez repensarmos nossas prioridades em todos
o0s sentidos da vida. Nao ¢ diferente nos negocios, se antes a grande maioria das empresas

abertas em 2 anos iam a faléncia, essa taxa aumentou consideravelmente.

As empresas, novas ou ja estabelecidas no mercado sobreviventes ap6s o periodo de
quarentena possuem 2 caracteristicas em comum: Adaptabilidade e reserva de

emergéncia.

Neste sentido, a proposta inclui um periodo de 18 meses onde sdcios/investidores

recebem uma aliquota do lucro fixa, ndo percentual. A empresa assim teria maior




condicd@o em reinvestir nela prépria durante esses meses tdo cruciais. Apos este periodo
cada socio/investidor receberia de acordo com sua porcentagem da empresa e plano de

crescimento abaixo apresentado.

Primeiros 18 meses: Todo o lucro liquido seréd destinado a aumento do fluxo de caixa,

reserva de emergéncia e adaptabilidade ao estilo do negdcio, regido e clientes.

19° ao 30° més: 15% do lucro liquido sera destinado a amplificacdo da loja,15% para

reserva de emergéncia, 70% para pagamento dos sécios/investidores.

31° a0 43° més: 10% do lucro liquido destinado a reserva de emergéncia, 20% P&D e
estimulo de melhoria dos colaboradores com especializa¢cdes,70% para pagamento dos

socios/investidores.

44%0 72° més: Duplicacdo do negdcio, mantendo a qualidade, cultura e formas de gestéo.
Para tal, 5% do lucro liquido destinado a reserva de emergéncia,15% estimulo de melhoria
dos colaboradores com especializacdes, 10% P&D, 20% caixa da empresa para

duplicacdo, 50% para pagamento dos sdcios/investidores.

73° més em diante: 5% para reserva de emergéncia,10% para P&D, 20% para caixa
empresarial, 20% para estimulo de melhoria dos colaboradores com especializacdes, 45%

para pagamento dos socios/investidores.

E importante notar que apesar dos percentuais de distribuicdo para socios/investidores
reduzir com o tempo, a quantidade total destinada em Reais deve aumentar, pois
estaremos contando com novos produtos e tecnologias adquiridas com o P&D, ganho de

“marketing share” e expansao das lojas.

Conforme as adequacg0es e crescimento da empresa podemos abrir espaco para estagios

de graduando em farmacia, veterinaria, administracdo e areas afins.

Para fins de comparacéo, segue alguns dados de franquias:

v DROGAVET



Investimento inicial 250mil

< VIDA ANIMAL
Investimento Inicial 180mil
Equipamentos e mobiliario laboratério 35 mil
Equipamentos Loja e Administrativo 37 mil
Instalagdes e paginacao de loja 45 mil
Abertura de empresa R$ 2 mil
Estoque inicial R$ 35 mil
Capital de giro 40 a R$ 80 mil
Taxa de franquia entre 30 a R$ 55 mil

< FORMULA ANIMAL
Investimento entre 100 a R$ 300 mil
Lucratividade 20 a 30%

Prazo de retorno entre 36 a 48 meses

< VETFORMULA
Investimento inicial 150 a R$ 350 mil
Lucratividade 20 a 25%
Faturamento médio R$ 90 mil
Retorno do investimento 24 a 36meses
Royalties 5% no primeiro ano 6% a partir de segundo ano

Fundo de propaganda 2%

6. Conclusao

Trazendo inovacéo, tecnologia e confiabilidade a Petmani tem tudo para ser um grande
sucesso. Com auséncia de concorréncia direta podemos nds tornar uma referéncia no
nicho de mercado da cidade, deixando nossa marca como principal comparador quando

surgir novas empresas.



Com o estudo feito de viabilidade financeira podemos concluir que a empresa é viavel
economicamente. O tempo de retorno (20 meses) é relativamente pequeno quando
comparado a franquias do nicho de mercado.

Nossa lucratividade esperada é de 20% a 25%, percentual conservador quando analisamos

os dados de franquias.

Os custos iniciais do projeto serdo providos por capital proprio e socios.

Este empreendimento é bastante atrativo, todavia, algumas consideragdes devem ser
feitas com relagdo a necessidade de especializagdo na area e busca de experiéncia prévia

no nicho de mercado.

Desta forma, recém formados teriam um desafio a mais, pois necessitariam de um periodo

de aprendizagem teérica e pratica.
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8. ANEXOS
ANEXO A

Questionério 1- Farmécia de manipulacgéo
https://forms.gle/TqFoFYHWfmbNHJZw6
1) A quanto tempo vocé trabalha ou quanto tempo vocé atuou em farmaécia de

manipulacdo?

2) O estabelecimento era destinado a manipulacdo de medicamentos humanos ou

veterinario/PET?

3) Qual era a sua funcéo nesta empresa?

4) Na sua opinido, qual a maior vantagem de farméacias de manipulacéo

veterinaria/PET?

5) Qual a maior desvantagem?

6) Vocé acredita que as farmécias de manipulacdo estdo em ascensao?

7) Qual foi a maior dificuldade encontrada em suas experiéncias?

8) O que seria um diferencial competidor neste ramo de neg6cios?

9) Para um estabelecimento de porte médio, indique uma faixa de investimento que

considere ideal para iniciar uma farmacia de manipulacgdo veterinaria / PET?

10) Qual a faixa salarial do publico alvo?

11) Alguma sugestédo?



1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)

9)

ANEXO B

Questionario 2- Farmacia de manipulacao
https://forms.gle/bAjufEc3cTD1eaMG8

Vocé utiliza servicos de farmacia de manipulagédo?

Vocé possui animais domesticos?

Se sim, quando seu PET fica doente, vocé o leva ao veterinario?

Vocé utilizaria produtos fabricados em farmacias de manipulacgdes, caso seu

veterinario recomendasse?

Considera facil a administracdo dos medicamentos convencionais (ndo

preparados de modo exclusivo para animais) em seu PET?

Quanto vocé estaria disposto(a) a investir em formas farmacéuticas especiais,

como em forma de ossinhos ou biscoitos para seu PET?

Se fosse 0 mesmo preco dos medicamentos convencionais, VOcé optaria por esta

tecnologia?

Vocé considera importante esta especializa¢éo?

Qual faixa salarial mais se adequa a sua realidade?

Menos de R$ 1000,00
Entre R$ 1000,01 e R$ 2000,00
Entre R$ 2000,01 e R$ 4000,00
Entre R$ 4000,01 e R$ 6000,00
e. Acimade R$ 6000,01

o o T @

10) O que seria um diferencial para vocé em uma farmécia de manipulacéo?

11) Alguma sugestédo?



