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Mensagem da Presidéncia - Sebrae-SP

O Brasil € um dos paises mais empreendedores do mundo. A cada ano, milhares
de brasileiros escolhem o caminho do empreender como forma de realizagao de
um desejo. No pais existem quase 10 milhdes de pequenos negdcios, responsaveis
pela geracao de 70% de novos postos de trabalho e 27% do PIB.

Mas sabemos que sé vontade nao basta para trazer resultados positivos.
Para se destacar no mercado cada vez mais competitivo, veloz e global é preciso
estar preparado para enfrentar os desafios. Estd comprovado: os que planejam e
monitoram resultados, cuidam da gestao, buscam novos conhecimentos, capacitam-se
regularmente e formam redes de contatos tém chances ndo apenas de manter-se
na atividade, como também de ser referéncia em seu segmento de atuacéao.

E meu compromisso fazer com que mais e mais empreendedores fagcam parte
deste time de vencedores. E as pequenas farmacias e drogarias paulistas estao
neste contexto.

Por isso, selamos parceria com o Conselho Regional de Farmécia (CRF-SP),
a fim de garantir acesso amplo e irrestrito as normas legais e relacdoes comerciais
que regem a area da saude, bem como ao conhecimento especializado sobre
gestao empresarial e comportamento empreendedor, temas vitais tanto para os
que guerem iniciar bem um negdcio, como para aqueles que desejam elevar
o patamar do empreendimento ja existente.

Espero que esta cartilha os estimule a investir cada vez mais em conhecimento.
E, para isso, nossos especialistas estdao a sua disposicdo, seja nos escritorios
regionais, seja nos canais virtuais.

Boa leitural

Paulo Skaf
Presidente do Sebrae-SP
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Boa gestao e beleza devem andar lado a lado

Por mais autonomia que empreender proporcione, toda empresa tem uma
funcao social a cumprir, a qual se desdobra em responsabilidades com clientes,
fornecedores, funcionarios, poder publico, meio ambiente e sociedade em geral.
No segmento de farmdcias e drogarias, ha algo ainda mais importante: trata-se de
um estabelecimento de saude.

Diante disso é que o Sebrae-SP, em parceria com o Conselho Regional de
Farmécia do Estado de Sao Paulo (CRF-SP), desenvolveu esta cartilha. Aqui vocé
encontrard informacoes exatas, seguras e capazes de auxilid-lo nas especificidades
deste ramo de atividade.

Além de ter este manual como referéncia, a busca por informacao deve fazer
parte de sua rotina. O empreendedor de sucesso &, antes de tudo, alguém com
iniciativa. E um lider que vai atras de solucées e esta sempre atento ao mercado, que
se antecipa e faz acontecer porque vé oportunidades onde outros ndo as enxergam.

Na gestao do seu negécio, planejamento devera pautar seu dia. Todas as suas
acoes deverao ser pensadas, revistas, monitoradas e ajustadas conforme as
circunstancias. Organize-se, mantenha registros financeiros e a partir deles tome
decisbes fundamentadas.

E, por fim, ndo hesite em consultar especialistas que possam Ihe orientar. Quero
ressaltar que o Sebrae-SP estard sempre com as portas abertas para prestar-
lhe todo o apoio necessério. O sonho de cada empreendedor também é nossa
responsabilidade.

Bruno Caetano
Diretor-superintendente







Mensagem do Conselho Regional de Farmacia - SP

E com enorme satisfacao que apresentamos este material que é fruto da parceria
do CRF-SP e Sebrae-SP para fornecer subsidios para que o farmacéutico possa
empreender com seguranca e conseguir que seu estabelecimento seja viavel
financeiramente, conhecendo as ferramentas de gestao adequadas.

As farmaécias lidam com um produto Unico: o medicamento. Resultado de muita
tecnologia, nao basta ser um produto final de qualidade, mas deve ser utilizado com
a correta orientacao, ja que a consequéncia de seu uso pode ser positiva ou negativa.

O papel social das farmécias se torna ainda mais importante ao considerar que
grande parte da populacao brasileira recorre a eles como primeiro local de auxilio
quando hé sinais de agravos a sua saude.

No centro desta situacao esta o farmacéutico, profissional que torna-se essencial
para dar o adequado equilibrio a um conjunto de relacdes comerciais e voltadas a area
da saude, tendo como foco o cumprimento das normas legais com a viabilizagao de
um ambiente compativel com as reais necessidades da populacao e, principalmente,
a disponibilizacao de servigcos que contribuam com a melhoria da salde publica.

Com a publicacao deste material, o CRF-SP pretende reafirmar seu compromisso
de oferecer instrumentos para que o farmacéutico cumpra efetivamente seu papel
social com ética, zelo e competéncia técnico-cientifica, obtendo sucesso em sua
trajetoria.

O CRF-SP trabalha, a cada dia, para que o profissional possa fazer a diferenca.

Conte conosco para estar sempre bem preparado.

Dr. Pedro Eduardo Menegasso
Presidente do CRF-SP

Salao de Beleza
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Farmacias e drogarias: aspectos técnicos da atividade

Definicoes

A farmacia € um estabelecimento de salde, cuja atividade esté regulada pela Lei Federal
n° 13.021, de 8 de agosto de 2014, e pela Lei n® 5.991, de 17 de dezembro de 1973. Vejamos
o que determina a legislacdo federal em vigor ao conceituar tal estabelecimento:

Farmacia € uma unidade de prestacdo de servigcos destinada a assisténcia farmacéutica,
assisténcia a saude e orientacao sanitaria individual e coletiva, na qual se processe a manipula-
céo e/ou dispensacao de medicamentos magistrais, oficinais, farmacopeicos ou industrializados,
cosmeéticos, insumos farmacéuticos, produtos farmacéuticos e correlatos.

As farmdacias serao classificadas segundo sua natureza como:

I, Farmacia sem manipulacao ou drogaria: estabelecimento de dispensacao e comércio de
drogas, medicamentos, insumos farmacéuticos e correlatos em suas embalagens originais;

Il. Farméacia com manipulagéo: estabelecimento de manipulagao de férmulas magistrais e ofi-
cinais, de comércio de drogas, medicamentos, insumos farmacéuticos e correlatos, com-
preendendo a dispensacao e o atendimento privativo de unidade hospitalar ou de qualquer
outra equivalente de assisténcia médica.

As farmécias de qualquer natureza requerem, obrigatoriamente, para seu funcionamento,
a responsabilidade e a assisténcia técnica de farmacéutico habilitado, na forma da lei, durante
todo o horério de funcionamento. Em casos de auséncia ou impedimento do responsavel titular
ou em estabelecimentos com amplo hordrio de funcionamento, serd necessario manter farma-
céuticos substitutos, em quantidade necesséria, para garantir a presenca deste profissional em
todo o horério de funcionamento.

Nesse material, para facilitar a construcao do texto que se refere a parte técnica, adotaremos
como nomenclatura a farmacia do tipo | (farmécia sem manipulacao ou drogaria) sendo denominada
como drogaria e a farmacia do tipo Il (farmacia com manipulacdo) como farmacia.

Resumidamente, a atividade de farmacia € mais ampla que a drogaria, pois engloba toda
a atividade da drogaria e também os laboratérios para a manipulagao de férmulas.

Aspectos comuns para farmacias e drogarias
(farmacias sem manipulacao)

As boas praticas a serem seguidas nos estabelecimentos drogaria e farmacia foram estabele-
cidas pela Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitaria (Anvisa) por meio da publicacao da Resolucéo
da Diretoria Colegiada (RDC) n° 44 de 17 de agosto de 2009.

Ha, também, regulamentacao da atividade do farmacéutico nesses estabelecimentos pelo
Conselho Federal de Farmacia (CFF), conforme descrito a seguir:
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Resolucdo CFF 357 de 20 de abril de 2001 - Aprova o regulamento técnico das Boas Préticas
de Farmacia.

Assim, o empresario e os farmacéuticos que forem atuar no ramo de drogarias e farmacias
devem estar cientes dessas normas, pois o estabelecimento apenas podera funcionar se tais
exigéncias sanitarias forem cumpridas. E importante também conhecer que ha um Cédigo
de Etica que regulamenta a atividade do farmacéutico: trata-se da Resolucdo CFF 596/14.

Conforme prevé a Lei n® 13.021/14, o farmacéutico e o proprietério do estabelecimento agirao
sempre solidariamente, realizando todos os esforcos para promover o uso racional de medica-
mentos. O proprietario da farmacia nao podera desautorizar ou desconsiderar as orientagoes
técnicas emitidas pelo farmacéutico e é responsabilidade do estabelecimento fornecer condigdes
adequadas para perfeito desenvolvimento das atividades profissionais do farmacéutico.

As farmacias e drogarias serdo obrigadas a fazer plantao, pelo sistema de rodizio, para atendimen-
to ininterrupto a comunidade, consoante normas a serem baixadas pelos Estados, Distrito Federal
e municipios. Verifiqgue se no seu municipio ha alguma regulamentacao a respeito dos plantoes.

E vedado utilizar qualquer dependéncia da farmécia ou da drogaria como consultério ou qualquer
outro fim diverso do licenciamento. O acesso as instalacdes das farmacias e drogarias deve ser
independente de forma a ndo permitir a comunicagao com residéncias ou qualquer outro local
distinto do estabelecimento.

A drogaria nao faz manipulacéao de férmulas magistrais e oficinais, sendo inclusive proibida
a intermediacao de féormulas entre drogarias e farméacias, mesmo que sejam estabelecimentos
(filiais ou matriz) de uma mesma empresa.

E permitida as farmécias e drogarias a comercializacdo de medicamentos, plantas medicinais,
drogas vegetais, cosméticos, perfumes, produtos de higiene pessoal, produtos médicos e para
diagnéstico in vitro. Também esta previsto o comércio de alguns alimentos para fins especiais.
A regulamentacao sobre os produtos permitidos de serem comercializados em drogarias e farmacias,
além dos medicamentos, consta publicada na Lei Estadual n° 12.623 de 25 de junho de 2007 e pela
Anvisa em sua Instrugao Normativa n° 9 de 17 de agosto de 2009.

A legislacao prevé ainda que todos os produtos
industrializados que sao comercializados em
farmaécias devem estar regulares junto aos
6rgaos sanitarios, ou seja: devem possuir
registro, cadastro ou notificacao, conforme
a categoria do produto em questao.

Conforme prevé a RDC 44/09, as
farmaécias e drogarias poderao prestar
servicos farmacéuticos tais como a
atencao farmacéutica e perfuracao
de I6bulo auricular para colocacgéo de
brincos. A prestacao de servico de
atencdo farmacéutica compreende
a atencdo farmacéutica domiciliar, a
afericao de parametros fisiolégicos e
bioquimicos (presséao arterial e glicemia,
respectivamente) e a administracado de
medicamentos (via injetavel e inalatoria).
Para realizar tais servicos o estabelecimento
deve estar devidamente licenciado para estas
atividades pela Vigilancia Sanitaria no municipio.
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Poderao as farmécias de qualquer natureza dispor, para
atendimento imediato a populacao, de medicamentos, va-
cinas e soros que atendam o perfil epidemiolégico de sua
regiao demogréafica.

Caso a drogaria ou a farmacia tenham interesse em
comercializar medicamentos contendo substancias sujei-
tas ao controle especial da Portaria SVS/MS n°® 344/98,
deverd primeiramente solicitar licenga para essa atividade
junto a Vigilancia Sanitaria do municipio, bem como pos-
suir local ou armario com chave para armazenamento das
matérias-primas controladas e também dos medicamentos
gue as contenham, sob a responsabilidade exclusiva do
farmacéutico.

Também os medicamentos antimicrobianos possuem um
controle mais rigido previsto em legislagao sanitaria, sendo
obrigatéria a retencao da segunda via da receita no momento
da dispensacao e controle de estoque.

E necessario o controle das entradas (aquisicées mediante
nota fiscal) e saldas (dispensacao ao consumidor final, per-
das e outros) de insumos e medicamentos que contenham
antimicrobianos e substancias sujeitas ao controle especial
da Portaria SVS/MS n°® 344/98, por meio de escrituracao
eletrénica via Sistema Nacional de Gerenciamento de Pro-
dutos Controlados (SNGPC). Para tanto, obrigatoriamente as
farmécias devem contar com um sistema de gerenciamento
de estoque informatizado adequado aos critérios da Anvisa.

De acordo com a RDC 44/09, as farméacias e drogarias
abertas ao publico, com farmacéutico presente durante todo
o horéario de funcionamento, poderao realizar dispensacao
de medicamentos solicitados por meio remoto (telefone, fax
e internet).

Para a dispensacao remota de medicamentos sujeitos
a prescricao médica é imprescindivel a apresentacao e a
avaliacdo da receita pelo farmacéutico. Nao é permitida
a dispensacao remota de medicamentos sujeitos a controle
especial da Portaria SVS/MS n°344/98. O site das farmacias e
drogarias para o recebimento de pedidos pela internet devera
ser registrado no dominio “com.br”, devendo ainda constar
de sua péagina inicial as seguintes informagoes:

v/ Razao social e nome fantasia da farmacia/drogaria,
com o seu CNPJ, endereco, horario de funcionamento
e telefone;

v/~ Nome e numero da inscricdo no Conselho do farma-
céutico responsavel técnico;

v/ Licenca ou alvara sanitario expedido pela Vigilancia
Sanitaria municipal ou estadual;
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v/ Autorizacao de funcionamento expedida pela Anvisa, e autorizacao especial de funcionamento
para farmacias, quando for aplicavel;

v/ Link direto com informacoes sobre:

a. Nome e nimero de inscricdo no Conselho do farmacéutico que estiver atendendo;
b. Mensagem de alerta e recomendacoes sanitarias determinadas pela Anvisa;

c. Condigao de que os medicamentos sob prescricao sé sejam vendidos com a apresentacao
prévia da receita, e qual o meio para seu envio (fax, e-mail ou outros).

Estdo proibidas as propagandas, imagens, publicidades e promogao de medicamentos de venda
sob prescricao médica nos sites das farmacias e drogarias.

A publicidade e propaganda de medicamentos realizadas pela farmacia ou drogaria, inclusive no
site, devem respeitar as regras impostas pela legislacdo que regulamenta esse assunto - a RDC
96, de 17 de dezembro de 2008. As propagandas nao podem induzir um uso indiscriminado de
medicamentos e essa norma da Anvisa estabelece regras de como devem ser elaboradas.

Outra questao fundamental quando se fala em dispensacdo de medicamentos solicitados por
via remota é o servico de transporte até seus consumidores finais, o qual serd sempre de respon-
sabilidade da farmacia ou drogaria que realizar essa modalidade de dispensacao. Neste sentido,
essas farmacias e drogarias deverao manter Procedimentos Operacionais Padrao (POPs) contendo
as condicdes para o transporte, que deverao ser incluidos na rotina de trabalho dos funcionarios
dessa éarea. E prevista também a terceirizacdo do servico de transporte por meio da contratacao
de transportadoras devidamente licenciadas e autorizadas a realizar transporte de medicamentos.

Licenca de Funcionamento

O comércio de drogas, medicamentos, insumos farmacéuticos e correlatos sera exercido
somente por empresas e estabelecimentos licenciados pelo érgao sanitédrio competente dos
Estados, do Distrito Federal, em conformidade com a legislagao local baixada pelos mesmos,
respeitadas as disposicdes da Lei n°® 5.991/73 e Lei n°® 13.021/14.

O pedido da licenga sera acompanhado dos seguintes documentos:

v/ Prova de constituicdo da empresa;
v/ Prova de relacdo contratual entre a empresa e seu responsavel técnico, quando for o caso;

v/ Prova de habilitacao legal do responséavel técnico, expedida pelo Conselho Regional de Farmacia
(Certidao de Regularidade Técnica).

Sao condicoes para licenca:

v/ Localizagao conveniente sob o aspecto sanitério;

v/ Instalagdes independentes e equipamentos de acordo com os requisitos técnicos adequados;
v/ Assisténcia de farmacéutico em periodo integral.

Orientamos verificar eventuais exigéncias especificas que a Vigilancia Sanitaria municipal possa
estabelecer, como o preenchimento de formulérios e protocolos.
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Instalacoes

Segundo a legislagao vigente, as farmécias e drogarias devem ser localizadas, projetadas,
dimensionadas, construidas ou adaptadas com infraestrutura compativel as atividades a serem
desenvolvidas, possuindo ambientes para:

v/ Atividades administrativas;

v/ Recebimento;

v/ Armazenamento dos produtos;
v/ Dispensacao de medicamentos;

v/ Deposito de material de limpeza e sanitario.

No caso das farmacias, além dos ambientes descritos acima, ha outras exigéncias, conforme
sera descrito mais adiante.

As areas internas e externas devem permanecer em boas condicoes fisicas e estruturais,
de modo a permitir a higiene e a nao oferecer risco ao usudrio e aos funcionarios.

As instalagdes devem possuir superficies internas (piso, paredes e teto) lisas e impermeaveis,
em perfeitas condicoes, resistentes aos agentes sanitizantes e facilmente lavaveis. Os ambientes
devem ser mantidos em boas condicdes de higiene e protegidos contra a entrada de insetos, roe-
dores ou outros animais. As condicdes de ventilacao e iluminacao devem ser compativeis com
as atividades desenvolvidas em cada ambiente.

O estabelecimento deve possuir equipamentos de combate a incéndio em quantidade suficiente,
conforme legislacao especifica.

O programa de sanitizacao, incluindo desratizacao e desinsetizacao, deve ser executado
por empresa licenciada para este fim perante os érgaos competentes.

O sanitario deve ser de facil acesso, possuir pia com dgua corrente e dispor de toalha de uso
individual e descartavel, sabonete liquido, lixeira com pedal e tampa.

Deve ser definido local especifico para guarda dos pertences dos funcionarios no ambiente
destinado as atividades administrativas. As salas de descanso e refeitério, quando existentes,
devem estar separadas dos demais ambientes.

O estabelecimento deve ser abastecido com &gua potéavel e, quando possuir caixa d'agua
propria, a mesma deve estar devidamente protegida para evitar a entrada de animais de qualquer
porte, sujidades ou quaisquer outros contaminantes, devendo definir procedimentos escritos para
a limpeza da caixa d'dgua e manter os registros que comprovem sua realizagao.

O ambiente destinado aos servigos farmacéuticos deve ser diverso daquele destinado a dispen-
sacao e a circulacdo de pessoas em geral, devendo o estabelecimento dispor de espaco especifico
para esse fim. O ambiente para prestacdo dos servicos que demandam atendimento individua-
lizado deve garantir a privacidade e o conforto dos usuarios, possuindo dimensdes, mobiliario e
infraestrutura compativeis com as atividades e servigos a serem oferecidos. O ambiente deve ser
provido de lavatério contendo adgua corrente e dispor de toalha de uso individual e descartavel,
sabonete liquido, gel bactericida e lixeira com pedal e tampa.

O acesso ao sanitario, caso exista, ndo deve se dar através do ambiente destinado aos servigos
farmacéuticos.

De acordo com o Cédigo Sanitario Estadual de Sdo Paulo, a farmacia ou drogaria deve possuir
uma area minima de 20 m? para a area de dispensacao. A sala para a realizacdo de servicos,
se houver, (como por exemplo a aplicacdo de injetaveis) deve possuir no minimo 3 m?.
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Em caso de duvidas quanto as questdes de instalagao da drogaria
ou farmécia, procure a Vigilancia Sanitaria de seu municipio,
que € o 6rgao responsavel por licenciar sua empresa para
o funcionamento quanto aos aspectos sanitarios.

Sao atribuicoes do responsavel legal do
estabelecimento, segundo a RDC 44/09:

l. Prover os recursos financeiros, huma-
nos e materiais necessarios ao funcionamento
do estabelecimento;

Il. Prover as condicoes necessarias para

o cumprimento da RDC 44/09, assim como
das demais normas sanitarias federais, es-
taduais e municipais vigentes e aplicaveis as
farmacias e drogarias;

[l. Assegurar as condicdes necessarias a
promocao do uso racional de medicamentos no
estabelecimento; e

V. Prover as condicdes necessarias para capaci-
tacéo e treinamento de todos os profissionais envolvidos
nas atividades do estabelecimento.

FARMACIA (com manipulacio)

As boas praticas a serem seguidas no estabelecimento farméacia foram estabelecidas pela
Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitaria (Anvisa) por meio da publicacao da Resolucao da Diretoria
Colegiada (RDC) n° 67, de 8 de outubro de 2007 e RDC n° 44, de 17 de agosto de 2009.

RDC 67/07 - dispde sobre boas praticas de manipulacao de preparacdes magistrais e oficinais
para uso humano em farmaécias.

RDC 44/09 - dispde sobre boas praticas farmacéuticas para o controle sanitario do funciona-
mento, da dispensacéo e da comercializacao de produtos e da prestacao de servicos farmacéuticos
em farmacias e drogarias e da outras providéncias.

H& regulamentacéao da atividade do farmacéutico nesses estabelecimentos pelo Conselho
Federal de Farmacia (CFF), conforme descrito abaixo:

Resolugcao CFF n° 467 de 28 de novembro de 2007 - define, regulamenta e estabelece as atri-
buicdes e competéncias do farmacéutico na manipulacao de medicamentos e de outros produtos
farmacéuticos.

Assim, a atividade de farmacia deve cumprir com o previsto na legislacao para as drogarias e
cumprir normas especificas para a manipulagado de medicamentos, sendo a principal delas a RDC
67/07.

A Lei 5.991/73 também prevé a manipulacao de formulas magistrais e oficinais homeopati-
cas. Na RDC 67/07, que trata das boas praticas de manipulagao em farmacia, hd uma parte que
descreve exclusivamente os critérios para a manipulagcdo homeopética. Dessa forma, é possivel a
montagem de uma farmacia que apenas manipule e dispense medicamentos homeopaticos, ou é
possivel trabalhar com medicamentos alopaticos e homeopéaticos num mesmo estabelecimento,
seguindo os critérios previstos na legislacao vigente.
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A legislacao que trata das boas praticas de manipulacdo em farmacias (RDC 67/07) descreve
os tipos de manipulacdo que podem ser realizados no estabelecimento farmacia e os requisitos
Necessarios.

Instalacoes

Segundo a legislacédo vigente as farmacias devem ser localizadas, projetadas, dimensionadas,
construidas ou adaptadas com infraestrutura compativel as atividades a serem desenvolvidas,
possuindo, no minimo:

a. Area ou sala para as atividades administrativas e arquivos de documentacao;
b. Area ou sala de recebimento e armazenamento;

Area ou sala de controle de qualidade;

o

o

. Sala ou local de pesagem de matérias-primas, dotada de sistema de exaustao, com
dimensoes e instalagcdbes compativeis com o volume de matérias-primas a serem pesadas,
podendo estar localizado dentro de cada sala de manipulacao;

(1]

. Sala(s) de manipulagao (laboratorios);

=h

Area de dispensacao;

. Vestiario;

> @

Sala de paramentacao;

Sanitérios;

i. Area ou local para lavagem de utensilios e materiais de embalagem;
lc. Depdsito de material de limpeza.

As farmacias que mantém filiais devem possuir laboratérios de manipulacdo funcionando em
todas elas, ndo sendo permitidas filiais ou postos exclusivamente para coleta de receitas, podendo
porém centralizar a manipulacao de determinados grupos de atividades em sua matriz ou qualquer
de suas filiais.

As dreas internas e externas devem permanecer em boas condigdes fisicas e estruturais, de
modo a permitir a higiene e a nao oferecer risco ao usuario e aos funcionarios.

A area ou sala de armazenamento deve ter acesso restrito somente a pessoas autorizadas
e ter capacidade suficiente para assegurar a estocagem ordenada das diversas categorias de ma-
térias-primas, materiais de embalagem e de produtos manipulados, quando for o caso. Deve ser
mantida limpa, seca e em temperatura e umidade compativeis com os produtos armazenados.
Estas condicbes de temperatura e umidade devem ser definidas, monitoradas e registradas.

Deve dispor de &rea ou local segregado e identificado ou sistema para estocagem de matérias-
-primas, materiais de embalagem e produtos manipulados, reprovados, devolvidos ou com prazo
de validade vencido, em condicoes de seguranca.

A farmaécia deve possuir local para 0 armazenamento de produtos inflamaveis, causticos, corro-
sivos e explosivos, seguindo normas técnicas federais, estaduais, municipais e do Distrito Federal.

Devem existir laboratérios de manipulagao, com dimensoes que facilitem ao maximo a limpeza,
manutencao e outras operacoes a serem executadas; e totalmente segregados quando houver
manipulagao de:

v/ solidos;

v/ semissolidos e liquidos.

©



A manipulagao de substancias volateis, toxicas, corrosivas, causticas e irritantes deve ser
realizada em capelas com exaustao.

Os ralos devem ser sifonados e com tampas escamotedveis. A iluminacao e ventilacdo
devem ser compativeis com as operacoes e com 0s materiais manuseados.

As salas de descanso e refeitério, quando existentes, devem estar separadas dos demais
ambientes.

Em caso de duvidas quanto as questoes de instalagdo da farmacia, procure a Vigilancia Sanita-
ria de seu municipio, que é o 6érgao responsavel por licenciar sua empresa para o funcionamento
guanto aos aspectos sanitarios.

Sao atribuicdes da geréncia da farmécia, segundo a RDC 67/07:

a. Prever e prover os recursos financeiros, humanos e materiais necessarios ao funciona-
mento do estabelecimento;

b. Assegurar condicdes para o cumprimento das atribuicoes gerais de todos os envolvidos,
visando prioritariamente a qualidade, eficacia e seguranca do produto manipulado;

c. Estar comprometido com as atividades de boas praticas, garantindo a melhoria continua
e a garantia da qualidade;

d. Favorecer e incentivar programa de educacao permanente para todos os envolvidos
nas atividades realizadas na farmacia;

e. Gerenciar aspectos técnico-administrativos das atividades de manipulagéo;
f. Zelar para o cumprimento das diretrizes de qualidade;

g. Assegurar a atualizacdo dos conhecimentos técnico-cientificos relacionados com a
manipulagédo e a sua aplicacao;

h. Garantir a qualidade dos procedimentos de manipulacéao.

Preste muita atengao

H& muitas legislacdes que regulamentam a atividade desenvolvida pelas farmécias
e drogarias, especialmente com relagdo aos produtos e servigos que podem ser ofertados.
Nao deixe de consultar a Vigilancia Sanitaria de seu municipio, o Centro de Vigilancia
Sanitéaria (CVS), Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitaria (Anvisa) e o Conselho Regional
de Farmacia do Estado de Sao Paulo (CRF-SP).

O CRF-SP possui um setor especifico para esclarecer as duvidas dos farmacéuticos sobre
a legislacdo vigente. Assim, é importante aproveitar esse servico, ja que trata-se de informacoes
confidveis e embasadas para orientar a atividade da farméacia.

Na pagina 71 ha uma tabela para consulta contendo todos os documentos obrigatérios para
que uma farmécia ou drogaria possa funcionar.

Nao economize esforcos, colha todas as informacdes possiveis, faca seu plano de negdcios
e comece certo. Veja 0s enderecos Uteis na pagina 69 e 76.
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Formas de atuacao neste ramo de atividade

Se vocé pretende abrir uma farmacia, saiba que podera atuar com um ou mais socios,
ou individualmente, sem sécio.

Se vocé preferir assumir os riscos do negdcio sozinho, vocé deveréa se registrar como empre-
sario. Porém, se vocé optar por montar o empreendimento com outra pessoa, compartilhando os
riscos do negdcio, vocé devera constituir uma sociedade empresaria.

O registro como empresario ou o registro da sociedade empresaria devera ser feito na Junta
Comercial do Estado de Sao Paulo (Jucesp).

Ao atuar individualmente como empresario, vocé tera toda autonomia para tomar decisoes rela-
cionadas ao funcionamento da sua empresa, sem ter que submeté-las a apreciacdo de um socio.
Ocorre, porém, que a responsabilidade pelas obrigacdes assumidas pelo empresario é ilimitada.
Isto quer dizer que, caso a empresa nao tenha recursos suficientes para honrar seus compromissos
com os credores (Fisco, empregados, fornecedores, bancos etc.), o titular da empresa, no caso o
empresario, responde com seus bens particulares para suprir o valor restante da divida, mesmo
que este empresario tenha agido com cautela e boa-fé na condugéao dos negdcios de sua empresa.

Por outro lado, se vocé preferir atuar com um ou mais soécios para explorar a atividade, vocés
(os soécios) deverao constituir uma sociedade em que todos deverao contribuir com recursos
suficientes para que possam constituir a empresa e dar inicio as atividades. Neste caso, a socie-
dade empresaéria podera ser limitada. Alias, este tipo de sociedade é a preferida pelas pequenas
empresas, pois 0s socios nao respondem com seus bens pessoais caso a empresa Nao possua
patrimdnio suficiente para honrar seus compromissos. Entretanto, se os sécios tomarem decisdes
contrarias ao interesse da sociedade, ou que prejudiquem interesse de terceiros, neste caso po-
derao responder com seus bens pessoais para cobrir 0s prejuizos causados.

O novo Caddigo Civil dispde claramente sobre o dever dos sdcios de exercer suas funcdes com
responsabilidade, assim como costumam empregar na administragédo de seus proprios negocios.
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Empresario e Sociedade Empresaria
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A Sociedade Empresaria tem por objeto o exercicio de atividade propria de empresario
e é sujeita a registro, devendo ser inscrita na Junta Comercial do respectivo Estado.

Deste modo, Sociedade Empresaria é aguela em que duas ou mais pessoas exercem pro-
fissionalmente atividade econémica, organizados em estabelecimento proprio e adequado para
a producao ou circulacao de bens ou de servigos.

Vocé se lembra da figura da firma individual? Ndo? Pois bem, eram as pessoas que atuavam
individualmente, e sem sécio, somente para exercer atividades relacionadas a industria ou ao co-
meércio. Com o novo Cédigo Civil, a firma individual deu lugar ao empresério, com a diferenca que
este, agora, também podera atuar como prestador de servigos, além das atividades de indUstria
e COmercio.

SOCIEDADE EMPRESARIA:

O conceito de Sociedade Empresaria também ¢é fornecido pelo novo Cédigo Civil em seu
artigo 982:

“A Sociedade Empreséria tem por objeto o exercicio de ATIVIDADE PROPRIA DE

EMPRESARIO sujeito a registro, inclusive a sociedade por acdes, independentemente
de seu objeto, devendo inscrever-se na Junta Comercial do respectivo Estado”.

Para melhor compreensao do que vem a ser empresario e sociedade empreséria, faz-se
necessario conferirmos os conceitos trazidos pelo novo Codigo Civil Brasileiro, que esta em vigor
desde janeiro de 2003.
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Farmacia e Drograria

EMPRESARIO:

O conceito de empresario encontra-se previsto no artigo 966 do novo Caédigo Civil:

E EMPRESARIO quem exerce profissionalmente ATIVIDADE ECONOMICA OR-

GANIZADA para a PRODUCAO OU CIRCULACAO DE BENS OU DE SERVICOS.

Idade minima para ser empresario

Com o advento do novo Codigo Civil, a capacidade civil para ser empresario passou de 21 anos
para 18 anos. A idade para emancipacdo do menor também foi reduzida e agora podera se dar
entre 16 e 18 anos. Lembramos que podem exercer a atividade de empresario os que estiverem
em pleno gozo da capacidade civil e ndo forem legalmente impedidos.




Codigo de Defesa do Consumidor

As empresas que fornecem servicos e produtos para 0 mercado de consumo devem obser-
var as regras de protecao ao consumidor, estabelecidas pelo Cédigo de Defesa do Consumidor
(CDC). O CDC foi instituido pela Lei n° 8.078, de 11 de setembro de 1990, para regular a relacao de
consumo em todo o territério brasileiro, buscando equilibrio entre consumidor e fornecedor, seja
reforcando a posigao do primeiro, seja limitando certas praticas abusivas impostas pelo segundo.

E importante que vocé saiba que o CDC somente se aplica as operacdes comerciais em que
estiver presente a relagao de consumo, isto é, nos casos em gque uma pessoa (fisica ou juridica)
adquire produtos ou servicos como destinatario final. Melhor dizendo, é necessério que em uma
negociacao estejam presentes o fornecedore o consumidor, e que o produto ou servigo adquirido
satisfaca as necessidades préprias do consumidor, na condicdo de destinatério final. Portanto,
operacdes ndo caracterizadas como relacao de consumo nao estao sob a protecao do CDC, como
ocorre, por exemplo, nas compras de mercadorias para serem revendidas por sua empresa. Observe
que nessas operacoes, as mercadorias adquiridas se destinam a revenda e nao ao consumo de sua
empresa. Tais negociacoes sédo, dessa forma, reguladas pelo Cédigo Civil Brasileiro e legislacoes
comerciais especificas, e nao pelo CDC.

A fim de cumprir as metas definidas pelo CDC, vocé deverd conhecer bem algumas regras
que sua empresa devera atender, tais como: forma adequada de oferta e exposicao dos produtos
destinados a venda, fornecimento de orcamento prévio dos servicos a serem prestados, clausulas
contratuais consideradas abusivas, responsabilidade dos defeitos ou vicios dos produtos e servicos,
0s prazos minimos de garantia e a devida cautela ao fazer cobrangas de dividas.

Portanto, fique atento ao CDC. Ele estabelece uma série de direitos e obrigacdes ao fornecedor
e ao consumidor. O Sebrae-SP dispde de informativos e palestras que tratam do assunto, orien-
tando-o na adogao de praticas preventivas que visam evitar que sua empresa tenha problemas
com clientes.
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A escolha do ponto para abertura da empresa

Antes de alugar um imodvel para abertura e montagem de sua farmacia, vocé devera observar
0s seguintes detalhes:

a.

Certifique-se de que o imével em gquestao atende as suas necessidades operacionais
quanto a localizacao, capacidade de instalacéo, caracteristicas da vizinhanca - se é atendido
por servicos de agua, luz, esgoto, telefone etc. Veja, ainda, se o local é de facil acesso,
se possui estacionamento para veiculos, local para carga e descarga de mercadorias e se
possui servicos de transporte coletivo;

. Cuidado com imdveis situados em locais sujeitos a inundacdes ou proximos as zonas

de risco. Consulte a vizinhanca a respeito;

. Verifique se o0 imovel estéa legalizado e regularizado junto aos érgaos publicos municipais

que possam interferir ou impedir sua futura atividade;

. Confira a planta do imoével aprovada pela Prefeitura e veja se ndo houve nenhuma

obra posterior, aumentando, modificando ou diminuindo a area primitiva, que devera estar
devidamente regularizada;

Verifigue também na prefeitura:

v/ Se o imdvel estd regularizado, ou seja, se possui Habite-se;

v/ Se as atividades a serem desenvolvidas no local respeitam a Lei de Zoneamento
do municipio, pois alguns tipos de negdcios ndo sao permitidos em qualquer bairro;

v/ Se os pagamentos do IPTU referente ao imdével encontram-se em dia;

v/ No caso de serem instaladas placas de identificacao do estabelecimento, sera neces-
sario verificar o que determina a legislacao local sobre o seu licenciamento.
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Corpo de Bombeiros - vistoria do imovel
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Atendendo aos convénios com os municipios, toda edificacdo no
Estado de Sao Paulo, s consegue o Habite-se da prefeitura se possuir a
aprovacao do Corpo de Bombeiros.

Esta aprovacao é baseada na andlise prévia do projeto do edificio, onde
sao exigidos niveis minimos de seguranca, previsao de protecao contra
incéndio na estrutura do edificio, rotas de fuga, equipamentos de combate
a incéndio e outros.

Contrato de locacao comercial

Neste item apontamos as principais providéncias que vocé devera observar antes de alugar
um imaével para instalar sua empresa.

Contrato de locacao: € o instrumento juridico celebrado entre locador e locatério que estabe-
lece regras claras e objetivas para o locatéario receber e utilizar o imével cedido pelo locador, sob
determinadas condicdes, mediante o pagamento de um aluguel.

Partes contratantes: no contrato de locacdo temos, de um lado, o locador e, de outro, o locatario.
Locador: é o proprietario que da seu imoével em locacao, ou seu representante.
Locatario ou inquilino: é a pessoa que recebe o imével em locacéo.

Clausulas do contrato: no contrato de locagdo devera constar: a qualificacao das partes, o
objeto, o valor do aluguel, o indice de reajuste, duracao da locagéo, forma e local de pagamento
do aluguel e outras disposicoes referentes a garantia locaticia, benfeitorias a serem realizadas no
imovel pelo inquilino, multa e juros que incidirdao em caso de atraso no pagamento do aluguel,
obrigacdes do locador e do locatario etc.
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Farmacia e Drograria

LEMBRE-SE: estas clausulas deverao ser previamente discutidas e avaliadas pelas

partes. Leia o contrato atentamente.

Na fase de vistoria do imével, € verificado no local o atendimento as exigéncias feitas pelo Corpo
de Bombeiros quando da analise do projeto.

Documentacao: exija do locador, ou de seu representante, a documentacao atualizada com-
probatoria de propriedade do imével expedida pelo Cartério de Registro de Imdveis.

Prazo do contrato: muita atencao neste ponto! Vocé deverad negociar um prazo de locagéao
do imodvel que seja compativel com o retorno do seu investimento. Saiba que apds o término do
prazo de locacéo, o locador podera pedir a restituicdo do imével. O locador ndo esta obrigado a
prorrogar o prazo da locacao e, caso o imével nao seja desocupado, ele podera ingressar com agao
de despejo. Porém, segundo o artigo 51 da Lei n°8.245/1991, nas locacdes de imoveis destinados
ao comeércio, o locatario tera direito a renovacao do contrato, por igual prazo, por meio de acao
renovatoria, desde que, cumulativamente, preencha os requisitos presentes na lei.

Laudo de vistoria: Verifique o estado de conservacao do imdvel, tire fotos e fagca um relatério
de vistoria juntamente com o locador e assinem. Nao deixem de relacionar tudo que se encontra
no imovel: aparelho de telefone, torneiras, chaves, portas, janelas, luminarias, mesas, vasos, ar-
marios, entre outros.

Caso seja necessario reformar o imdével para adequa-lo as atividades de sua empresa, verifique
se sao obras que impliguem na seguranca do imoével e se sao benfeitorias que requerem autori-
zagao expressa (por escrito) do proprietario.

Processo de abertura de empresa

Apbs escolher o imoével mais adequado as suas necessidades e firmado o contrato de locacao
comercial com o locador, vocé precisara constituir a sua empresa. Como visto, anteriormente, vocé
podera atuar como empresario (sem soécio), ou como Sociedade Empreséria (caso vocé prefira atuar
com um ou mais sécios). O processo de abertura de empresa € um pouco complexo, pois exige
analise e registro por parte de varios 6rgaos publicos. Para tanto, sugerimos que vocé busque
o auxilio de um contabilista.
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Vejamos agora os procedimentos necessarios, comegando pelo processo de abertura e legali-
zacao de uma sociedade empresaria €, em seguida, sobre o registro de empresario.

CONSTITUICAO DE SOCIEDADE EMPRESARIA
1° passo - a escolha do tipo societario:

A legislacao brasileira estabelece cinco tipos possiveis de sociedade empresaria: dentre as
quais a Sociedade Empresaria:

Sociedade em Nome Coletivo )
Sociedade em Comandita Simples

Sociedade em Comandita Por Agoes

Sociedade Anbnima

Sociedade Limitada W,

As sociedades Andnima e Limitada sao as mais comuns no Brasil em virtude da responsabili-
dade dos sécios em relacao as obrigacoes assumidas pela empresa ser limitada. Os demais tipos
societarios possuem socios que respondem ilimitadamente pelas obrigacdes sociais, portanto,
nao sao aconselhaveis.

A Sociedade Andnima é mais adequada aos grandes empreendimentos (grandes empresas),
nao sendo um tipo societario recomendado as pequenas empresas devido a rigidez de suas re-
gras regulamentadoras. A melhor opgao para a pequena empresa, sem ddvida nenhuma, é o tipo
Sociedade Limitada, uma vez que possui regras mais simples que as demais, além de preservar
melhor a figura dos socios.

2° passo - 0 nome da empresa:

O passo seguinte é a escolha do nome da empresa. Dependendo do tipo de sociedade esco-
lhida, o nome da empresa pode ser em forma de denominagao social ou firma.

A Sociedade Limitada pode adotar tanto firma, quanto denominagao social, porém, ao final do
nome, devera constar a palavra Limitada ou sua abreviatura Ltda. A omisséao desse termo (Limita-
da ou de sua abreviatura) determina a responsabilidade solidaria e ilimitada dos administradores.

A firma serd composta com o nome de um ou mais socios, desde que pessoas fisicas, de modo
indicativo da relagédo social.

Ex.: José Terra e Luis Marte Farmacia Ltda.

A denominacao deve designar o objeto da sociedade, sendo permitido nela figurar o nome de
um ou mais soécios.

Ex.: Cura Dores - Farmacia Ltda.

Ainscricao do nome da empresa (firma ou denominacéao social) no respectivo érgao de regis-
tro (Junta Comercial), assegura o seu uso exclusivo, no mesmo ramo de atividade, nos limites
do respectivo Estado em que a empresa for registrada. Entretanto, caso vocé queira estender
a protecao e o uso com exclusividade do nome (marca) de sua empresa para todo o territério
nacional, vocé devera requerer o registro no Instituto Nacional de Propriedade Industrial (INPI).

Escolhido o nome da empresa, é preciso fazer o pedido de busca na Junta Comercial para veri-
ficar se ndo ha outra sociedade registrada com o mesmo nome. Esta busca é realizada mediante
0 pagamento de uma taxa. E muito importante também que vocé faca uma pesquisa no INPI para
saber se existe alguma marca registrada com nome semelhante ao de sua empresa.
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3° passo - providenciar os seguintes documentos:
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v/ Fotocépia do IPTU do imével onde sera a sede da empresa;

v/ Contrato de locagao registrado em cartério (se o imével for alugado), ou declaracao do proprie-
tario (quando o imével for cedido);

v/ Fotocépia autenticada do RG e CPF/MF dos sécios;

\

Fotocopia autenticada do comprovante de endereco dos sécios;

v/ Verificar as exigéncias do Conselho Regional quanto a elaboracdo do contrato social, espe-
cialmente sobre formacgéo societéria e responsabilidades técnicas.

4° passo - contrato social:

Para o registro da sociedade, € preciso elaborar e apresentar o contrato social da empresa
na Junta Comercial. Esse contrato representa para a empresa (pessoa juridica) o mesmo que a
certiddo de nascimento representa para pessoas fisicas. Neste contrato devem estar previstas as
cladusulas exigidas pela legislagao em vigor, que estabelecem as regras a serem observadas pelos
socios, inclusive os direitos e deveres de cada um. Recomendamos que ele seja elaborado por
um advogado, entretanto muitos contabilistas possuem modelos para esse fim. Ao final, o
contrato deve ser assinado por um advogado, exceto no caso de microempresas ou empresas
de pequeno porte, nos termos da Lei Complementar n® 123/2006.

Clausulas necessarias de um contrato social:
a. Tipo societério;
b. Qualificacao completa dos sécios;

Endereco completo da empresa;

e o

Nome empresarial (firma ou denominacéo social);

e. Objeto social (indicacao da atividade da empresa);

=h

Capital social (¢ a quantia necessaria, representada por bens ou dinheiro, para que a
empresa possa iniciar suas atividades);

g. Valor da quota de cada socio no capital social;
h. Responsabilidade limitada dos sécios;
i. Forma de convocacao das reunides ou assembleias;

J. Nomeacao do administrador e seus poderes (no préprio contrato social ou em documento
separado);

lc. A participacédo de cada sécio nos lucros e nas perdas;
I. Exclusao ou falecimento de sécio;
m.Regulamentar a cessao de cotas sociais;

n. Foro de eleicao (indicacdao do juizo em que devera ser resolvida qualquer controvérsia
referente ao contrato social);

0. Prazo de duracdo da empresa.

Para obter informagdes complementares, consulte os técnicos do Sebrae-SP ou solicite publi-
cagoes sobre este assunto. Acesse também o site do Departamento de Registro Empresarial
e Integracao (DREI), érgéao subordinado a Secretaria da Micro e Pequena Empresa.
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5° passo - orgaos de registro:
Registro na Junta Comercial:

O registro da sociedade empresaria é feito na Junta Comercial e deve seguir os seguintes
passos: apos escolher o nome da empresa, realizar a busca do nome e providenciar a documen-
tacao mencionada, vocé devera providenciar 4 (quatro) vias de igual teor do contrato social, com
todas as folhas rubricadas e as Ultimas folhas assinadas pelos sécios, testemunhas e advogado
(micro ou peguenas empresas estdo dispensadas da assinatura de um advogado, conforme
anteriormente mencionado).

Em seguida, o contrato social deveréa ser entregue na Junta Comercial, juntamente com os demais
documentos exigidos pelo 6rgao.

No Estado de Sao Paulo, a Junta Comercial (Jucesp) traz em seu site todas as informacoes
e documentos necessarios para se constituir uma empresa, sendo 0s manuais relativos a cada
um dos tipos societarios disponibilizados no site da Jucesp.

Para mais informagdes, consulte o site da Junta Comercial de Sao Paulo. Caso nao seja possivel
acessar o site, dirija-se ao posto da Junta Comercial mais préximo.

Receita Federal (Cadastro Nacional da Pessoa Juridica - CNPJ):

Todas as pessoas juridicas, inclusive as equiparadas (empresario e pessoa fisica equiparada
a pessoa juridica), estao obrigadas a se inscrever na Receita Federal. Todas as informacoes
e documentacao necessarias ao cadastro podem ser obtidas no site da Receita Federal.

Caso nao seja possivel acessar o site, dirija-se pessoalmente ao posto da Secretaria da Receita
Federal mais proximo.

Secretaria da Fazenda do Estado de
Sao Paulo

O fato de sua farméacia realizar vendas
de mercadorias faz com que ele seja con-
tribuinte do ICMS e, consequentemente,
estd obrigado a se registrar na Secreta-
ria da Fazenda de Sao Paulo. Saiba que
para este registro seré necessario que
vocé indique o numero de registro no
Conselho Regional de Contabilidade
(CRC) do contabilista responsavel.

O registro na Secretaria da Fa-
zenda, para obtencao da Inscricao
Estadual (IE) destinada aos contri-
buintes do ICMS, deve ser feito
junto ao Posto Fiscal Eletrénico da
Secretaria da Fazenda do Estado
de Sao Paulo via internet.

Caso nao seja possivel acessar
0 site, compareca ao posto da Secretaria
da Fazenda mais préoximo.
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Farmacia e Drograria

IMPORTANTE

Cadastro Sincronizado de Contribuintes da Receita Federal e da Secretaria da Fazenda do
Estado de Sao Paulo (CNPJ e L.E.)

Desde 20/03/2006, foi implementada a sincronizagao do Cadastro Nacional da Pessoa Juridica
(CNPJ) e do Cadastro de Contribuintes do ICMS (l.E.), prevista no convénio celebrado entre
a Secretaria da Fazenda do Estado de Sao Paulo e a Receita Federal.

Aimplantacdo desse novo sistema significa uma entrada Unica de dados cadastrais e a simplifi-
cacao dos procedimentos para os contribuintes no ambito das duas administracoes tributarias.
Portanto, a partir dessa data, nos casos de inscrigao, alteracdo e baixa no CNPJ e na I|.E.,
os contribuintes e contabilistas deverao utilizar o Programa Gerador de Documentos (PGD),
disponivel no site da Receita Federal, e os contribuintes do ICMS do Estado de Sao Paulo
ficam dispensados do preenchimento da Deca Eletrénica.

Outras informagdes podem ser obtidas no site da Secretaria da Fazenda do Estado de Sao Paulo.

Inscricao na prefeitura e Vigilancia Sanitaria

Consulte a prefeitura para obter informacdes sobre a inscricao da farmdcia no cadastro
de contribuintes e a Vigilancia Sanitaria para se informar sobre as exigéncias para a regularizacao
da atividade.

Registro no Conselho Regional de Farmacia do Estado de Sao Paulo (CRF-SP)

Conforme previsto na Lei 3.820/1960, as empresas e estabelecimentos que exploram servicos
para 0s quais sao necessarias atividades de profissional farmacéutico deverao provar, perante os
Conselhos Federal e Regionais, que essas atividades sao exercidas por profissionais habilitados e
registrados. Assim, a farmécia e a drogaria devem estar registradas no CRF-SP e comprovar que
possuem farmacéuticos devidamente inscritos no CRF-SP, que prestarao assisténcia farmacéutica
em todo o horéario de funcionamento dos estabelecimentos.

Para solicitar o registro no CRF-SP é necessério apresentar:

v/ Contrato social ou estatuto de constituicdo da empresa e alteracdes contratuais, se houver,
com a data de arquivamento na Jucesp;

v/ Ficha cadastral completa da Jucesp;
/" Requerimento de inscricdo da empresa ao CRF-SP (formulério especifico);
/" Requerimento de assuncéo de responsabilidade técnica (formulario especifico) com compro-

vacao do vinculo empregaticio.

A empresa deverd comprovar que a farmécia (ou drogaria) possui assisténcia farmacéutica
integral. Portanto, devera requerer a assuncao de um responsavel técnico farmacéutico e farma-
céutico(s) substituto(s) suficientes para cobrir todo o horario de funcionamento.

Para assuncao de farmacéutico responséavel e farmacéutico(s) substituto(s) no CRF-SP é ne-
cessario comprovar o vinculo empregaticio de cada profissional com a farmécia, que pode ser:

a. Soécio/proprietério;
b. Carteira de Trabalho e Previdéncia Social (CTPS);
c. Autbnomo.

Obs: o farmacéutico também podera ser contratado de empresas terceirizadas e cooperativas.
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Apods a anélise dos documentos apresentados, sendo o processo deferido, o CRF-SP emitira
a Certidao de Regularidade, que é o documento que comprova que o estabelecimento esta
regular perante o CRF-SP.
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A Certiddo de Regularidade é enviada via correio para a residéncia do farmacéutico responsavel
técnico pela farmacia. Apds o recebimento, o profissional devera levar esse documento para a
farmacia e afixa-lo em local visivel para fins de fiscalizacdo e comprovacéao da regularidade para
0s pacientes que utilizam os servicos da farméacia.

Registro de empresario

O interessado em obter personalidade juridica como empresario devera seguir 0S mesmos
passos relacionados no processo de constituicdo de uma sociedade empresaria. Entretanto, em
vez do contrato social, o interessado devera apresentar uma declaragéao prépria exigida pela Junta
Comercial.

A Junta Comercial do Estado de Sao Paulo (Jucesp) disponibilizou em seu site o programa
Cadastro Web, mddulo na internet, do sistema GCE-NET, em uso na Junta Comercial do Estado
de Sao Paulo. Com ele o usuéario pode, por meio das operacoes disponibilizadas pelo sistema,
constituir, alterar os dados ou encerrar uma empresa

(http://www.institucional jucesp.sp.gov.br/empresas_cadastro-web.php).

Caso nao seja possivel acessar o site da Jucesp, va pessoalmente ao posto da Junta Comercial
mais proximo.

Contratacao de empregado

Pode ser que vocé necessite contratar pessoas para auxilid-lo nos servicos essenciais de sua
empresa, tais como caixa, balconista, vendedores externos, compradores, faxineiras, vigilantes,
office-boy etc.

Para realizar estas e outras contratacoes vocé devera observar o que dispde a legislacao
em vigor.

Dependendo do tipo e da forma que os servicos forem prestados, vocé terd que contratar estes
auxiliares e colaboradores sob o regime da CLT (Consolidacao das Leis Trabalhistas), isto é, com
carteira de trabalho assinada. Neste caso, sera preciso registra-los com o salario mensal combi-
nado - nao podendo ser inferior ao piso salarial previsto pela Convencao Coletiva de Trabalho da
respectiva categoria sindical -, pagar o FGTS, férias, 13° salario, Descanso Semanal Remunerado
(DSR) etc.

Trata-se de uma auténtica relacdo de emprego, com vinculo empregaticio, em que figura de um
lado o empregador e de outro, 0 empregado.

Segundo a CLT, o vinculo empregaticio caracteriza-se pela relacao de trabalho na qual estao
presentes 0s seguintes elementos: subordinacao hierarquica, habitualidade (ndo eventualidade),
pessoalidade e onerosidade (pagamento de salario).

Subordinacao: ¢ a principal figura da relagcao de emprego. Na subordinacdo hieréarquica, o
empregador mantém o empregado sob suas ordens, distribuindo tarefas, modo de execucao etc.

Habitualidade: caracteriza-se pelo trabalho continuo, realizado por um mesmo trabalhador, de
forma habitual. E o trabalhador que se apresenta rotineiramente no local e horério estabelecido,

colocando-se a disposicao do contratante.
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Pessoalidade: configura-se a pessoalidade com a impos-
sibilidade do empregado se fazer substituir por outra pessoa.
Significa dizer que se o empregado ndo puder comparecer ao
trabalho, ndo podera enviar outra pessoa em seu lugar.

Salario: é a contraprestacao devida pelo empregador ao
empregado pelos servicos prestados por este em um determi-
nado tempo. Ou ainda, é o pagamento didrio, semanal, quinzenal
ou mensal feito pelo empregador pelos servicos prestados pelo
empregado.

Terceirizacao de servicos

Podemos conceituar a terceirizagdo como sendo a contrata-
cao feita por uma empresa (contratante), de servigos prestados
por uma outra pessoa (contratada), seja fisica (profissional aut6-
nomo) ou juridica (empresa especializada), para que esta realize
determinados servicos de apoio da contratante (atividade meio),
sem a existéncia dos elementos caracterizadores da relagao de
emprego: subordinacéo, habitualidade, pessoalidade e salario,
conforme visto anteriormente.

Atividades meio sdo todas aquelas ndo essenciais da
empresa, ou seja, aquelas que dao suporte as atividades
principais constantes em seus objetivos sociais. As atividades
principais estao descritas na clausula objeto do contrato social
das empresas e sao chamadas de atividades fim.

Neste sentido, a Justica Trabalhista firmou entendimento
de que a contratagao de méao de obra terceirizada gera vinculo
empregaticio sempre que 0s servicos repassados envolvam
a atividade fim da empresa contratante.

Lembramos que a contratacao de empregado de forma
irregular pode gerar grandes aborrecimentos a empresa em
questao, tais como:

v/ Reclamacéo trabalhista - em que o empregado podera
pleitear todos os direitos e encargos trabalhistas previstos
na CLT e outras leis pertinentes;

v/ Autuacao do Ministério do Trabalho e Emprego (MTE);
v/ Auséncia do seguro previdenciario em casos de acidentes.

Assim, vocé podera contratar empresas especializadas para
prestarem servicos de limpeza e vigilancia para farmécias. Veja
que os exemplos que mencionamos sao atividades que servem
de apoio aos objetivos sociais de sua empresa. Portanto, a
Farmacia COMERCIALIZA MEDICAMENTQOS, e esta é a sua
atividade fim. Desta forma, com a terceirizagdo das atividades
meio de sua empresa, vocé podera dedicar-se com mais afinco
nas atividades essenciais tipicas de sua farmécia. Mas lembre-
se, nesta relacdo nao podem existir os elementos caracteriza-
dores do vinculo empregaticio, pois esse é proprio da relacao
patrao-empregado, conforme demonstramos anteriormente.
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Tributacao e encargos sociais
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O sistema tributéario brasileiro estabeleceu 4 (quatro) modalidades diferentes de apuragéo
e recolhimento dos principais tributos federais aplicaveis as pessoas juridicas em geral. Vejamos
sucintamente estas modalidades.

a. Simples Nacional (Super Simples): Trata-se de um sistema que confere tratamento
tributério diferenciado, simplificado e favorecido, aplicadvel as microempresas (MEs) e as empresas
de pequeno porte (EPPs), nos termos da Lei Complementar n® 123, de 14 de dezembro de 2006
(conhecida por Lei Geral das ME e EPP). O Simples Nacional implica o recolhimento mensal,
mediante documento Unico de arrecadacao, dos seguintes tributos:

v/ Imposto sobre a Renvda da Pessoa Juridica (IRPJ);

Imposto sobre Produtos Industrializados (IP1);

Contribuicao Social sobre o Lucro Liquido (CSLL);

Contribuicao para o Financiamento da Seguridade Social (COFINS);
Contribuicdo para o PIS/Pasep;

Contribuicdo para a Seguridade Social (cota patronal);

S SN SN SN N SN

Imposto sobre Operacoes Relativas a Circulagcao de Mercadorias e Sobre Prestagcoes
de Servicos de Transporte Interestadual e Intermunicipal e de Comunicacéo (ICMS);

v/ Imposto sobre Servicos de Qualquer Natureza (ISS).

* Nota:

1. O recolhimento na forma do Simples Nacional ndo exclui a incidéncia de outros tributos
nao listados acima, conforme o artigo 13, § 1° da Lei Complementar 123/20086.

2. Mesmo para os tributos listados acima, ha situacbes em que o recolhimento dar-se-a
a parte do Simples Nacional.

Vale lembrar ainda que a Lei Geral estabelece normas gerais relativas as MEs e EPPs no ambito
dos Poderes da Unido, dos Estados, do Distrito Federal e dos municipios, abrangendo nao sé
o regime tributario diferenciado (Simples Nacional ou Super Simples), como também aspectos
relativos as licitacoes publicas e relacdes de trabalho, ao estimulo ao crédito, a capitalizacao
e a inovagao, ao acesso a justica, dentre outros.

As aliquotas do Simples Nacional constam nos Anexos | a V da Lei Geral, devendo ser aplicado
0 anexo Ou 0S anexos correspondentes as atividades exercidas pela empresa. A aliquota encontrada
serd aplicada sobre a receita bruta total mensal auferida (Regime de Competéncia) ou recebida
(Regime de Caixa), conforme opcao feita pelo contribuinte (base de célculo).

Saiba como determinar a aliquota acessando o site da Receita Federal do Brasil.

Sem duvida, o sistema Simples Nacional de tributacao tem se apresentado como a melhor opcéao
para as micro e pequenas empresas, tanto pela economia tributaria que proporciona, como tam-
bém pela simplificacdo do recolhimento dos tributos. Analise com seu contabilista e informe-se no
Sebrae-SP sobre a possibilidade de enquadramento de sua farmécia neste sistema de tributacéao.

A possibilidade de enquadramento da empresa no Simples Nacional depende de uma série
de fatores estabelecidos na lei, especialmente quanto aos tipos de servigos prestados, volume
da receita bruta, condicoes societérias etc.
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Farmacia e Drograria

ATENCAO: as empresas optantes pelo Simples Nacional, por determinacéo legal, ndo
fardo jus a apropriacdo, nem transferirdo créditos relativos a impostos e contribuicoes

abrangidos pelo Simples Nacional, tampouco poderao utilizar ou destinar qualquer valor a
titulo de incentivo fiscal, segundo a Resolugdo CGSN n° 4, de 30 de maio de 2007.

b. Lucro Arbitrado: trata-se de um mecanismo adotado pela autoridade tributaria que arbitra
a base de calculo do imposto das pessoas juridicas sempre que estas deixam de cumprir suas
obrigacdes acessorias (escrituracao, por exemplo). Desta forma, esta modalidade nao se apresenta
como opgao comum a ser adotada por sua farmacia.

Ha também outras duas opcoes para sua farmécia apurar o imposto de renda devido, quais
sejam, Lucro Real ou Lucro Presumido.

IRPJ - Imposto de Renda das Pessoas Juridicas

c. Lucro Real: ¢ o lucro liquido do periodo de apuracéao ajustado pelas adicoes, exclusoes
ou compensacoes estabelecidas em nossa legislagao.

Este sistema é o0 mais complexo de todos, entretanto, dependendo de uma série de fatores que
devem ser avaliados com seu contabilista, o lucro real pode ser a melhor opgao para a sua empresa.

Para se chegar ao tributo devido, a empresa devera aplicar a aliquota de 15% sobre a base
de calculo (que é o lucro liquido), conforme artigo 541 do Regulamento do Imposto de Renda
(Decreto n° 3.000, de 26 de marco de 1999).

Havera um adicional de 10% para a parcela do lucro que exceder o valor de R$ 20 mil, multi-
plicado pelo niumero de meses do periodo. O imposto podera ser determinado trimestralmente
ou anualmente. Neste Ultimo caso, o imposto devera ser recolhido mensalmente sobre a base de
célculo estimada.

d. Lucro Presumido: € o lucro que se presume por meio da receita bruta de vendas de mer-
cadorias e/ou prestacao de servicos. Trata-se de uma forma de tributacdo simplificada opcional,
utilizada para determinar a base de célculo do Imposto de Renda (IR) e da Contribuigcao Social
sobre o Lucro (CSLL) das pessoas juridicas que nao estiverem obrigadas a apuracao do lucro
real. No regime do lucro presumido a apuracao do imposto € feita trimestralmente.

A base de célculo corresponde a 1,6%, 8%, 16% ou 32% da receita bruta conforme a atividade
desenvolvida pela pessoa juridica. A aliquota é determinada em 15% a ser aplicada sobre a base
de calculo encontrada. Havera um adicional de 10% para a parcela do lucro que exceder o valor
de R$ 20 mil, multiplicado pelo nimero de meses do periodo.
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CSL - Contribuicao Social Sobre o Lucro

v/ Para as empresas que optantes pelo sistema do Lucro Presumido (regra geral).

CSL - Contribuicao Social Sobre o Lucro
Para as empresas optantes pelo sistema do Lucro Presumido (regra geral):

12% da receita bruta (industria e comércio)

Base de Calculo 32% da receita bruta (servigos)
9% — Apuracao trimestral

Aliguota:

v/ Para as empresas optantes pelo sistema do Lucro Real:
Base de Calculo: Lucro liquido.
Aliquota: 9%, podendo a apuracao ser trimestral ou anual. No caso de apuracao anual a
empresa recolherd com base em estimativa.

_/

A pessoa juridica que apurar anualmente o imposto sobre a renda com base no lucro real tam-
bém deve apurar a CSLL anualmente com base no resultado ajustado, em 31 de dezembro de
cada ano, sendo que os valores pagos mensalmente, no transcorrer do ano-calendario, podem
ser deduzidos do valor final.

PIS - Programa de Integracao Social

Base de calculo: faturamento bruto

Aliquota: 0,65% — Recolhimento Mensal — Formulario DARF — Cédigo 8109.
Empresas tributadas pelo Lucro Real: Aliquota de 1,65% — compensavel.

COFINS - Contribuicao para o Financiamento da Seguridade Social

Base de calculo: faturamento bruto

Aliquota: 3% — Recolhimento Mensal — Formulario DARF — Cédigo 2172.
Empresas Tributadas pelo Lucro Real: Aliquota de 76% — compensavel.

lICMS - Imposto Sobre Circulacao de Mercadorias e Prestacoes de Servicos de Transporte
Interestadual, Intermunicipal e Comunicacao.

Regra Geral: 18% - aliquota interna no Estado de Sao Paulo.

Atencao:

Alguns produtos ou servigos possuem aliquotas reduzidas ou diferenciadas, bem como alguns
produtos comercializados podem sujeitar-se ao regime tributario da substituicao tributaria. Desta forma,
recomendamos que vocé analise com o seu contabilista a aliquota correta. Vale dizer que o Estado
de Sao Paulo tem promovido alteracdes nas aliquotas, portanto, fique atento as possiveis mudancas.
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INSS - Previdéncia Social

v/ Valor devido pela empresa - 20% sobre a folha de pagamento de saléarios, pro-labore
e autbnomos;

v/ Contribuicao a terceiros (entidades): variavel, sendo, regra geral, 5,8%;

v/ S.AT - Seguro de Acidentes do Trabalho - aliquotas variam de acordo com a atividade da
empresa, de 1% a 3%.

v/ Valor devido pelo empresario e autonomo - a empresa também devera descontar e reter
na fonte 11% da remuneracédo paga devida ou creditada, a qualqguer titulo, no decorrer do
meés, ao autbnomo e empresario (sdcio ou titular), observado o limite maximo do salario de
contribuicéo. (O recolhimento do INSS serd feito através da Guia de Previdéncia Social - GPS).

ISS - Imposto Sobre Servicos
Regra geral:

Base de célculo: valor dos servigos

Aliquota: de 2% a 5% (verificar aliquotas da atividade na prefeitura local).
O municipio pode estabelecer valor fixo do ISS para servigos prestados sob a forma
de trabalho pessoal do préprio contribuinte (inclusive sociedades de profissionais).

OUTROS ENCARGOS E TAXAS DEVIDAS PELAS EMPRESAS EM GERAL:
TFE - Taxa de Fiscalizacao de Estabelecimento

Recolhimento anual - verificar junto a prefeitura o valor da taxa, pois ela varia anualmente de
acordo com a atividade.

FGTS - Fundo de Garantia do Tempo de Servico

Base de célculo: total das remuneragdes devida a cada trabalhador no més anterior ao deposito.

Aliquota de 8% sobre as remuneracdes mensais.

Contribuicao Sindical Patronal

A Contribuicao Sindical Patronal é devida pelas empresas em geral, em favor do sindicato
representativo da respectiva categoria. Se ndo houver sindicato da categoria, a contribuicao deve-
ra ser paga a federagéo correspondente. O valor da contribuicdo sindical patronal corresponde a
importancia proporcional ao capital social da firma ou empresa, registrado na Junta Comercial ou
Cartério das Pessoas Juridicas.

Ha entendimentos da Secretaria da Receita Federal do Brasil e do Ministério do Trabalho e
Emprego de que as empresas optantes pelo Simples Nacional ndo sdo obrigadas a recolher esta
contribuicdo. Entretanto os sindicatos questionam esses posicionamentos e realizam a cobranca.
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Contribuicao Sindical dos Empregados

Seu recolhimento é obrigatorio e o valor corresponde a um dia de salario por ano, cabendo ao
empregador realizar o desconto no més de marco e efetuar o recolhimento no més de abril de
cada ano em favor do respectivo sindicato da categoria profissional do empregado. Inexistindo
sindicato representativo, a contribuicao sera creditada a federacdo correspondente a mesma
categoria econdémica ou profissional.

Atencao:
Emissor de Cupom Fiscal - ECF

Conforme artigo 251 do RICMS/SP é obrigatério o uso de Equipamento Emissor de Cupom
Fiscal - ECF, por todo estabelecimento que efetue operacdo com mercadoria ou prestacdo de
servicos, cujo destinatario seja pessoa fisica ou juridica ndo contribuinte do imposto.

As empresas com receita bruta anual igual ou inferior a R$ 120 mil reais estdo dispensadas
da adogéao do ECF.

Atencao:
Existem projetos no sentido de obrigar todas as empresas, independentemente de seu fatura-
mento, a adotarem o ECF. Assim, consulte seu contabilista.

Obrigacoes acessorias

Saiba também que sua empresa devera cumprir ainda uma série de obrigacoes acessorias
exigidas pelas legislacdes fiscais, trabalhistas, previdenciarias e empresariais, tais como:

a. Escrituracao e registro dos livros fiscais e contabeis;
b. Levantar balancos patrimonial e de resultado econdmico;

Escriturar os livros empresariais;

o o

. Emissao de notas fiscais;

@

Emissor de cupom fiscal;

=h

Entrega da declaracao do Imposto de Renda da Pessoa Juridica;

. Entrega da Relacao Anual de Informacoes Sociais (RAIS);

5 @

. Entrega do Cadastro Geral de Empregados e Desempregados (CAGED),

Instituir o Programa de Prevencao a Acidentes (CIPA);

j. Realizar exames médicos nos empregados (PCMSO), anélise do Meio Ambiente do Trabalho
(PPRA), e elaborar relatorio final (PPP);

l. Livro de Inspecao do Trabalho;

I. Adotar livro, fichas ou sistema eletrénico para controle da jornada de trabalho.
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Ha varios motivos que podem levar uma empresa a encerrar suas atividades:
a. Final do prazo de duracao estipulado em contrato social;
b. Deliberacao dos sécios;

c. Falta de pluralidade de sécios (a continuidade da sociedade pressupode a existéncia
de dois ou mais sécios), nao reconstituida no prazo de 180 dias;

d. Extingao de autorizacdo para funcionar;
e. Em virtude de requerimento judicial;
f. Pela declaracao da faléncia (em caso de sociedade empresaria);

g. Outras causas, conforme previsao contratual. Se a extingao da sociedade for de interesse
dos soécios, estes deverao se reunir para deliberar sobre tal interesse. A decisao dos so6-
cios se dard em reunido ou em assembleia, conforme o caso, especialmente convocada
para deliberar sobre este assunto, quando seréa lavrada uma ata de dissolucao relatando
a decisao final.

Conforme dispde o novo Cédigo Civil, o processo de encerramento da sociedade somente se
concluird apds o cumprimento de trés etapas, distintas e sucessivas:

A primeira refere-se ao ato de decisdo dos sécios (seja ela sociedade empreséria ou socie-
dade simples) de encerrar as atividades, o qual a legislacdo denomina de DISSOLUCAO DA
SOCIEDADE.

A segunda refere-se a todo um procedimento preestabelecido e organizado a ser seguido
pela sociedade, denominado LIQUIDAGAO DA SOCIEDADE.

A terceira e Ultima etapa denomina-se EXTINCAO DA SOCIEDADE, que é o ato que finda
todo o processo mencionado, possibilitando, consequentemente, efetivar a baixa da empresa nos
orgaos de registro.

De forma sucinta, relacionamos as obrigagdes que
a empresa terd que cumprir neste processo:

Em primeiro lugar, a sociedade devera no-
mear um liquidante, que normalmente seréa o
proprio contabilista. Este liquidante devera
arrecadar os bens, livros e documentos
pertinentes a sociedade; devera elaborar
inventario e balanco geral. Deve ainda
ultimar os negécios da sociedade, realizar
assembleia semestral e de encerramento
e, finalmente, proceder a averbacédo da
ata de reuniao.




A importancia do contabilista

Toda e qualquer empresa devera contar com a assessoria de um escritério contébil. Como vocé
deve saber, nossa legislacao estabelece varios compromissos que as empresas devem cumprir,
tais como: obrigacdes comerciais, tributarias, fiscais, trabalhistas, previdenciérias etc.

Nunca contrate um profissional levando em conta somente o preco cobrado. A importancia do
contabilista para a empresa se equipara a do médico para as pessoas. Procure indicagcdes com
amigos ou parentes sobre um bom profissional.

Converse com o contabilista e veja os servicos que ele pode Ihe oferecer. Uma vez escolhido
o profissional, exija um contrato escrito que estabelecga todas as obrigacoes das partes, valor dos
servicos, forma de pagamento etc.

Saiba que sua empresa seréa a responsavel por qualquer problema que venha a ter com o Fisco,
mesmo que o erro seja causado por culpa do contabilista. Neste caso, primeiro vocé tera que se
acertar com ele para, somente depois, ingressar com acao judicial a fim de se apurar eventual
responsabilidade do profissional. Portanto, escolha bem o contabilista que ir4 cuidar da “saude”
de sua empresa. Afinal de contas, este é o procedimento que vocé deve adotar sempre que for
contratar um profissional para Ihe prestar servicos, seja ele contabilista, médico, advogado, enge-
nheiro, ou mesmo empresas de cobranga, informéatica, vigilancia, limpeza etc.

Informacoes complementares

Vocé podera obter informacdes mais detalhadas diretamente nos érgdos mencionados ao
longo desta cartilha, nos enderecos da internet listados mais adiante, pessoalmente, ou ainda
no Escritério Regional do Sebrae-SP mais proximo.

O Sebrae-SP possui vérias cartilhas, materiais impressos, folders, livros, cursos de Educacao a
Distancia, além de auxilio por meio de atendimentos pessoais realizados nos escritérios, palestras,
cursos e oficinas.

O CRF-SP disponibiliza aos farmacéuticos diversos treinamentos e capacitacoes, materiais
para campanhas de educacdo em saude, materiais técnicos para elaboracao de procedimentos
e manual de boas praticas, além de um servico de atendimento para esclarecimento de duvidas
técnicas e de legislacéo.

Atencao:

Este manual tem por objetivo alertd-lo sobre as principais obrigacdes que sua empresa esta
sujeita, entretanto, existem outras exigéncias legais que vocé devera atender. Informe-se, consulte
o Sebrae-SP, o CRF-SP, seu contabilista e os 6érgaos envolvidos.

Conte com o Sebrae-SP e com o CRF-SP! Bons negdcios!

www.sebraesp.com.br

www.crfsp.org.br
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Informacoes de Gestao

Um estimulo ao empreendedor de farmacias e drogarias

A leitura deste material indica, muito provavelmente, que vocé esta em vias de abrir seu
proprio negoécio ou estad procurando melhorar a sua empresa. Indica também que vocé comeca
certo, pesquisando e obtendo conhecimentos que serao decisivos em todas as etapas daqui para
frente. N6s do Sebrae-SP e do Conselho Regional de Farmécia do Estado de Sao Paulo - CRF-SP
queremos ajudar vocé nesta empreitada.

Neste manual apresentaremos um esboco do que vocé precisa saber e praticar para melhorar suas
chances de sucesso. Portanto, nao é possivel, nem é o propdsito desta publicacdo, apresentar uma
receita completa para a boa gestdo de farmécia. Afinal, esta receita ndo existe. Mas chamaremos sua
atencao para os aspectos fundamentais que vocé precisa saber e para as habilidades que precisara
desenvolver ao atuar com este tipo de estabelecimento de salude. Considere todas estas informa-
¢oes como ponto de partida, e busque, comecando por este manual, 0 conhecimento necessario
para uma exploracdo competente deste negdcio.

Nao € exagero dizer que este manual € diferente, pois seu objetivo é clarear as coisas que vocé
precisa saber para ter chances reais de sucesso. Acreditamos que se vocé souber o que tem
de fazer vocé encontrard um meio de fazer o que precisa ser feito. Nosso objetivo é desafia-lo
para obter dominio sobre os aspectos importantes deste ramo de atividade. Portanto, neste
manual vocé encontrara desafios relacionados com os aspectos de gestdo que precisa entender
e aprender, j4 que resposta padrdo de como explorar farmaécia e ter sucesso simplesmente
nao existe.

Muitos sdo os caminhos que levam ao sucesso destas empreitadas. Contudo, também sao
muitas as possibilidades de falhas. Assim, procure identificar o maior nimero possivel de empresas
que atuam neste ramo e descubra tudo sobre a forma de como operam.

E importante que o empreendedor do ramo de farmécia tenha ciéncia que o estabelecimento
que planeja montar é um estabelecimento de salde. Este ramo de atividade lida com um produto
Unico, o medicamento. Fruto de muita tecnologia, ndo basta ser um produto final de qualidade.
O resultado de seu uso, se positivo ou negativo, depende de muitos fatores que estao além se
sua simples comercializacéao.

O empresério do ramo de farmécia deve ter ciéncia dos aspectos éticos e legislacdo que regem
a atividade, dada a importancia social desses estabelecimentos.

Veja a seguir quais aspectos sao realmente relevantes para a sua farmacia. Nesse material
serdo abordados conteldos para a montagem e gestao de farmacia com manipulacao de féormulas
ou farmacia sem manipulagéo de féormulas (drogaria).

Pesquisa do Sebrae-SP, divulgada em 2010, constatou que 27% das empresas fecham em
seu primeiro ano de atividade, e 58% nao chegam ao quinto ano no mercado.

Em comum, estas empresas apresentaram sinais de que foram deficientes principalmente
em duas questdoes fundamentais: planejamento prévio ou estruturacdo do negdcio e gestao.

Sao aspectos para 0s quais vocé realmente precisa se desafiar. Todo esforco que fizer para
aprender, tanto com as empresas que alcangaram sucesso ou com as que fracassaram, serd o
seu mais importante investimento, o que realmente sustentara a viabilidade de sua empresa.
Queremos dizer que é necessario conhecer o melhor possivel este ramo de atuagéo.

©
B



Para ter sucesso

Se vocé ja atuou no ramo de farméacia como empresario ou como empregado, nao pense
que sabe tudo. Visite o maior nimero possivel de farmacias, converse com 0s proprietarios e
empregados, faca amizade com o maior nimero possivel de empresaérios, troque ideias, confira
as diferentes percepcdes sobre o mercado, sobre as dificuldades etc.

Agora, se nao for do ramo, terd de aprender muito e o melhor caminho é pesquisar, conversar
com as pessoas do ramo e questionar até entender o melhor possivel como se ganha dinheiro
com farmacia, considerando os aspectos especificos desse estabelecimento de saude. O objetivo
¢ este mesmo, aprender como se ganha dinheiro com a exploracdo empresarial de farmécia,
mantendo sempre a conduta ética da atividade.

E normal pensar que fazer amizades ou interagir com empresarios do ramo ¢ dificil, pois
estes nao darao informagdes sobre as caracteristicas do negdécio para um futuro concorrente.
Nao é verdade: as pessoas gostam de trocar ideias e falar das dificuldades; basta ser franco
na conversa, se apresentando e explicando sua situacdo. Para comecar busque empresas em
bairros distantes ou até mesmo em cidades vizinhas pois assim ninguém se sentird ameacado.

Outro aspecto importantissimo que o empresario deve conhecer desde o inicio é que seu esta-
belecimento precisarad de um farmacéutico responséavel técnico, uma vez que, conforme a legislacéo
que citaremos adiante, é obrigatério que este negdcio conte com a presenca de farmacéuticos
em todo o periodo de funcionamento.

O resultado desta fase de aprendizado e pesquisas é vocé formar ideias e estar convicto sobre
o projeto de sua empresa e como serd sua farmécia. Ao contatar outras empresas vocé deve
buscar elementos para responder as seguintes questoes:

v/ Onde sera localizada sua farmécia?
v/ Como sera o processo de venda, isto €, como conseguir clientes na quantidade necessaria?

v/ Como sera o processo para ocupacao do espagco no mercado com clientes, concorrentes
e fornecedores?

v/ Como serd a operacéo da farmécia de forma a satisfazer e surpreender os clientes?

N

Como serd sua equipe de funcionéarios?

v/ Como serd seu formato de gestdo? (Isto inclui fixar metas, elaborar planejamento para
realiza-las, apurar resultados, corrigir rumo, obter a colaboracdo da equipe de funcionarios
e desenvolver capacidade para aproveitar as oportunidades do dia a dia).

v/~ Quando sua farmacia estiver funcionando vocé pretende ter férias regulares? Quem cuidara
do negodcio neste periodo? Vocé ficara tranquilo durante as férias?

v/ Vocé pretende montar outros negocios? Outras empresas?
v/ Este realmente € um bom negdcio para o tipo de pessoa que vocé é?

Em resumo, responder a estas questdes permitird a vocé um minimo de dominio sobre este
negdcio e o ajudara a ter chances reais de viabilidade. Com pesquisas, estudo e identificacao
da pratica do dia-a-dia vocé construira suas proprias respostas.
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Sobre oportunidade

Este realmente € um bom negdcio? O primeiro ponto sobre o qual vocé precisa ter certeza,
& quanto a oportunidade de negdécio que identificou. Serd que vocé realmente tem uma oportu-
nidade de negdcio nas maos ou apenas uma ideia na cabeca?

Qual a diferenca?

De maneira bem simples e direta, podemos dizer que se existem pacientes que precisam
dos produtos de uma farmaécia, existe entdo uma oportunidade de negdcio.

Se for comprovada a possibilidade de vender os produtos da farmacia que pretende montar,
e de lucrar, entao vocé encontrou uma oportunidade de negécio.

v/ Para comecar, vocé precisa confirmar a existéncia de pacientes que necessitam dos
produtos que pretende oferecer na farmécia. Para isso é importante conhecer o perfil
epidemiolégico da regiao;

v/ Por um preco que compense todos 0s seus custos e dé lucro;

v/ Em quantidade que acumule no final de um periodo de tempo um montante de lucro que
compense a empreitada;

v/ E que estas condicdes durem por tempo que compense a montagem do negdcio. Isto &,
dé o retorno que vocé deseja;

v/ E ainda, que vocé realmente esteja disposto a enfrentar e comandar o dia a dia desta
operacao: significa que vocé e sua familia adaptarao o estilo de vida as condigdes que este
negocio necessitar.

Identificar estas questoes, refletir sobre elas, obter resposta para cada uma delas e con-
seguir as condicoes necessarias para realiza-las ¢ o que chamamos de planejamento prévio
do negodcio.

Entao, o proximo passo que recomendamos, apos a leitura deste manual, é que vocé inicie
a preparacao de um plano de negoécio.

Plano de Negocio: o que é? Como elaborar?

O Plano de Negdcio do seu empreendimento equivale a um projeto de sua empresa, no qual cada
uma das questoes anteriores deve ser esmiucada, estudada, compreendida e dominada para que
vocé seja habil o suficiente para tomar decisdes corretas como empresario do ramo de farmacia.

Um Plano de Negdcio pode ser entendido, entdo, como um conjunto de respostas que define
os produtos que serdo oferecidos, o formato de empreendimento mais adequado, o modelo
de operacao que viabilize a disponibilizacao destes produtos e o conhecimento, as habilidades
e atitudes que os responsaveis pela farmacia deverao possuir e desenvolver.




O que considerar num Plano de Negocio (PN)?

P (perguntas que devem ser respondidas com Plano de Negdcio)
D (definicoes que devem ser feitas por vocé)

(P) Quais produtos a farmacia vai oferecer?

(D) Esta é a primeira defini¢édo. Ela é a mais importante, pois condicionara todas as demais.
O fundamento aqui é que os produtos devem atender as necessidades dos pacientes.
No caso dos produtos que vocé pensa em oferecer, como descobrir se existe interesse e
necessidade das pessoas? O estudo do mercado, ou seja, da concorréncia, dos fornece-
dores e dos clientes em potencial sera a parte principal do seu projeto de empresa, do
seu Plano de Negodcio. Por se tratar de um estabelecimento de salde, é muito importante
também conhecer o perfil epidemioldgico da regiao, ou seja, quais as principais patologias
e problemas de salde publica do local onde a farmacia estara instalada, além de conhecer
0s principais prescritores e especialidades médicas mais recorrentes da regiao.

(P) Como serao obtidos os produtos para comercializacao?

((D) E necessario garantir o dominio tecnolégico, contar com especialistas nos servicos
que oferecer, especialistas com habilitacao profissional, licenciados para tal, conforme
a legislacao exigir. Como identificar os melhores fornecedores? E importante ressaltar
que os produtos comercializados pela drogaria devem ser rastreaveis e adquiridos de
fornecedores devidamente licenciados/autorizados para a distribuicdo de medicamentos
e demais produtos sujeitos a vigilancia sanitaria. Quais condi¢oes de aquisicdo serdo mais
adequadas? Como negociar e obter facilidades de pagamentos condizentes com a estra-
tégia de venda? Quais volumes devem ser adquiridos em funcao de previsao de venda e
prazos de fornecimento? Quais niveis de estoque devem ser considerados, que atendam
a operagao da empresa sem comprometer a disponibilidade financeira?

(P) O que de melhor sera oferecido?

(D) Os trunfos da concorréncia devem ser identificados. O que deve ser oferecido aos

pacientes que seja um diferencial, que seja mais atrativo do que a concorréncia ja oferece?
Qual vantagem sera oferecida aos clientes que supere a concorréncia? E quanto aos novos
concorrentes, existe a possibilidade de surgir novos de maior capacidade? Observe que
sempre é possivel ser melhor ou se igualar aos melhores concorrentes. Se o nivel tecnoldgico
igualar as empresas, supere em servicos agregados, isto € no bom atendimento ao cliente
e prestacao de servigos farmacéuticos de qualidade.

(P) Quem é e onde esta o cliente/paciente?

(D) O mercado comprador deve ser estimado. Deve ser conhecido. Quem frequentara sua
farmacia? Por que frequentara? Quantos serao estes clientes? Onde estao estes clientes?
Como chegar até eles? Como influenciar na decisao de frequentar sua farmacia? Como
sera sustentada a quantidade de clientes necessaria para viabilizar a farmacia?

Farmacia e Drograria




(P) Onde sera instalada a empresa?

Farmacia e Drograria

(D) Quais aspectos de localizagdo devem ser considerados para facilitar a atragcao de clien-
tes? Estacionamento para clientes é relevante? Existem restricoes legais para instalacao
deste tipo de empresa na localidade escolhida?

(P) Como sera a empresa?

(D) Para este tipo de estabelecimento que estrutura de operacao adotar? Quais respon-
sabilidades de cada um? O que sera exigido de cada funcionario? Como estes serdo
treinados para cada funcao? Para prestacdo dos servigos? Para a gestao financeira? Como
sistematizar estas fungdes para se integrarem num processo de gestao agil e econémico
para uma farmacia, considerando os aspectos sanitarios e éticos da atividade?

(P) Que preco sera cobrado?

(D) Qual a necessidade de faturamento que a empresa projetada terd? Quais serdo seus
custos? Quais serdo suas possibilidades de preco? Quais pregos a concorréncia pratica?
Como superar 0s precos da concorréncia? E importante superar os precos da concorréncia?
Qual lucro pode ser gerado?

(P) Que resultado sera obtido?

(D) O formato de empresa projetado gerarad lucro? Compensara o investimento? Trard
beneficios para a comunidade que utilizara os servigos? Que outras alternativas de formato
de farmacia podem ser adotadas?

(P) Qual investimento sera necessario?
Quando virao os resultados? Por quanto tempo
suportara movimento fraco?

(D) Qual previsado de gasto inicial? E nos primeiros meses de funcionamento? Ja tem
disponibilidade financeira? Necessitara de crédito adicional? Sécio é a opgao escolhida
para aumentar o capital? Qual o perfil do sécio ideal? Qual o papel de cada sécio?

Veja quantas perguntas, quantas dlvidas aparecem no projeto de sua empresa. E isso é apenas
uma amostra. Com certeza, ao se aprofundar no estudo das caracteristicas da farmacia, muitas
outras questdes surgirdo. Elaborar um plano de negdcio é o passo mais importante que vocé
pode dar. Existem muitos cursos no mercado que ensinam como elaborar um plano de negécio.
Tanto para definir as questdes certas do negdcio escolhido como para obter as respostas mais
adequadas. Vocé também pode estudar as diversas publicacoes e livros facilmente encontrados
em livrarias.
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No Sebrae-SP vocé encontrara cursos, informacgodes e orientagoes de grande eficacia sempre
que necessitar. Mas seja qual for o caminho que resolver trilhar para montar seu plano de negdcio,
o resultado precisa ser o mesmo, isto &, vocé devera ter respostas convincentes para as questoes
impostas pelo ramo de atividade.

Algumas das respostas virao em forma de estratégias, planos de agdo, métodos de trabalho
e outras serao conclusdes numéricas que medirao o efeito de cada decisao que vocé tomar para
a formatacao de sua empresa. Dentre todas as questdes que vocé se dedicar em esclarecer,
recomendamos atencado especial para as seguintes:

v/ Gastos (investimento inicial, custos e despesas);
v/ Preco de venda;
v/ Escala - ponto de equilibrio e margem de contribuigéao;

v/ Retorno do investimento.

Estas quatro questdes sdo decisivamente importantes, pois elas refletirdo as consequéncias
do conjunto de respostas para todas as questdes que identificar. Todas as decisdes que forem
tomadas na formacgao da empresa terdo impacto direto no volume de vendas, no volume de gastos,
no preco, e principalmente na lucratividade da empresa e na rentabilidade do seu investimento.
Isto é, quanto de lucro vocé obterd na realizacao de vendas e quanto vocé podera receber da
empresa como pagamento do investimento que fard ao montar sua farmécia.

Compreenda que a analise destas quatro questdes é a forma direta de avaliar todas as respostas
de todas as demais questoes, e de projetar a viabilidade da farmacia.

Esta € uma questdo sobre a qual vale a pena investir tempo em pesquisa e em estudo.
Seja qual for a metodologia utilizada para elaboracao de seu Plano de Negocio, ndo abra méo
de se convencer sobre a realidade de gastos que enfrentard no negécio.

Nao faca suposicoes e nao seja otimista demais, trate esta questao com seriedade e veracidade.
Antes de seus sécios, antes das fontes de financiamento que por ventura vier a utilizar, é vocé que
precisa ter certeza da composicao de gastos que resultard na farméacia que vai montar.
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Inicialmente separe os gastos conforme trés conceitos: investimento, custos e despesas.

Os valores despendidos para a montagem da empresa, até que ela esteja em condicoes
de funcionar, devem ser tratados como gastos de investimento inicial.

Dai para frente, tudo que for necessério para que a empresa possa funcionar sdo custos de
operacao, ou para que possa comercializar os produtos, despesas comerciais. Custos de operacao
e despesas comerciais repetem-se diariamente, mensalmente e permanentemente.

A quantia que vocé aplicar como investimento inicial devera, se a empresa der certo, ser re-
cuperada apés um periodo de tempo. Isto €, apds alguns meses de funcionamento, a empresa
devolvera para vocé em forma de lucro todo o valor que foi gasto para monta-la, e dai para frente
deveréa continuar a gerar lucro de forma adicional.

J& a quantia que sera aplicada na venda dos produtos aos clientes e na sua manutencao
devera ser recuperada em cada transacao, correspondente a cada unidade de venda. Por isso
¢ decisivo que vocé saiba com antecedéncia quanto vai gastar em custos e despesas em cada
produto que vender aos clientes e durante um determinado periodo de tempo.

Investimento inicial

No caso do investimento inicial, muitas sao as situacoes a considerar. Mas, antes de desembol-
sar o primeiro Real, pesquise, estude e relacione todas as despesas que tera, por exemplo, com
o imoével, instalagdes, equipamentos, contratacdes de servicos e de empregados, treinamento,
documentacao, legalizacdo da empresa etc.

Por mais minucioso que for na definicdo dos gastos que deverao compor seu investimento inicial,
tenha certeza que, ao iniciar a montagem da farmacia, surgirdo situagdes que nao foram imaginadas
antes. Portanto, reserve uma boa quantia de dinheiro para estes imprevistos. Lembre-se também
do capital de giro para os primeiros meses de operacao. Este sera o dinheiro que precisara para
pagar empregados, aluguel e despesas como luz, telefone etc. Além disso, serd necessaria uma
reserva de capital para suportar periodos iniciais com baixo volume de clientes.

E de fundamental importancia ter certeza de quanto vai gastar para montar a farméacia e quando
tera de efetuar cada pagamento.




Veja o exemplo do quadro abaixo:

Investimento inicial - Antes da inauguracao (os valores sao simboélicos)

Detalhamento Desen:hoAIso DeseTbonIso DeseTbt)Also Subtotal
no 1° més no 2° més no 3° més

Investimento em instalagdes 1.500,00 1.000,00 2.000,00 4.500,00

Investimento equipamentos 2.500,00 2.000,00 2.000,00 6.500,00

Investimento em veiculos - - - -

Servigos de terceiros 3.000,00 1.000,00 1.000,00 5.000,00
Mat. de consumo e utensilios 1.000,00 1.000,00
Ga_lstos com a abertura da empresa 2.000,00 2.000,00
e inauguracéao

Reserva para gastos nao previstos 5.000,00 5.000,00
Estoques 2.000,00 2.000,00
Subtotal 14.000,00 4.000,00 8.000,00 26.000,00
Reserva para capital giro 5.000,00 5.000,00

14.000,00 4.000,00 13.000,00 31.000,00

Este € um exemplo para organizar os gastos com o investimento inicial. O ideal é que vocé
forme um quadro como este, com o maior detalhamento possivel, e complemente-o na medida
em gque for se inteirando dos aspectos reais do empreendimento nesta fase de estudo do negdcio.

Pense neste quadro como um grande mapa: quanto mais completo e detalhado for, mais
acertado sera seu planejamento e menor serdo as chances de surpresas desagradaveis com falta
de recursos. Saiba que erros no dimensionamento do investimento inicial, que provoquem falta
de recursos, costumam ser causas de insucesso de muitas iniciativas. Nao caia nesta armadilha.

Quando sua farmécia comecar a funcionar, vocé tera ainda trés familias de gastos: custo variavel,
despesas fixas e despesas comerciais.

Embora realize pesquisas e estudos para entender e dominar completamente este assunto, vocé
vai se deparar com outras expressdoes como custo direto ou custo indireto, custo fixo etc.

Mas para uma adequada avaliacao e gestao do negdcio, basta a estruturacao em custos variaveis
e despesas fixas, além das despesas comerciais que veremos a segulir.

No entanto, como esta € a etapa de elaboracao do Plano de Negdcio, a fase de avaliar se
o0 empreendimento que deseja montar sera lucrativo ou nao, se sera viavel ou nao, é necessario
realizar estimativas dos custos e despesas que ocorrerdo com o funcionamento da farméacia.
Quando a empresa estiver funcionando, serd necessario desenvolver um processo seguro
para apurar e manter estes gastos sob controle.

Arazéo de tudo isso é simples de entender: sua farmécia seré vidvel e compensadora se for capaz
de gerar lucro. Lembra-se do que afirmamos no inicio? Seu negdcio precisa gerar um montante
de lucro que vocé possa considerar compensador.
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Lucro = Receitas

(custo variavel + despesas fixas + despesas comerciais)

E o lucro acumulado em um periodo de tempo é um resgate do investimento que vocé
fez na montagem da farmécia. Denomina-se retorno do investimento.

Os custos variaveis sdo gastos que ocorrerdo em fungao da aquisicdo de algum produto para
comercializacdo aos clientes e vocé conseguira (tem que conseguir), nesta fase de Plano de Negécio,
estimar o valor do custo varidvel para cada produto. E quando a empresa estiver funcionando vocé
conseguira apurar estes custos também por produto. Ex.: custo dos produtos que comercializar,
pagamento de profissionais especializados.

Ja as despesas fixas sao todos 0s gastos que a farmacia terd em sua operagao, nao relacionados
diretamente a nenhum produto ou servico. Inclui aluguel, gastos com manutencao, custo da
administragdo (como salarios, materiais de consumo, luz, 4gua, telefone etc.).

As despesas comerciais sao 0s gastos que ocorrerao todas as vezes que sua farmacia obtiver
mais clientes etc. Portanto, sédo despesas que variam conforme o volume de vendas e o volume de
clientes. Normalmente, sao os impostos e as contribuicdes. Mas, podem ocorrer outras despesas
como taxa de administracado de cartdo de crédito (se receber pagamentos com cartao), a CPMF
para valores recebidos em crédito na conta corrente entre outros.

Deve-se dar atencao especial aos impostos e contribuicdes. Recomendamos que desde |3,
desde o Plano de Negdcio e também no funcionamento da empresa, vocé procure entender
e praticar célculos dos impostos e das contribuicdes. Procure ainda, entender perfeitamente a
mecanica de célculo, de apuracao e os efeitos sobre o preco de venda dos produtos.

v/ Quais sao os impostos e contribuicdes que incidirdo na operagao da farmacia?
Como sao apurados?

Em que momento?

Quando devem ser pagos?

Quais sao as opgodes para pagar menos impostos?

O que é crédito de imposto?

Como utilizar crédito para reduzir o imposto a pagar?

Quais os riscos de calcular erradamente os impostos?

DN N N Y N N N

Como tratar os impostos e contribuicdes no preco de venda?

No entanto, tudo que sua empresa gastar em custos e despesas vocé devera receber de
volta com a receita obtida nas vendas, a qual é resultante da venda de cada produto ou com
cada cliente. Isso significa que cada unidade vendida deve pagar parte dos custos e despesas,
tal que, ao alcancar um certo volume de venda, seja produzido um volume de receita suficiente
para cobrir todos os custos, despesas e ainda gerar lucro.

Assim, a pergunta é: quanto de custo variavel, despesas fixas, despesas comerciais e de lucro
deve ser alocado no preco de cada produto consumido pelos seus clientes? Ou seja, quanto cada
venda deve contribuir para pagar estes custos, despesas e ajudar a formar o lucro?

©



Raciocine assim: suponha que em sua farmacia vocé tenha 4 “gavetas” com as seguintes
identificacoes:

\

Gavetan®1 Identificada como “fornecedores” (representando os custos variaveis).

Identificada como “impostos e comissdes” (representando as despesas

Gavetan®2 o
comerciais).

Gavetan®3 Identificada como “estrutura da empresa” (representando as despesas fixas).

Gavetan®4 Dentificada como “lucro”

Imagine que a cada Real que receba de um cliente vocé ja faca a divisdo. Que parte deste
Real vocé deveria colocar em cada gaveta? A fim de que, no final do més, possa ter em cada
uma o equivalente ao que devera pagar aos fornecedores, ao governo, aos funcionarios, além
de todas despesas fixas e acumular lucro.

ENTRE NO SITE DO Sebrae-SP www.sebraesp.com.br e acesse os cursos EAD que
vao orienta-lo a elaborar o preco dos seus produtos com base nos seus custos.

Participe de oficinas para aprimorar seu conhecimento sobre aformacao dos precos.

De cada real recebido quanto deveria depositar na gaveta n° 1?

Quanto na gaveta n° 2?

Quanto na gaveta n° 3?

E quanto na gaveta n° 4?

O valor que vocé colocara na primeira gaveta devera ser exatamente aquele que sua empresa
gasta ou gastara diretamente com a aquisicao do produto vendido. Desde ja, vocé precisa ter

destreza para apurar rapidamente este valor. Saber qual o custo varidvel de cada produto é uma
obrigacao do empresario, € esta obrigacao comeca agora, antes de abrir a empresa.

Percebe porque estamos insistindo tanto para que vocé estude bem e conheca bem este
negdcio?

O valor que vocé colocard na segunda gaveta devera ser exatamente o que sua empresa gasta
ou gastara com impostos para vender. Como dissemos no caso da primeira gaveta, desde ja, vocé
precisa ter destreza para apurar rapidamente o valor das despesas comerciais.

Saber quais os impostos, taxas e comissdes que a empresa paga ou pagard é também uma
obrigacdo do empresaério. Esta obrigacdo comeca agora, antes de abrir a farmécia.
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O valor que vocé colocara na terceira gaveta devera ser suficiente para cobrir todos os demais
gastos, isto &, as despesas fixas. Como as despesas fixas sao apuradas para um periodo de tempo,
més ou ano (por exemplo, o valor do aluguel), e nao em fungéo de cada venda, vocé precisara
desenvolver uma sistematica de alocacao destes custos em cada produto. Quanto de aluguel esta
no custo de cada produto?
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Quanto de luz, de 4gua, de telefone? E obvio que a venda de um Unico produto néo sera suficiente
para pagar o aluguel do més, mas deve ajudar em quanto?

Em resumo, o total das despesas fixas de um periodo precisa ser coberto pelas vendas realizadas
no mesmo periodo, senao, faltard dinheiro para pagar o aluguel, a luz, o telefone etc.

Em especial, o rateio das despesas fixas para cada produto, ou a definicao de quanto cada
produto contribuird para pagar estas despesas da empresa, exigira um estudo a parte.

Vocé como empresario precisara garantir, nesta questao, dois objetivos:
v/ Que as receitas de vendas dardo cobertura plena ao pagamento das despesas fixas.

v/ Que o volume de despesas fixas de sua farmécia seja compativel com a natureza deste tipo
de negdcio, e que cada Real gasto em despesas fixas realmente contribua para o negocio
ter movimento maior, vender mais produtos, oferecer melhores servicos farmacéuticos e
ter mais clientes/pacientes. Este é o fundamento da produtividade de uma empresa sem
desperdicios.

Entao, a obrigacao de conhecer e de dominar as despesas fixas que sua farméacia terd comeca
agora, antes de abrir a empresa. Vocé somente sabera lidar com despesas fixas desde agora
se estudar bem, conhecer bem os detalhes operacionais e 0s macetes deste negdcio.

O valor que colocara na quarta gaveta serd o que sobrar para a acumulagao de lucro. Dizemos
sobrar pois, se algo der errado, a primeira gaveta que ficara vazia sera esta.

Assim, a pergunta anterior vale também para o caso do lucro:
Quanto cada servico prestado ou produto vendido devera contribuir com a acumulacéo de lucro?

Esta pergunta tem resposta facil quando expressa apenas um desejo seu. Mas sera dificil
respondé-la dentro da realidade de mercado. Entretanto, vocé conseguira definir a resposta mais
adequada para sua empresa se:

v/ Conhecer e dominar todos 0s seus custos e despesas;

v/ Dominar o ambiente em que vocé vai operar,

v/ Desenvolver criatividade para atrair € manter clientes;

v/ Tiver capacidade de manter sempre bom movimento na farmacia;

v/ Tiver habilidade para negociar com fornecedores e para manter seu processo de trabalho
altamente produtivo, com elevado aproveitamento das despesas fixas.

O mais interessante nesta fase de elaboracédo do Plano de Negdcio € que, para conseguir
estimar os custos variaveis e as despesas comerciais de cada produto ou servigo, definir quanto
cada servico ou produto contribuira para pagar as despesas fixas da empresa e para acumular lucro,
vocé precisara se aprofundar no estudo das caracteristicas do negécio farmacia.

Observe que:

v/ Este negdcio certamente ndo é padrao. Por isso nao listamos aqui os custos deste tipo de
negdcio. Pois nao seriam os custos de sua empresa, seriam apenas custos exemplificados
neste manual, o que poderia condiciona-lo a achar que sao exatamente os custos que deve-
riam ser considerados em sua farméacia.
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v/ Nas farmacias que vocé visitar, percebera diferencas determinantes da oportunidade que
o0 empresario decidiu explorar.

v/ Cada diferenca introduzida, seja na forma de atender o cliente, na disposicao e combinacao
dos equipamentos e ambiente, tera consequéncia nos custos.

v/ E a sua farmacia também serd diferente, pois, seguird seu estilo e sera fruto de suas
percepcoes e decisdes, as quais influenciarao diretamente os custos.

Portanto, nesta fase de elaboracdo do Plano de Ne-
gocio nao utilize nenhuma lista padrao de custos
ou despesas que por ventura encontrar em
livios ou cursos. E importante para seu
empreendimento que vocé aprenda a
identificar, reconhecer e calcular cada
item de custo e despesa da farma-
cia que pensa montar. No inicio da
elaboracao do Plano de Negdcio
isto parecera dificil, mas nao é.
Na medida em que vocé for deli-
neando o formato da farmacia que
deseja montar e, na medida em que
for estudando e compreendendo
esta questao de gastos, identificar,
estimar e apurar estes gastos sera
uma operacao rotineira.

Seu maior inimigo agora é sua an-
siedade em ver 0 negdcio que esta na
sua mente comecar a funcionar. Nao caia
nesta armadilha. Reserve um tempo para
este planejamento inicial e estabeleca uma
meta de quando seu projeto de empresa estara
concluido.

O tempo que vocé investir nesta fase de planejamento sera seu melhor investimento. Trés meses?
Seis meses? Nao importa. O que importa € vocé ter consciéncia de cada passo, ter uma direcéo certa
a segquir, ter boa visdo e compreensao do que vira e das condicoes adversas que tera de resolver.

Reforcando:

v/ Estude bem como funciona uma farmécia e que oportunidade de inovacao vocé podera
explorar na sua;

v/ Descreva como ird funcionar a sua farmacia;

v/ Monte uma primeira lista dos custos variaveis e das despesas fixas que poderdao ocorrer no
formato de empresa que imaginou;

v/ Explore todas as possibilidades legais da composicao das despesas comerciais;

v/ Melhore esta lista na medida em que progredir seus conhecimentos sobre o negdécio e sobre
o formato de farmacia que vocé vai montar;
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Farmacia e Drograria

v/ Faca cursos que abordem custos, nao se contente apenas com um Unico curso. Lembre-se
que seu objetivo é dominar os gastos de sua empresa, ndo apenas ter seus valores calcu-
lados uma Unica vez. Por isso mesmo fugimos da tentagao de incluir aqui uma lista padréo
de gastos, por sabermos ser inadequada para sua empresa;

v/ Utilize-se dos vérios programas do Sebrae-SP, inclusive das orientacdes de seus técnicos,
especificas para seu caso, gratuitas e permanentes.

Preco de venda

O estudo para determinacao do preco de venda visa responder a todas as perguntas
anteriores. Se vocé comecar a operar sem este conhecimento, pode ser que nao consiga
“depositar” o suficiente em cada gaveta, e comecaré a ter problemas financeiros imediatamente,
inviabilizando a empresa.

Como j& dissemos, todo dinheiro que sua empresa precisard mensalmente e diariamente para
pagar as contas (os custos variaveis, as despesas fixas, as despesas comerciais) ou, em outras
palavras, pagar os fornecedores, suprir a estrutura da empresa com pagamento de funcionarios,
das concessiondrias de luz e energia, dgua, telefone, impostos, taxas e contribuicoes, além de
garantir a recompensa dos sécios, vocé obtera do faturamento da empresa.

Isso significa que é preciso garantir que o preco adotado para os produtos seja, no acumulado,
suficiente para pagar estas contas. Surgem, entdo, mais duas novas perguntas que seu Plano de
Negdcio precisa responder:

v/ Qual o preco ideal que se deve cobrar para cada produto?
v/ Qual deve ser o faturamento minimo?

O preco de venda costuma ser a chave do sucesso de muitos negdécios. Portanto,
recomendamos que nao use formulas improvisadas para fixar o preco de venda daquilo que sua
empresa vender. E mais um item do Plano de Negdcio sobre o qual vocé precisa ter dominio
completo. A compreensao da oportunidade de negdcio que encontrou e o dominio sobre a
composicao de custos de sua farmacia permitirao que desenvolva sensibilidade para fixacao do
preco de venda. Vocé tera de decidir por um equilibrio entre duas equacoes basicas:

Lucro (unitario) = Preco de venda que o mercado estabelece - (Custo Variavel +
Despesas Comerciais + Parcela de Despesa Fixa), ou seja:

(L=PVm - (CV + DC + DF)

Preco de venda desejado por vocé = Custo Variavel + Parcela de Despesa Fixa +
Despesas + Comerciais + Lucro, ou seja:

P(PVd =CV + DF + DC + L)




Qual a diferenca?

O sentido da primeira equagao € que o preco é fixado pelo mercado. E se vocé for aplica-lo, muito
provavelmente teréa dificuldades para cobrir, além dos custos varidveis e das despesas comerciais,
as despesas fixas - e ainda acumular lucro. Muito provavelmente seus custos variaveis e despesas
comerciais serao semelhantes aos dos seus concorrentes, mas suas despesas fixas derivadas
da estrutura adotada para sua empresa € sua intencao de lucro, quase sempre estarao acima dos
praticados pelos seus concorrentes mais experientes na exploracao do mercado.

Para acompanhar o preco imposto pelo mercado vocé precisard manter as despesas fixas
reduzidas para entao ter lucro. Se o preco for menor que os gastos nao havera lucro, e pior,
dificilmente sera possivel aumentar o preco. O mercado nao aceitara. A alternativa sera baixar
0s custos e despesas.

Vale lembrar também que o preco maximo a ser cobrado por medicamentos é padronizado por
instituicdes governamentais. Vocé deve estar atento para nao descumprir 0s precos maximos
ao consumidor determinados.

Lucro é o que sobra

O sentido da segunda equacao é que o preco poderd ser fixado por vocé como resultado da
somatoria de seus custos, das despesas e do lucro que deseja ter. Assim, vocé tera certeza
de que vendendo obtera lucro na venda. Mas a questao é que seu preco, que € bom para vocé,
podera nao ser aceito por muitos clientes. E para que vocé consiga pagar todas as despesas fixas
e acumular o montante desejado de lucro, precisard vender um determinado volume e conseguir
uma certa quantidade de clientes. Este volume podera ser tao grande, que somente sera alcancado
se muitos clientes aceitarem seu preco.

Entao, como resolver este dilema?

Certamente, quanto mais vocé dominar os aspectos do seu negdcio, mais habil serd para
encontrar solugcoes. Enquanto isto, e em tempo de elaboracdo do seu Plano de Negdcio, podemos
sugerir o seguinte:

v/ Aprenda com precisao a calcular o preco de venda que seria conveniente para sua farmaécia,
que possa cobrir todos os gastos e gerar lucro. Estude bem este assunto, faga cursos, inclu-
sive procure o Sebrae-SP, onde encontraré orientagao segura, detalhada e gratuita, tantas
vezes quanto vOocé necessitar.

v/ Descubra qual preco é estabelecido pelo mercado (concorréncia), para produtos similares
aos seus.

v/ Se o preco calculado for maior que o preco de mercado, entdo vocé saberd que precisa
encontrar opgoes de reducao de gastos. Isto é ruim, mas nao impossivel.

v/ Se o prego calculado for menor que o preco de mercado, entdo sua empresa tem poder
de competicdo com a concorréncia. Isto é étimo.

Estas questdes nos levam a trés outras: ponto de equilibrio; margem de contribuicao e atracao
de clientes.
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Ponto de equilibrio e margem de contribuicao

Veja que interessante:

Vamos supor que uma empresa conseguiu um preco de venda de um produto considerado
bom para ela, e que os clientes o aceitam pelo preco de R$ 103. Este empresario definiu que o
lucro € 10% (gaveta n°® 4), o custo variavel 64,5% (gaveta n° 1), as despesas comerciais totalizam
10,2% (gaveta n°® 2) e este produto contribui com 15,3% do seu preco para pagar as despesas
fixas (gaveta n°3).

( Isto é: R$ 103 = R$ 10,30 + R$ 66,44 + R$ 10,50 + R$ 15,76. )

Pois bem, se esta empresa vender apenas uma unidade deste produto, com os R$ 103 que
receber conseguird pagar os custos da matéria-prima, componentes, mao de obra etc, referentes
a esta unidade do produto (isto &, o custo varidvel de R$ 66,44). Conseguird também pagar os
impostos e despesas de venda (ou seja, as despesas comerciais de R$ 10,50). Mas ndo conseguira
pagar as despesas fixas da empresa, que geralmente sao mensais. Por exemplo: aluguel, luz, 4gua,
salarios de funcionarios, retirada pro-labore etc. Pois cada venda apenas contribui com sua parcela
para cobrir estes gastos mensais, dai vem o conceito de margem de contribuicao.

Margem de contribuicdo é quanto cada servico ou produto vendido contribui para pagar
as despesas fixas mensais e quanto contribui para formar o lucro.

Veja, entao, a composicao do preco de venda do exemplo:

Composicao do Preco % de Partici- | Margem de
de Venda Valores pacao Contribuicéo

Custo Variavel 66,44 64,5% -
Despesas Comerciais 10,5 10,2% -
Parcela da Despesa Fixa 15,76 15,3% 15,3%
Parcela para Lucro 10,3 10% 10%
Margem de Contribuicao Unitaria - - 25,3%
L Total = Preco de Venda 103 - - J
Portanto,

Preco de venda
(Custo variavel + Despesas Comerciais)
( Margem de )
Contribuicao -

Neste exemplo é 25,3% do preco

Isso significa que toda vez que vender este produto, o empresario deve guardar R$ 26,05,
juntando até completar a quantia que precisa para pagar as despesas fixas da empresa.
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Entédo, vem a pergunta: quanto este empresario precisara vender para ter dinheiro suficiente
para pagar 0s custos varidveis, as despesas comerciais e toda a despesa fixa da empresa no més?
Quantas vendas ele devera realizar? Qual deve ser o faturamento mensal desta empresa para
cobrir tudo que precisa?
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A questdo é que o preco pode ser bom, mas o faturamento pode nao ser. O lucro que
realmente importa ndo é de uma unidade de venda, mas aquele acumulado em um periodo
de vendas, apds cobrir todos os custos e despesas. Qual o volume de faturamento ideal para
o tamanho da empresa? Esta analise utiliza a técnica de ponto de equilibrio.

Ponto de equilibrio

Ponto de equilibrio representa a quantidade de venda que precisa ser realizada mensalmente para
gerar receitas suficientes para pagar todo o custo variavel gerado, todas as despesas comerciais
geradas e todos as despesas fixas que a empresa tiver no més. Isto é, empatar. Nao ter lucro
acumulado no més, mas também nao ter prejuizo.

v/ Significa que um volume de vendas inferior ao ponto de equilibrio levara a empresa a ter prejuizo.
Pois, no final do més, nao tera dinheiro suficiente para pagar as contas das despesas fixas.

v/ Significa que um volume de vendas superior ao ponto de equilibrio permitird acumular lucro.
E este lucro que realmente importa, o lucro acumulado em um periodo, ndo somente o lucro
proporcional de uma venda.

Note que, mesmo que tenha sido calculado lucro em cada venda, pode ser que o pagamento
das despesas fixas do més consuma todo este lucro e, no final dele, o resultado da empresa seja
nulo ou prejuizo. Muitas empresas entram nesta situacao, pois realizam venda com lucro, mas
nunca sobra dinheiro no final do més.

Por que?
Porque as despesas fixas levam tudo. A quantidade vendida & inferior ao que seria necessario vender.
Para acumular lucro é necessario vender acima do ponto de equilibrio.

Despesas Fixas

Exercite da seguinte maneira:

Volume de vendas | =

Neste calculo, se nao considerar a porcentagem de lucro, o volume de vendas resultante sera
o valor do ponto de equilibrio. Isto é, o valor minimo que terd de vender para nao ter prejuizo,
mas também nao ter lucro.

Mas, se for considerada uma porcentagem de lucro, o resultado serd o volume de vendas
que deve ser conseguido para obter determinado montante de lucro.
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Somente para exemplificar, imagine uma empresa com despesa fixa mensal de R$ 4.725
o custo varidvel chegando a 64,5% do faturamento e as despesas comerciais alcangando 10,2%
do faturamento. Qual deve ser o faturamento mensal desta empresa, que seja suficiente para
pagar R$ 4.725 de despesas fixas, além das despesas comerciais e do custo varidvel que forem
gerados?

Se aplicarmos a férmula,

0 PONTO DE EQUILIBRIO = 4.725 / 1 - (64,5% + 10,2%),
PONTO DE EQUILIBRIO = 4.725 / 1 - 74,7%,

ou fazendo a transformacao dos valores percentuais, 4.725 / 1- 0,747.
Entao, 4.725 / 0,253 = 18.675,90.

Para obter um lucro de 10,0% (R$ 3.088,24) deveria efetuar um volume de vendas, isto &,
um faturamento de R$ 30.882,40, cerca de R$ 12.206,50 acima do ponto de equilibrio.

Entao, de novo chamamos sua atencao:

v/ Aprenda com precisao a calcular o ponto de equilibrio de sua farmécia. Determinar o volume
de faturamento minimo para nao ter prejuizo. Estude bem este assunto, faga cursos, inclusive
procure o Sebrae-SP onde encontrard orientacdo segura, detalhada e gratuita tantas vezes
quanto vocé necessitar.

/A formula de célculo é simples. Mas o que importa para a sua empresa € que vocé tenha
dominio sobre todos os aspectos envolvidos nesta questao de volume de faturamento, nao
somente calcular um valor.

A primeira meta que o desafiamos foi elaborar um Plano de Negdcio que garantisse total
visibilidade a pratica do negdcio farmécia, suficiente para perceber e tomar as decisdes que
precisam ser tomadas.

A segunda meta que agora desafiamos vocé a ter € estruturar o seu negécio para faturar acima
do ponto de equilibrio.

O simples alcance destas metas serd a diferenca entre ter sucesso, se ultrapassar o ponto
de equilibrio, ou fracassar, se seu faturamento ficar abaixo do necessario.

Atracao de clientes

Como dissemos no inicio, o sucesso da farmécia depende da existéncia de clientes/pacientes
que necessitem adquirir os produtos e servicos ofertados.

Vocé ja tem um ponto importante a seu favor, que é a certeza de que pessoas frequentam
farmacias e, portanto, ja compram estes produtos. Isto &, o negdcio que deseja montar nao é
inédito. Nao estad sendo inventado por vocé justamente agora. Ja existia antes.

Existem pessoas interessadas em comprar os produtos de sua farmécia e pacientes que
necessitam dos servicos prestados nesse estabelecimento.

Mas onde estao estas pessoas?

Entao vocé acaba de receber seu terceiro desafio: fazer com que as pessoas que ja compram,
que ja frequentam farmécias, passem a frequentar a sua, e também que outras pessoas que ainda
nao frequentam nenhuma comecem a frequentar a sua. Se vocé vai iniciar este negdcio, antes de
montar vocé precisa saber o que fazer para que as pessoas sejam atraidas para a sua farmécia.

©



O que devo fazer para que frequentem minha
farmacia?

A expressao que se usa para isto é estratégia de
mercado. Vocé precisa ter a sua. Vocé nao podera
escapar desta obrigacao que tem para com sua empresa,
ou seja, definir, aplicar, melhorar e evoluir uma estratégia
de mercado.

O que vocé fara para informar aos interessados em
farméacia que a sua empresa existe?

O que vocé fara para despertar a atencao e inte-
resse deles?

O que vocé fara para que um numero suficiente
destes clientes venha para a sua farmacia ou tam-
bém a frequente?

O que vocé fara para que um numero suficiente
de clientes deixe de frequentar farmacias con-
correntes, ou deixe de frequentar somente seus
concorrentes e use também a sua farmacia?

Nao sera exagero dizer que nestas respostas esta o
segredo do sucesso deste negdcio. Este segredo sera
desvendado aos poucos, na medida em que vocé obtiver
mais conhecimentos e desenvoltura no negécio farmacia.

Podemos arriscar dizendo que seus futuros clientes
querem vantagem.

Frequentardo sua farmacia se obtiverem maiores
vantagens. Descobrir estas vantagens ¢ fruto de
percepcao e de sensibilidade para com o mercado.

Mas o que sao vantagens? Geralmente, sao
pequenos detalhes.

Comodidade e beleza: quando dé& prazer frequen-
tar o ambiente de sua farmacia;

Bom atendimento: o cliente fica sempre satisfeito
mesmo quando sua farméacia ndo dispde do que
ele deseja;

Interesse em satisfazer, resolver: o cliente ¢
sempre ouvido e suas opinides consideradas;

Diferenciacao: o cliente percebe algo de especial
na farmacia;

Personalizacao: a ideia de que este cliente é es-
pecial;

Confianca e credibilidade: vocé passa a ideia de
que a satisfacdo dele é mais importante para vocé
do que a venda;

O estabelecimento age com ética e segue a legis-
lacao vigente, além de estar realmente preocupado
com a saude dos pacientes;
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v/ Higiene: percebida em detalhes;

v/ Exposic¢ao: o cliente percebe que para se satisfazer ndo depende de acao sua, mas do que
ele percebe na sua farmécia, da forma como ela funciona;

v/ Crédito e facilidade de pagamento: sua empresa se adapta ao nivel de renda do seu
publico;

v/ Servicos adicionais: na pratica vocé entrega satisfagao e salde, ndo somente produtos ou
servicos pelos quais os clientes ja pagam;

v/ Valorizacao do cliente, respeito e seriedade: os direitos do cliente vocé reconhece em
todos os detalhes de sua operacgéo;

v/ Flexibilidade e adaptabilidade: de algum jeito sua farmécia deve satisfazer;
v/ Inovacao: sua farmacia é atualizada (esta imagem tem de ser constante);
v/ Garantias: para o cliente ter certeza e confiar que nédo tera prejuizos.

Ha também aquelas “vantagens” tradicionais que muitos pensam que sao decisivas mas

nao sao, dependem de como vocé as utiliza:

v/ Preg¢o: nem sempre menor preco significa capacidade de atracao de clientes;

v/ Variedade: nem sempre investir em variedade de equipamentos, servi¢os e produtos €
atrativo;

v/ Localizagao: o ponto por si s6 nao é fator de sucesso, um bom ponto pode ser feito.

Deste modo, as questoes abaixo sao decisivas no momento da elaboracao
do seu plano de negocio:

v 0 que voceé fara para atrair clientes?

v 0 que vocé fara para tirar clientes de seus concorrentes?

v 0 que vocé fara para compartilhar clientes com seus concorrentes?

Vocé encontrara respostas para todas estas questdoes se observar empresas existentes, se

aprender com quem ja esta fazendo, com quem esta fracassando ou com quem estéa tendo sucesso.
Nao pode, de maneira alguma, imaginar que basta abrir o negdcio que os clientes viréao.

Nao virdo. Vocé precisa ir buscé-los. Cada empresa descobre um jeito.
Este é seu terceiro desafio. Sua terceira meta a ser alcancada.
Entao, de novo chamamos sua atencao:

/ Pesquisando e observando seus concorrentes, e conhecendo bem o gosto de seus clientes,
vocé conseguird desenvolver diferenciacdes em sua farmacia para atrai-los.

v/ E necessério estudar bem o assunto estratégia de mercado para poder desenvolver sensi-
bilidade e flexibilidade para rapida adaptacao as necessidades e encantamento de clientes.
Faca cursos, inclusive, procure o Sebrae-SP, onde encontrara orientacao segura, detalhada
e gratuita sempre que precisar.

Mas a marca de sucesso deste negdécio € o permanente retorno do investimento.

©
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Retorno do investimento

Retornar o investimento significa que mensalmente sua empresa devolve parte do investimento
que vocé fez inicialmente ou durante a vida da empresa.

Esta parte que retorna, que paga o investimento feito, € o lucro acumulado no periodo.

Verdadeiramente, o negdécio sé é viavel se for capaz de retornar ou devolver o investimento
realizado.

Dai surge a expressao taxa interna de retorno. Significa o porcentual, como se fosse uma
prestacao mensal, que sua empresa paga mensalmente, referente ao investimento feito. Como
comparacao mais imediata, o negdécio € bom se gerar uma taxa de retorno superior ao que outro
investimento proporcionaria para voce.

Na elaboracao de seu Plano de Negdcio, aprenda e utilize a compreensao sobre retorno
de investimento para avaliar a viabilidade do negodcio.

Como exemplo simbdlico, imagine uma empresa que necessitou de um investimento inicial
de R$ 31 mil esteja proporcionando um lucro mensal de R$ 3.088,24. (Veja na parte Il deste
manual as opgoes legais para apuracao de lucro, impostos e contribuicoes incidentes). Ela esta
proporcionando um retorno de 10% ao més.

Como chegar nesta conclusao? Faga a conta para entender melhor:

Retorno sobre - —
o investimento

= G

Com uma taxa de retorno sobre o investimento de 10,0% ao més, significa que os R$ 31 mil
investidos serdo totalmente recuperados em 10 meses.

Prazo de Retorno - = -

Desconsiderando a comparagao de riscos entre as possibilidades de investimento existentes no
mercado, nao é facil encontrar um investimento com taxa de retorno superior ao nosso exemplo
simbdlico. O que nos leva a concluir que a empresa simbolicamente representada em nosso
exemplo traduz um bom negdcio. Mas isto nos abre uma outra questao importantissima, que é
a sua necessidade de renda.

A necessidade de renda do empresario é outro fator que causa muito insucesso nas empresas.
E preciso entender o “dinheiro da familia” de forma diferente do “dinheiro da empresa”.

As micro e pequenas empresas geralmente sdo empresas familiares, administradas e
operacionalizadas pelos membros de uma mesma familia. Sua operacionalizacdo costuma ocupar
integralmente o tempo das pessoas, exigindo dedicagao exclusiva.
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Também é normal que a renda destas pessoas venha exclusivamente deste empreendimento.
E ai € que “mora o perigo”: € muito comum as pessoas confundirem a necessidade familiar de
renda com a possibilidade de remuneracao da empresa para com as pessoas que trabalham nela.
Sao duas coisas completamente diferentes.

Entao, cuidado: o fato de a familia se dedicar a operacdao da empresa nao significa que o negécio
conseguird sustentar a familia. A empresa poderé apenas gerar recursos compativeis com a natureza
do negdcio, compativeis com o investimento realizado.

Uma empresa gera dois tipos de recursos para os proprietarios (sua farmécia também):

v/ Salarios - para os membros da familia que forem empregados da empresa, e pro-labore
para 0s socios que trabalharem na empresa.

v/ Lucro - para ser distribuido aos sécios apds apuracao do resultado.

Os salarios nunca deverao ser superiores aquilo que se pagaria para empregados nao familiares
na mesma funcédo. Além disso, a empresa nao deve ser utilizada para empregar familiares cujo
trabalho que prestarem seja desnecessario.

Da mesma forma, o pré-labore, o pagamento que o dono ou soécio recebe por trabalhar na
empresa. Se 0 sécio ndo trabalhar, nao deve receber pro-labore. O valor do pré-labore também néao
deve ser superior ao salario que seria pago a um funcionario que desempenhasse a mesma funcao.

Entdo, em nosso exemplo anterior, suponhamos que a empresa tenha dois sécios trabalhando
na empresa. Cada um retira, por més, R$ 1 mil como proé-labore. Mensalmente a empresa tem
gerado lucro de R$ 3.088,24, distribuido entre os sécios em partes iguais de R$ 1.544,12. Assim,
cada sécio recebe da empresa R$ 2.544,12, ou seja, R$ 1 mil de pré-labore mais R$ 1.544,12 de
lucro distribuido.

Mas estes socios tém despesas familiares superiores a R$ 4 mil cada um. De onde eles
completarao a necessidade pessoal de renda?

Com certeza ndo serd da empresa, pois se retirarem da empresa ela se tornard inviavel.

Veja, no entanto, que a empresa de nosso exemplo é muito lucrativa. Ela consegue pagar 10%
ao més ao investimento realizado. O que garante a cada sécio R$ 1.544,12 mais o pro-labore.

Mesmo que estejam integralmente dedicados ao negdcio, os s6cios nao podem
retirar dinheiro do caixa da empresa, baseado na sua necessidade de renda individual.
Cada empresa e cada investimento tem um limite de geracdo de recursos para 0s sécios,
independentemente de suas necessidades.

Consideramos que nesta nossa empresa ficticia:

(A venda total deve chegar a R$ 30.882,40

(0 custo variavel alcanca R$ 19.919,16

(As despesas comerciais alcancam R$ 3.150,00

| N N N

(O pagamento das despesas fixas chega a R$ 4.725,00

Portanto, o total de gastos
desta empresa chega a

R$ 27.794,16

Receita de vendas (-) total de gastos, isto é:
R$ 30.882,40 - R$ 27.794,16 = lucro bruto de R$ 3.088,24.
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Este é o lucro que pode ser distribuido aos sécios. E ndo nos esquegcamos: parte deste lucro
deveria ser reinvestido na empresa em modernizagao ou expansao.

Entao, de onde os sécios retirardo mais dinheiro para completar a renda que desejam?

Perceba que se os sdcios retirarem mais dinheiro certamente faltard para pagar alguma conta.
Pode ser que no dia a dia isto ndo seja percebido, se for intenso o fluxo de entrar dinheiro com as
vendas e sair dinheiro com pagamento de contas.

Mas é assim que surge o tal “rombo” nas contas da empresa. Esta pratica, em poucos dias,
resulta na geracao de dividas sem condicoes de serem saldadas.

Caso haja, nesta empresa que utilizamos como exemplo, retirada acima do possivel, acontecera
0 seguinte:

v/ Nao pagaréo fornecedores, que é uma conta do custo varidvel, com R$ 19.919,16;
v/ Nao pagaréo o aluguel, que é uma conta de despesa fixa, com R$ 4.725,00;

v/ Ou ainda, ndo pagardo algum imposto, que é uma conta das despesas varidveis, com
R$ 3.150,00.

Qualguer valor a mais que for retirado para pagar alguma conta da familia criard um desfalque
na empresa, e isso resultard em dividas. Se as dividas acumularem, a empresa sera inviavel e tera
gue fechar as portas.

Em resumo, na elaboracao de seu Plano de Negécio, vocé precisa decidir sobre a origem
da renda familiar que vocé vai precisar, pois pode ser que nao consiga retirar o que precisa dos
resultados de sua farmacia, mesmo que ela seja vidvel e lucrativa. Se retirar da empresa mais
do que ela pode dar, vocé quebrara a empresa em poucos meses.

Entre os varios instrumentos de gestao que precisara adotar em sua empresa para ajuda-lo
a tomar decisdes corretas com relacao ao dinheiro, dois sdo fundamentais: fluxo de caixa e
apuracao de resultados.

Fluxo de caixa

No inicio deste manual pedimos para que vocé nao fizesse suposicoes e ndo fosse otimista
demais nas previsoes do seu Plano de Negdcio. As estimativas deveriam representar com a maior
exatidao possivel a realidade do mercado. Todas as estimativas que fizer no seu Plano de Negdcio,
de um jeito ou de outro, resultardao em previsoes financeiras. Portanto, desde a fase do projeto da
sua empresa, e em todo momento, vocé precisard ordenar as previsoes de entrada de dinheiro
com as previsoes de saida de dinheiro.

No Plano de Negodcio, vocé precisara simular o funcionamento de sua empresa com o maior
realismo possivel, num esforco para antecipar o que acontecera de fato apds a inauguragéo.

Tenha certeza de que quando sua farmacia comecar a funcionar, a disponibilidade diaria
de recursos, a curto prazo, sera o que mais chamara sua atencao.

Portanto, aprenda a montar o fluxo de caixa. Ele sera seu grande aliado na tomada de decisoes
diarias envolvendo o dinheiro da empresa. Sem ele, tudo sera confuso; com ele, vocé terd uma
espécie de "bussola” para guiar suas decisoes.
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Assim, nesta fase de elaboracao do Plano de Negécio,
e também no funcionamento da empresa, vocé tera
dois importantes processos: a entrada e a salda
de dinheiro.
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Vocé logo perceberd a importancia
de fazer previsdes e ter capacidade de
enxergar os acontecimentos futuros em
tempo de tomar decisdes. No caso de
criar condicdes para gerar entrada de
dinheiro em contrapartida as saidas, o
instrumento surge como a ferramenta
certa para equilibrar as saidas com as
entradas.

Vocé devera tomar muitas decisdes
para equilibrar as saidas com as entradas
de dinheiro. Se sua empresa for viavel,
nesta questao de dinheiro tudo se
resumird em datas. Isto &, primeiro entra
dinheiro para depois sair dinheiro. Primeiro
vocé recebe de clientes, depois vocé paga a
seus fornecedores. Esta deve ser aregra. Mas
se 0 seu volume de negdcios for muito grande,
com muitas entradas e muitas safdas, muitas
vendas e compras a prazo, muitos compromissos
futuros, entdo vocé conseguira organizar as finangas da empresa
somente sendo muito habil no uso do fluxo de caixa.

Dois formatos vocé precisara adotar:

v/ A organizacao de recebimentos com pagamentos ja compromissados. Isto €, compromis-
SOS gque sua empresa ja assumiu e que resultarao em desembolsos futuros, bem como
recebimentos futuros referentes a vendas ja realizadas.

v/ E a organizacao de metas de recebimentos de vendas que sua empresa deve se empe-
nhar para realizar no futuro, bem como compromissos que devera assumir e que levarao
a desembolsos no futuro.

No primeiro caso, o formato de fluxo de caixa demonstra a situacao financeira de sua
empresa como uma fotografia de fatos j& ocorridos (por exemplo, as vendas e as compras
realizadas). Vocé percebera que este formato de fluxo de caixa exigirda uma atualizacao diéria,
ou pelo menos semanal.

No segundo caso, o formato de fluxo de caixa demonstrara a situacao financeira projetada,
€COM 0S COMPromissos que vocé sabe que poderao ocorrer no curto prazo - e que bem organizados
favorecerao decisdes acertadas. Este formato de fluxo de caixa projetado pode ter uma atualizacéo
semanal ou até mesmo mensal.

Na elaboragao do seu Plano de Negdcio, vocé terd de elaborar um fluxo de caixa projetado,
simulando a operacao da empresa, ja que ela ainda nao esta em operacao. Mas ele servira para
vocé avaliar qual combinacao de decisodes financeiras (de receber e pagar), levard a uma rotina
de saude financeira do negécio.
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Reforcando:

v/ Aprenda a montar fluxo de caixa. Por mais trabalhoso que pareca no inicio, entenda que
€ a mais importante ferramenta de decisdo de todos 0os empresarios.

v/ Adote também o formato de fluxo de caixa projetado. Além de ser um importante instru-
mento de fixacdo de metas, permitird antever desajustes financeiros futuros para a tomada
de decisbes preventivas. Desenvolva o habito de fazer previsdes de receitas, de volume
de vendas e também previsdes de gastos.

v/ Faca cursos que abordem gestdo financeira da empresa e controle do fluxo de caixa.
Nao se contente com apenas um curso. Nem em apenas dispor de instrumentos com-
putadorizados, que ajudam a montar controles financeiros. Lembre-se que seu objetivo é
dominar a situacao financeira da empresa e garantir sua adequacao. Portanto, desenvol-
ver habilidade nesta questao e ser capaz de tomar decisdes eficazes, € uma prioridade.
Comece a praticar a partir de agora.

v/ Utilize-se dos varios programas do Sebrae-SP, dos varios manuais e informativos técnicos
que publicamos sobre estas questdes, inclusive das orientacoes especificas dos nossos
técnicos, gratuitas e permanentes.

Apuracao de resultados

Se o fluxo de caixa é a bussola dos empresarios, o demonstrativo de resultado equivale aos
momentos de parada para conferir e acertar o rumo, a diregao.

Na montagem do seu Plano de Negdcio, bem como no dia a dia da empresa, vocé tera de fazer
muitas estimativas, e duas sao poderosas:

v/ Previsao de vendas;
v/ Previsao de lucro.
Praticar estas duas previsoes é saber para onde ir.

Estas duas estimativas influenciardo todas as demais. Cumprir estas estimativas significa
viabilizar sua farmacia.

Por isso, no Plano de Negdcio, vocé devera realizar uma apuracao de resultados para cada
alternativa que vocé criar. A pratica da apuracao de resultados obrigara sua empresa a manter
toda a operagdo bem organizada e muito bem documentada. No final do més, vocé confrontara
as vendas realizadas com custos varidveis, despesas comerciais e despesas fixas, e conferira
se obteve resultado positivo (lucro), ou negativo (prejuizo).

Juntos, o fluxo de caixa e o demonstrativo de resultados sdo os dois instrumentos mais
importantes da gestdo financeira da empresa. Todo empresario deve dominar sua pratica,
interpretacao e tomada de deciséo.

Reforcando:

v/ Aprenda a apurar o resultado da empresa, por mais trabalhoso que pareca no inicio. Entenda
que depois do fluxo de caixa, a apuracao de resultado é a mais importante ferramenta de
decisao para empresarios. E importante desde agora na elaboracao do Plano de Negdcio
e por toda vida da empresa.
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v/ Vocé s sabera se a empresa é viavel conhecendo o resultado de sua operacao. Portanto,
faca cursos que abordem gestao financeira. Nao se contente com apenas um curso, nem
com “instrumentos computadorizados”, que apenas ajudam a montar controles financeiros.
Na elaboracédo do Plano de Negdcio e no dia a dia da empresa, a gestao financeira sera sua
maior ocupacao. Ser habilidoso no trato destas questdes é parte do segredo do empre-
sario competente.

Indicadores de desempenho da sua farmacia

Primeiro vamos entender o conceito de indicadores e porque utiliza-los.

Indicador € uma medida que traduz quantitativamente uma informacgéao de resultado. O que
significa isto? Um indicador ¢ um numero, ou simbolo, que significa algo dentro de um contexto.
Um indicador comercial, por exemplo, € o valor do faturamento (R$).

O valor sozinho nédo significa nada. Mas um empresario, que acompanha diariamente este
indicador, sabera dizer se um dia foi melhor que outro ou se 0 més vai fechar com um resultado
melhor que o outro. S6 tem sentido usar um indicador se junto a ele existir uma meta. O indicador
visa definir niveis de resultados esperados e como estad o desempenho junto do negdcio.

Um mesmo indicador pode ser usado de forma diferente. Por exemplo, este mesmo indicador
de faturamento (usado no exemplo anterior na area comercial) também é um indicador da area
financeira. Enquanto este indicador sinaliza o desempenho da &rea comercial, com o “olhar para
vendas”, para a area financeira ele pode representar lucro ou prejuizo.

Nao basta apenas criar indicadores e metas para acompanhar os resultados, mas é preciso que
0 empresario se planeje para desenvolver acdes quando os indicadores nao forem os esperados.

Mais uma vez tomando o indicador FATURAMENTO (R$) como exemplo: quando este estiver
abaixo da meta, as areas que trabalham com este indicador devem tomar acdes para reverter
o resultado. Na area comercial, pode-se fazer uma acdo de marketing no final de semana, seja
promovendo um produto ou negociando com fornecedores, para que a venda seja alcancada.
Na area financeira, pode-se rever despesas, para compensar a venda abaixo do esperado.

Vale destacar que no caso da farmaécia, por este ramo se tratar de um estabelecimento de
saude que dispensa medicamentos conforme necessidades dos pacientes e prescricoes dos
profissionais devidamente habilitados, as acdes de marketing para melhoria dos indicadores
nao devem envolver estimulo ao aumento das vendas de medicamentos, pois isso seria uma
inducéo ao uso indiscriminado e pode prejudicar a saude dos pacientes. Dessa forma, no caso
da farmacia, as acoes de marketing devem focar a promogéao de outros produtos, tais como
cosméticos e perfumes, por exemplo.

Observem gue os indicadores podem sinalizar também que as agdes, objetivos e estratégias
estao sendo alcancados. Por exemplo, se uma empresa investiu em um produto novo
esperando um resultado de faturamento e este indicador estiver alinhado ou acima da meta,
¢ sinal que a estratégia foi positiva.

Existem indicadores permanentes, como faturamento, e indicadores que podem ser temporarios.
Os indicadores temporarios servem para acompanhar por um tempo limitado uma necessidade
empresarial. Por exemplo: uma empresa detectou que seus clientes demoram para ter uma
resposta via e-mail. Esta empresa pode criar um indicador que mede o tempo de resposta (dias)
para cada solicitacao de seus clientes. Uma vez corrigida a falha e o processo ajustado, ndo é mais
necessario acompanhar este indicador.

Por ultimo, deve-se tomar cuidado com o excesso de indicadores. A quantidade e a necessidade

variam de empresa para empresa.



Indicadores da area comercial (exemplos mais utilizados):
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v/ Faturamento Total - valor total das vendas (R$).
Objetivo: medir o resultado

Frequéncia: diaria, semanal, mensal. Algumas empresas varejistas medem inclusive o
faturamento por final de semana (sexta, sabado e domingo).

Célculo: valor de total das notas fiscais

Unidades de medida: (R$). Algumas empresas convertiam para doélar americano (US$), por
ser uma moeda internacional capaz de comparar histéricos anuais - pois em doélar americano
descontava-se o efeito da inflagao.

Exemplo: Més: R$ 45.000, Dia: R$ 2.500.

v/ Faturamento por vendedor/balconista - valor total das vendas (R$) por vendedor/balco-
nista.

Objetivo: medir o resultado por vendedor/balconista.

O indicador € o mesmo do anterior, mas pode-se diferenciar por funcionério e serve para medir
o desempenho da equipe de vendas. No caso da farmacia, por ser um ramo de atividade que
segue diversas normas sanitarias e profissionais, deve-se considerar, no momento da avaliacdo
desse indicador, que o balconista que auxilia o farmacéutico na dispensacéo de medicamentos
pode ter um desempenho inferior ao funcionéario do setor de cosméticos. Mas nesse caso nao
ha medidas a serem tomadas, pois a dispensacao de medicamentos depende de prescricao de
profissionais habilitados, ndo de uma acéo proativa do balconista em ofertar medicamentos.

Exemplo: Vendas mensais Jodo: R$ 8.950. Vendas mensais equipe supervisor/turno
Paulo: R$15.950.

v/ Ticket Médio - valor total das vendas (R$) por quantidade de notas fiscais.
Objetivo: medir o valor médio consumido por cliente.

Frequéncia: diaria.

Caélculo: valor total faturado no dia (R$) dividido pela quantidade de nota fiscal.
Unidade de medida: (R$)

Exemplo: vendas do dia: R$ 1.500. Quantidade de NFs: 20. Ticket médio = R$ 75. Este é um
indicador muito usado no varejo. Suponha que um gerente incentive a equipe a vender alguma
coisa a mais, e barata, para aumentar o ticket médio em R$ 2. Isto significa oferecer para cada
cliente que entra na farmacia, por exemplo, um conjunto de lixas de unha. Subir o indicador de
R$ 75 para R$ 77 significa vender R$ 800 a mais no final do més. (20 clientes/dia * 20 dias na
semana* 2 reais). Um outro sinal dado pelo indicador é que se o ticket médio estiver caindo durante
a semana, o final do més tende a ser um grande problema.

v/ Faturamento por categoria - valor total das vendas (R$) por categoria de produtos (ex:
medicamentos genéricos, medicamentos isentos de prescricao médica, cosméticos).

Objetivo: medir o resultado por categoria de produto. Com este indicador, 0 empresério podera
acompanhar tendéncias de mercado, oportunidades de compra, acoes, etc.

Frequéncia: diaria, semanal, mensal. Algumas empresas varejistas medem inclusive o
faturamento por final de semana (sexta, sabado e domingo).
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Célculo: valor total (R$) em cada categoria.

Unidades de medida: algumas empresas convertiam para doélar americano (US$), por ser uma
moeda internacional capaz de comparar histéricos anuais - pois em doélar americano descontava-
se o efeito da inflacao.

Exemplo: dia cosméticos: R$ 1.200.

v/ Lucratividade Total - valor total das vendas (R$) menos o valor total das despesas (R$). Obs.:
alguns empresarios medem a despesa total (fixa e a variavel), outros somente as despesas
diretas de vendas (como custo das mercadorias vendidas, comissoes, descontos e salarios
dos vendedores). Nao hd uma regra de certo ou errado. O importante € o empresario saber
0 que quer medir.

Objetivo: medir o resultado da lucratividade da operacdo comercial.
Frequéncia: mensal.
Célculo: faturamento R$ menos (-) despesas (R$).

Unidades de medida: algumas empresas convertiam para dolar americano (US$), por ser uma
moeda internacional capaz de comparar histéricos anuais - pois em doélar americano descontava-
se o efeito da inflacao.

Exemplo: Lucratividade: R$ 15 mil.

Para chegar a este valor é necessario saber se a lucratividade inclui todas as despesas.
Se a lucratividade inclui somente as despesas diretas com as vendas, sem as demais
despesas operacionais, o resultado final ndo serd R$ 15 mil. Sofrera reducéo.

v/ Lucratividade por Categoria - a mesma da Total, mas separado por categoria (ex: medica-
mentos genéricos, medicamentos isentos de prescricao médica, cosméticos).

Obs.: neste caso as despesas sdo somente as ligadas diretamente com as vendas (custo
da mercadoria vendida, descontos, etc).

Objetivo: este indicador é importante pois mostra quanto cada categoria contribui para o resultado
final. Em uma farmaécia, por exemplo, qual categoria tem mais lucratividade? Os cosméticos ou
medicamentos isentos de prescricdo? Esta informagéo permite ao empresério tomar estratégias
como: quanto espaco vou destinar para cada categoria de produtos, quais produtos posso dar mais
descontos? Etc.

Exemplo: cosméticos fevereiro: R$ 9.470.

v/ Descontos/Vendas por Vendedor/Balconista - porcentual de descontos de cada vendedor/
balconista.

Objetivo - medir a performance de negociagao de cada vendedor/balconista.
Frequéncia: diaria, semanal, mensal.

Célculo: valor total de descontos (R$) dividido pelo valor total do faturamento (R$) de cada
vendedor/balconista.

Unidade de medida: %.

Exemplo: vendedor Paulo semana 1: 12%.

v/ Vendas por m? - faturamento por metro quadrado da area de vendas.

©



Objetivo: medir a performance da area de vendas. Muitos empresarios com mais de uma
unidade ou que possuem dados do seu setor (muito usado por supermercadistas) podem comparar
sua area de vendas com a de outros estabelecimentos.

Célculo: faturamento total (R$) dividido pela &rea de vendas (metro quadrado - m?).
Unidade de medida: R$

Exemplo: vendas por m? filial 01 - R$ 562,50 (Faturamento total R$ 45mil, loja com 80 m?
de area de venda).

Indicadores da area financeira (exemplos mais utilizados):

v/ Faturamento Total - valor total das vendas (R$)
Objetivo: medir o resultado.

Frequéncia: diaria, semanal, mensal - Obs.: diferentemente da drea comercial, na &rea financeira
nao ha necessidade de separar o final de semana.

Célculo: valor de total das notas fiscais.

Unidade de medida: (R$) algumas empresas convertiam para dolar americano (US$), por ser uma
moeda internacional capaz de comparar histéricos anuais - pois em délar americano descontava-se
o efeito da inflagao.

Exemplo: Més: R$ 45.000, Dia: R$ 2.500.

v/ Despesas totais - valor total das despesas (R$).
Objetivo: medir o custo total do negdcio ao longo do periodo.
Frequéncia: mensal.

Calculo: somas de todas as despesas (custo das mercadorias, logistica, impostos, salérios,
taxas, aluguéis, energia, etc).

Unidades de medida: (R$) algumas empresas convertiam para délar americano (US$), por
ser uma moeda internacional capaz de comparar histéricos anuais - pois em délar americano
descontava-se o efeito da inflacéo.

Exemplo: Més: R$ 32.000.
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v/ Despesas Fixas - valor das despesas
fixas com o negécio.

Objetivo: medir a variagao do custo fixo
para manter o negocio.

Frequéncia: mensal, semanal.

Calculo: Soma de todas as despesas que
ocorrem sistematicamente com ou sem
venda. Por exemplo: aluguel, luz, telefone,
salarios, material de escritério, material de
limpeza, etc.

Unidades de medida: (R$).

Exemplo: despesa fixa janeiro:
R$ 7.800,00.

v/ Despesas Variaveis - valor das despesas
que variam conforme as vendas.

Objetivo: medir a variacado dos custos de vendas.
Frequéncia: mensal, semanal.

Calculo: soma de todas as despesas que ocorrem conforme o
faturamento. Exemplo: imposto pago por nota fiscal, comissdes de vendas, fretes de entrega,
impostos sobre servigos PIS, Cofins, etc.

Unidades de medida: (R$).
Exemplo: despesas varidveis de janeiro: R$ 3.450.

Obs.: Estes séo os principais indicadores financeiros iniciais. A partir destes indicadores, pode-se
determinar outros indicadores importantes como LUCRATIVIDADE (lucro sobre as vendas brutas)
ou RENTABILIDADE (lucro sobre investimento).

Indicadores da area recursos humanos (exemplos mais utilizados):

v/ Rotatividade - troca de pessoal
Objetivo: medir a atratividade da empresa em reter funcionarios.
Frequéncia: anual.

Célculo: média de funciondrios contratados e desligados durante o ano, dividido pelo nimero
de funcionarios no inicio do ano.

Unidades de medida: %.

Exemplo: rotatividade 2010: 25% (significa que 25% do total dos funcionéarios da empresa
foram trocados).

v/ Ndmero de colaboradores - quantidade de funcionérios.
Objetivo: medir o crescimento e a atratividade da empresa.
Frequéncia: mensal, anual.

Caélculo: quantidade de funcionérios na folha de pagamento.

©



Unidades de medida: nUmero.

Exemplo: nimero de funcionérios fevereiro: 8.

/ Indice de satisfacao interna - grau de satisfagao dos funcionérios.
Objetivo: medir a satisfacdo interna dos colaboradores em relacdo a empresa e ao trabalho.
Frequéncia: semestral, anual.

Célculo: pesquisa de satisfacao que pode avaliar ambiente de trabalho, relacionamento chefia
x funcionarios, segurancga do trabalho, bem-estar dos funcionarios, etc. Aplica-se um questionario
e determina-se um indice conforme as respostas. Quanto melhor o indice, melhor a satisfacéo.

Unidades de medida: %.

Exemplo: satisfacdo funcionarios 2010: 55% muito satisfeitos, 15% satisfeitos, 10% insatisfeitos
e 20% nao opinaram.

Obs.: esta satisfagdo pode ser separada por ambiente de trabalho, seguranca, etc.

Indicadores da area processos (exemplos mais utilizados):

v/ Total de clientes atendidos

Objetivo: medir a evolugao e a capacidade de atendimento da empresa.

Frequéncia: diario, semanal, mensal.

Calculo: quantidade de nota fiscal emitida (veja que é a quantidade de NF e nao o valor).
Unidades de medida: numero.

Exemplo: total de clientes atendidos no dia 15/03: 28.

Obs.: Pode-se medir por funcionario e conseguir, com este indice, obter a produtividade
de cada balconista.

Por se tratar de um estabelecimento de saude, o foco do estabelecimento deve ser a oferta de
produtos e servicos de qualidade com as corretas orientacoes de uso pelos pacientes. Para tanto, o
tempo que cada funcionario leva para atender pode ser maior, principalmente no caso dos atendimentos
realizados pelo farmacéutico. Dessa forma, a comparacdo desse indicador com outros ramos de
atividade ndo é recomendada. Da mesma maneira, ter metas elevadas para nimero de atendimentos
por funcionario pode ter como consequéncia um atendimento incompleto e pouco eficaz para
a resolucao dos problemas de salde dos pacientes.

v/ Pedidos nao atendidos
Objetivo: medir a qualidade do mix de produtos ofertados.
Frequéncia: diario, semanal, mensal.

Célculo: somar a quantidade de produtos que os clientes procuraram e nao havia disponivel
em estoque.

Unidades de medida: numero.
Exemplo: Quantidade de pedidos nao atendidos na semana: 45.

Obs.: Pode-se separar por categoria.
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v/ Quantidade de produtos perdidos por prazo de validade vencido

Objetivo: medir a qualidade de compra e a capacidade de venda.

Frequéncia: mensal.

Célculo: somar a quantidade de produto retirada do estoque por prazo de validade vencido.
Unidades de medida: numero.

Exemplo: produtos perdidos por validade em marco: 50.

Obs: Pode-se medir também em valor R$.

v/ Giro de Estoque - Demonstra o nimero médio de dias que a empresa demora em consumir
seu estoque.

Objetivo: buscar o equilibrio entre nao faltar produtos e nao investir em excesso de estoque.
Frequéncia: mensal, anual.

Célculo: custo da mercadoria vendida no més sobre o estoque médio no periodo.

Unidades de medida: numero.

Exemplo: Em fevereiro, o custo das mercadorias vendidas foi de R$ 35 mil. O valor total
do custo do estoque em 1 de fevereiro era de R$ 125 mil e o valor total do custo do estoque
em 28 de fevereiro era de R$ 145 mil. O giro do estoque no periodo serd de R$ 35 mil / média
entre R$ 125 mil e R$ 145 mil.

Vocé viu que os indicadores dao uma visao muito clara para a tomada de decisoes
na sua empresa. Por isso, acompanhe e fique atento!

A seguir, na segunda parte deste manual, apresentamos um importante detalhamento sobre
0s procedimentos legais para abertura de sua empresa, inclusive todas as opcoes dentro do
Direito Empresarial referente ao Novo Cddigo Civil. Também detalhamos a importante questao
de impostos e contribuicoes especificamente para uma farmacia.




Enderecos uteis

Conselho Federal de Farmacia:
www.cff.org.br

Corpo de Bombeiros do Estado de Sao Paulo:
www.corpodebombeiros.sp.gov.br

Departamento Nacional de Registro de Comércio - DNRC
Registro na Junta Comercial dos Estados:

www.dnrc.gov.br - Cligue na margem direita em:
Servicos-Cadigo Civil/2002

Governo do Estado de Sao Paulo:
www.saopaulo.sp.gov.br

Instituto Nacional de Propriedade Industrial - INPI:
WwWw.inpi.gov.br

Junta Comercial do Estado de Sao Paulo - JUCESP:
WWW.JUCesp.sp.gov.br

Poupatempo - Sao Paulo:
WWW.poupatempo.sp.gov.br

Prefeitura Municipal de Sao Paulo:
www.prefeitura.sp.gov.br

Procon - Sao Paulo:
WWW.Procon.sp.gov.br

Secretaria da Fazenda do Estado de Sao Paulo:
www.pfe.fazenda.sp.gov.br

Secretaria da Receita Federal:
www.receita.fazenda.gov.br

Servico de Apoio as Micro e Pequenas Empresas de Sao Paulo:

www.sebraesp.com.br
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TABELA DE DOCUMENTOS E ORGAOS EMISSORES

Farmacias e Drogarias

Material elaborado com a colaboragcao da Comissao Assessora de Farmacia do CRF-SP.

Tipo de Documento

Orgao Emissor/Responsabilidade

Prazo de Renovacao/
Atualizacao/Validade

DOCUMENTOS LEGAIS CONTABEIS E ADMINISTRATIVOS

Cadastro Nacional
de Pessoa Juridica - CNPJ

Receita Federal do Brasil

N&o hé prazo
de renovacgéao definido

Inscricao Estadual - IE

Secretaria da Fazenda
do Estado

N&o hé prazo
de renovacgéao definido

Inscricao Municipal

Prefeitura Municipal

N&o tem prazo
de validade

Declaracéo Cadastral - DECA

Prefeitura Municipal

Nao tem prazo
de validade

Habite-se

Prefeitura Municipal

Nao tem prazo
de validade

Imposto Predial Territorial Urbano
IPTU

Prefeitura Municipal

Anual

Registro do Contrato Social
e Alteragdes/Empresario Individual

Junta Comercial
do Estado de
Sao Paulo - Jucesp

Vélida a Ultima alteracao
dos processos, juntamente
com a apresentacao das versoes
anteriores, naquilo que houve

Porte da Empresa

de Registro Civil de Pessoa Juridica;

Declaragao de Imposto
de Renda Pessoa Juridica
do exercicio)

alteracao
Declaracgao inicial feita
pela empresa em atividade,
depende do porte (Certidao
Comprovante de da Junta Comercial, ou do Cartério Anual

Inscricao junto
ao Conselho Regional
de Farmacia
de Sao Paulo - CRF-SP

Conselho Regional
de Farmécia de Sao Paulo - CRF-SP

Nao tem prazo
de validade da inscricao
de pessoa juridica

Auto de Vistoria do Corpo
de Bombeiros (AVCB)

Corpo de Bombeiros
da Policia Militar do Estado de Séao
Paulo

Verificar a validade
no documento emitido.
Decreto Estadual
n°®56.819 de
10 de marco de 2011

Copia do Cadigo de Defesa
do Consumidor

Responsavel legal
do estabelecimento

Lei Federal 12.291
de 20 de Julho de 2010

Placa com a frase
“Proibido Fumar”

Responsavel legal
do estabelecimento

Lei Estadual 13.521
de 07de maio de 2009
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TABELA DE DOCUMENTOS E ORGAOS EMISSORES

Farmacias e Drogarias

Material elaborado com a colaboracao da Comissao Assessora de Farmacia do CRF-SP.

Tipo de Documento

Orgao Emissor/Responsabilidade

Prazo de Renovacao/
Atualizacao/Validade

DOCUMENTOS LEGAIS CONTABEIS E ADMINISTRATIVOS

Placa “Proibido
o uso de capacete”

Responsavel legal
do estabelecimento

Lei Estadual 14.955
de 12 de maio de 2013

Licenca de Funcionamento Sanitaria

Vigilancia Sanitéaria Municipal

Anual - Portaria CVS
n° 04 de 21 de marco
de 2011

Autorizacgéo
de Funcionamento
de Empresas - AFE

Agéncia Nacional
de Vigilancia Sanitéria Anvisa

N&o ha prazo
de renovacao definido

Certidao de
Regularidade - CR

Conselho Regional
de Farméacia de Sao Paulo - CRF-SP

Anual - Lei n° 3.820, de 11
de novembro de 1960 e Deliberacéo
CRF-SP n° 09, de 06 de
abril de 2015

Programa de Controle Médico de
Saide Ocupacional - PCMS0
e Exames Periddicos

Empresa de Medicina
do Trabalho

Variavel, conforme Lei
n°6.514, de 22 de dezembro
de 1977, regulamentada pela Portaria
MTB n° 3.214, de 08 de junho
de 1978 e NR-7

Programa de Prevencéo de Riscos
Ambientais - PPRA

Seguranca do Trabalho

Varidvel, em virtude de negociacao
coletiva de trabalho, conforme Lei
n°6.514, de 22 de dezembro de
1977, regulamentada pela Portaria
MTB n°® 3.214, de 08 de junho
de 1978 e NR-9

Certificado de Desinsetizacao
e Desratizacao

Empresa contratada
devidamente regularizada
para este fim

De acordo com o nivel de controle
Art. 7° da Resolucao RDC n° 44,
de 17 de agosto de 2009

Certificado de Limpeza
da Caixa d'Agua

Empresa contratada
devidamente regularizada
para este fim

De acordo com o nivel de controle
Art. 12 da Resolugdo RDC n® 44,
de 17 de agosto de 2009

Manual de Boas
Praticas - MBP

Elaborado pelo Farmacéutico
Responsavel Técnico

Atualizacdo periédica conforme
necessidade e/ou alteracoes
no processo - Resolugdo RDC n° 67,
08 de outubro de 2007
e Resolugao RDC n° 44,
de 17 de agosto de 2009

@




TABELA DE DOCUMENTOS E ORGAOS EMISSORES

Farmacias e Drogarias

Material elaborado com a colaboracao da Comissao Assessora de Farmacia do CRF-SP.

Tipo de Documento

Orgao Emissor/Responsabilidade

Prazo de Renovacao/
Atualizacao/Validade

DOCUMENTOS LEGAIS CONTABEIS E ADMINISTRATIVOS

Procedimento Operacional
Padréo - POP

Elaborado pelo Farmacéutico
Responséavel Técnico

Atualizacdo periddica conforme
necessidade e/ou alteracoes no
processo - Resolucdo RDC n° 67,
08 de outubro de 2007
e Resolugao RDC n° 44,
de 17 de agosto de 2009

Plano de Gerenciamento de Residuos
dos Servicos de Saiide - PGRSS

Elaborado pelo Farmacéutico
Responséavel Técnico

Atualizacdo periédica conforme
necessidade e/ou alteragdes no
processo, com base na Resolucao
RDC n° 306, de 07 de dezembro
de 2004 e Resolucao CONAMA
n°® 358, de 29 de abril
de 2005

Certificado de Escrituracao Digital do
Sistema Nacional de Gerenciamento
de Produtos Controlados - SNGPC

Agéncia Nacional de Vigilancia
Sanitéria - Anvisa e Sistema
Nacional de Gerenciamento de
Produtos Controlados - SNGPC

Né&o tem prazo de validade.
Este Certificado sera gerado pelo
Farmacéutico Responsavel Técnico
na pagina do SNGPC. Aplica-se
somente para estabelecimentos
que dispensam e/ou manipulam
medicamentos/substéncias da
Portaria SVS/MS n° 344, de 12
de maio de 1998 e antimicrobianos
listados no Anexo da Resolucdo RDC
n° 20, de 05 de maio de 2011

Certificado de Transmissao Regular
do Sistema Nacional de
Gerenciamento de Produtos
Controlados - SNGPC

Agéncia Nacional de Vigilancia
Sanitéria - Anvisa e Sistema
Nacional de Gerenciamento

de Produtos Controlados - SNGPC

Valido por 30 dias.

Este Certificado serd gerado pelo
Farmacéutico Responsavel Técnico
na pagina do SNGPC. Aplica-se
somente para estabelecimentos
que dispensam e/ou manipulam
medicamentos/substancias da
Portaria SVS/MS n° 344,
de 12 de maio de 1998
e antimicrobianos listados no Anexo
da Resolucdo RDC n° 20,
de 05 de maio de 2011
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TABELA DE DOCUMENTOS E ORGAOS EMISSORES

Farmacias e Drogarias

Material elaborado com a colaboracao da Comissao Assessora de Farmacia do CRF-SP.

Tipo de Documento

Orgao Emissor/Responsabilidade

Prazo de Renovacao/
Atualizacao/Validade

DOCUMENTOS LEGAIS CONTABEIS E ADMINISTRATIVOS

Certificado de Calibracao de Aparelhos
ou Equipamentos

Empresa certificada, utilizando
padroes rastredveis a Rede
Brasileira de Calibracao

Anual ou conforme frequéncia de
uso dos aparelhos/equipamentos
Resolugao RDC n° 67, 08 de outubro
de 2007 e Resolucdo RDC n° 44,
de 17 de agosto de 2009

Lista Atualizada com Identificacao dos
Estabelecimentos de Saiide
mais préximos com seus enderecos
e telefones

Elaborada pelo Farmacéutico
Responséavel Técnico/Substituto

Atualizada sempre que necessario
Art. 62 da Resolucdo RDC n° 44,
de 17 de agosto de 2009

Lista Atualizada de Medicamentos
Genéricos

Agéncia Nacional de Vigilancia
Sanitéria - Anvisa

Varidvel conforme publicacoes da
Anvisa - Art. 42 8 1° da Resolucéao
RDC n° 44, de 17 de agosto
de 2009

Cartaz com Frase Obrigatoria na Area
de Dispensacao

Elaborada pelo Farmacéutico
Responséavel Técnico/Substituto

Nao hé prazo de renovacao definido
Art. 41 da Resolucédo RDC
n°® 44, de 17 de agosto de 2009

Declaracao de Servigcos Farmacéuticos

Elaborada pelo Farmacéutico
Responséavel Técnico/Substituto

Atualizada sempre que
necessarioArt. 81 da Resolugao
RDC n° 44,
de 17 de agosto de 2009

Registro de controle de temperatura
e umidade dos locais
de armazenamento de
medicamentos e insumos

Elaborada pelo Farmacéutico
Responséavel Técnico/Substituto

Atualizada sempre que necessario
RDC n° 44, de 17 de agosto
de 2009 e RDC n° 67 de 08
de outubro de 2007.

Autorizacao da Vigilancia Sanitaria
para utilizacao de sistema
informatizado.

Farmacéutico Responséavel Técnico/
e responsavel legal
pelo estabelecimento.

Nova autorizacdo em caso de
mudanca de sistema informatizado.

Possuir minimamente trés
literaturas para consulta.

Farmacéutico Responsavel
Técnico/ e responsavel legal pelo
estabelecimento.

Convencéo Coletiva do Sindicato
dos Farmacéuticos.
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TABELA DE DOCUMENTOS E ORGAOS EMISSORES

Exclusivos para Farmacias

Material elaborado com a colaboracao da Comissao Assessora de Farmacia do CRF-SP.

Tipo de Documento

Orgao Emissor/Responsabilidade

Prazo de Renovacao/
Atualizacao/Validade

DOCUMENTOS LEGAIS E/OU QBRIGAT()RIQS
DE REGULACAO PERTINENTE A FISCALIZACAO

Autorizacao Especial - AE

Agéncia Nacional
de Vigilancia Sanitéaria

Nao héa prazo de renovacao

Anvisa definido
Consultar o Orgao acerca do prazo
Licenca da Policia Civil Policia Civil de validade da Licenca - Decreto

Federal n° 3.665 de 20
de novembro de 2000 - R-105

Licenca da Policia Federal

Policia Federal

Anual - Portaria 1.274
de 25 de agosto de 2003

Licenca do Exército

Exército Brasileiro

Anual - Decreto Federal
n® 3.665 de 20 de novembro
de 2000 - R-105

Licenca do Ministério da Saide
Pecuaria
e Abastecimento - MAPA

Ministério da Saude Pecuéria e
Abastecimento MAPA

Consultar o Orgao acerca do prazo
de validade da Licenca. Expedida
para farmécia de manipulacao
veterindria - Instrucao Normativa
n° 11, de 08 de junho de 2005

Certificados de Analises de Controle
de Qualidade (agua, insumos,
produtos acabados)

Empresa contratada devidamente
regularizada para este fim

Resolucédo RDC
n° 67, 08 de outubro de 2007
- Anexo | e demais conforme
tipos de produtos/substancias
manipulados

Livro de Receituario Geral

Registros realizados pelo
Farmacéutico Responsavel
Técnico/Substituto

Resolucao RDC n° 67, 08 de
outubro de 2007 - alinea "q”,
item 3.1.1 do Anexo |
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Seccionais CRF-SP

ADAMANTINA

Alameda Jarbas Bento da Silva, 38
Vila Cicma - CEP 17800-000
Adamantina-SP

Telefone (18) 3522-2714

Fax (18) 3521-2325

ARACATUBA

Rua Campos Sales, 97 - Sala 83 - 8° andar
Centro - CEP 16010-230 - Aracatuba-SP
Telefone (18) 3624-814

Fax (18) 3624-9914

ARARAQUARA

Rua Humaitd, 2046 - Sdo Geraldo
CEP 14801-385 - Araraquara-SP
Telefone (16) 3336-2735

Fax (16) 3336-6929

AVARE

Rua Rio de Janeiro, 2075 - Centro
CEP 18701-200 - Avaré-SP
Telefone (14) 3733-3583

Fax (14) 3733-3617

BARRETOS

Rua 18, 331 - Sala 61 - 6° andar - Centro
CEP 14780-060 - Barretos-SP

Telefones (17) 3323-6918 e

(17) 3322-6826

BAURU

Rua Manoel Pereira Rolla, 14-14
Vila Nova Cidade Universitéria
CEP 17012-190 - Bauru-SP
Telefone (14) 3224-1884

(14) 3234-2079

CONSELHO REGIONAL DE FARMACIA - SEDE

Rua Capote Valente, 487 - Jardim América - CEP 05409-001 - Sao Paulo-SP
Telefone (11) 3067-1450 | Fax (11) 3064-8973

BRAGANCA PAULISTA

Rua Cel. Jodo Leme, 460 - Sala 301 e 304
Ed. New York Trade Center - Centro

CEP 12900-161 - Braganca-SP

Telefone (11) 4032-8617

CAMPINAS

Rua lbsen da Costa Manso, n° 30 - lote 19,
Jd Chapadao CEP 13070-078
Campinas-SP

Telefone (19) 3251-8541 e

(19) 3252-4490 - Fax (19) 3255-8608

CARAGUATATUBA

Av. Anchieta, 123 - Centro

CEP 11660-010 - Caraguatatuba-SP
Telefone (12) 3882 2454

Fax: (12) 3882 1855

FERNANDOPOLIS

Av. Manoel Marques Rosa, 1075 - Sala 72
Ed. Atlantis - Centro

CEP 15600-000 - Fernandépolis-SP
Telefone (17) 3462-5856

Fax (17) 3462-7944

FRANCA

Rua Padre Anchieta, 1888 - Sala 13
Edificio Costa do Sol - Centro

CEP 14400-740 - Franca-SP
Telefone (16) 3721-7989

GUARULHOS

Rua Leonardo Vallardi, 215 - Centro
CEP: 07090-080 - Guarulhos-SP
Telefone (11) 2468-1501

Fax (011) 2229-1312
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JUNDIAI

Av. Dr Pedro Soares de Camargo, 543
Sala 33 - 3° andar - Anhangabau

CEP 13208-080 - Jundiai-SP

Telefone (11) 4586-6065

MARILIA

Av. Rio Claro, 203 - Cascata
CEP 17515-010 - Marilia-SP
Telefone (14) 3422-4398
Fax (14) 3422-4398

MOGI DAS CRUZES

Rua Dr. Deodato Wertheimer, 1605
9° andar - Cj 92 - Centro

CEP 08710-460 - Mogi das Cruzes-SP
Telefone (11) 4726-5484

OSASCO

Rua Ercole Ferre, 46, salas 2 e 3

Vila Osasco - CEP 06086-200 - Osasco-SP
Telefone (11) 3682-2850

Fax (11) 3685-9063

PIRACICABA

Av. Ulhoa Cintra, 32 - Centro
CEP 13400-430 - Piracicaba-SP
Telefone (19) 3434-9591

Fax (19) 3402-7992

PRESIDENTE PRUDENTE

Rua Claudinor Sandoval, 407
Jardim Paulista - CEP 19023-200
Presidente Prudente-SP
Telefone (18) 3223-5893

Fax (18) 3916-1192
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REGISTRO

Av. Clara Gionotti de Souza, 102

Sala 101 - Centro Comercial Via Spézio
Galeria - Centro - CEP 11900-000
Registro-SP

Telefone (13) 3822-1979

RIBEIRAO PRETO

Rua Dr. Soares Romeu, 404
Jardim Sao Luiz

CEP 14020-370 - Ribeirao Preto-SP
Telefone (16) 3911-9016

Fax (16) 3911-6054

SANTO ANDRE

Rua Luis Pinto Flagquer, 123 - Centro
CEP 09010-090 - Santo André-SP
Telefone (11) 4437-1991

SANTOS

Av. Conselheiro Nébias, 730 - Sala 73
Boqueirao - CEP 11045-002 - Santos-SP
Telefone (13) 3233-5566

Fax (13) 3221-6781

SAO JOAO DA BOA VISTA

Rua Floriano Peixoto, 11 - Sala 03
2° Andar - Centro - CEP 13870-060
Sao Jodo da Boa Vista-SP
Telefone (19) 3631-0441

SAO JOSE DOS CAMPOS

Rua Antonio Moraes Barros, 66
Centro - CEP 12245-690

Sao José dos Campos-SP

Telefones (12) 3921-4644 e 3942-2792
Fax (12) 3921-4644
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SAO JOSE DO RIO PRETO

Rua Rubiao Junior, 2634

Centro - CEP 15010-090 - Sao José
do Rio Preto-SP

Telefones (17) 3234-4043 / 4971
Fax (17) 3234-5027

SOROCABA

Rua Conde D'Eu, 142 - Vergueiro
CEP 18030-040 - Sorocaba-SP
Telefone (15) 3233-8130 e 3233-3022

SAO PAULO

SECCIONAL ZONA LESTE

Rua Maciel Monteiro, 93 - Vila Santa
Teresa (Proximo a estacao

Artur Alvim do Metro)

CEP 03566-000 - Sao Paulo-SP
Telefone: (11) 2361-9152

Fax (11) 2361-8542

Subsedes do CRFSP

SUBSEDE CENTRO

Rua Marques de Itu n° 408 - CJ 62
6° andar - Vila Buarque

CEP: 01223-000 - Sao Paulo-SP
Telefone: (11) 3337-0107

SUBSEDE LESTE

Rua Hondrio Maia n° 254 - Tatuapé
CEP: 03072-000 - Sao Paulo-SP
Telefone: (11) 2092-4187

Fax (11) 2093-3843

SUBSEDE NORTE

Rua Duarte de Azevedo n° 448 - Ed.
Brasilia - 1° andar - sala 12 - Santana
CEP: 02036-021 - Sao Paulo-SP
Telefone: (11) 2283-0300

Fax (11)2978 - 4990

SUBSEDE SUL

Rua Americo Brasiliense n° 1490

6° andar - cj 64 - Ed. Building Center
Chacara Santo Antonio

CEP: 04715-002 - Sao Paulo-SP
Telefone: (11) 5181-2770

Fax (11)5181 - 2374
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CRF SP

CONSELHO REGIONAL
DE FARMACIA
DO ESTADO DE SAO PAULO

Fale com o Sebrae-SP!

| | .
Essa é uma publicagdo do Sebrae-SP para ajudar vocé a melhorar cada vez mais o seu negécio. Nossa missdo é
estar sempre ao lado do empreendedor. Por isso, além dessas informagdes, também estamos a sua disposi¢dao nos
nossos pontos de atendimento, no 0800, no site e nas redes sociais. Sempre que precisar de alguma orientagao,
ajuda ou apoio, procure o Sebrae-SP. O Sebrae é o seu parceiro.
Paulo Skaf Bruno Caetano
Presidente do Sebrae-SP Diretor-superintendente

Fale com o CRF-SP!

Essa publicagdo é resultado da parceria entre o Sebrae-SP e o CRF-SP para nortear o farmacéutico que
pretende abrir sua farmacia. Nosso objetivo é oferecer todas as ferramentas para que o farmacéutico seja um
empreendedor ja que é fundamental conhecer além das questdes técnicas, as estratégias para a gestdo eficiente
do estabelecimento. O CRF-SP esta a disposigdo do farmacéutico na sede, seccionais e subsedes em todo o Estado,
além de um portal e redes sociais atualizadas diariamente.

Dr. Pedro Eduardo Menegasso
Presidente do CRF-SP



