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1 SUMARIO EXECUTIVO

1.1 Resumo dos Principais Pontos do Plano de Negdcios

O plano de negocios tem como proposito, nortear, tragar metas e objetivos para que
a ideia concebida na mente dos empreendedores tome forma. Aqui, serd tragado os passos
necessarios para a efetiva implementagao do empreendimento, explorar suas oportunidades,
fraquezas e estratégias de contorno. Tudo isto descrito em linguagem formal, porém
compreensivel para os leitores do plano, bem como potencializar a confianga de potenciais
investidores (DORNELAS, 2026).

A empresa que se propde no presente estudo, serd um comércio varejista de produtos
farmacéuticos com venda direta ao consumidor, sem a manipulagdo de foérmulas. No
estabelecimento podera ser encontrado drogas ¢ medicamentos dos mais diversos tipos,
originais genéricos e similares com ou sem prescri¢ao de receita, além de variados produtos
de perfumaria e de cuidado pessoal.

Ao longo deste trabalho, irei discorrer sobre as os principais pontos que devem ser
levados em consideragdao antes da abertura de um empreendimento. De acordo com um
estudo realizado pelo Sebrae entre os anos de 2018 e 2021, com base em pesquisas de campo
e levantamento de dados da RFB, constatou-se que o planejamento de negocios deficiente
foi um dos principais fatores por tras da baixa taxa de sobrevivéncia de novas empresas no
Brasil, visto que o maior grupo dentro dessa realidade de insucesso, que sdo os MEI’s -
Micro empreendedores individuais, possuem 29% de participacdo na taxa de mortalidade de
pequenos negocios, fechando suas portas apds 5 anos de atividade.

Portanto, verificamos a extrema importancia na elabora¢do de planos de negocios
bem estruturados de modo a proporcionar um maior planejamento e alinhamento de
expectativas principalmente nos primeiros anos do negocio. Para isso detalhar-se-a nos
proximos topicos consideracdes acerca dos principais temas para o bom funcionamento de
uma empresa como: captacdo de recursos, capital social, estudo dos clientes e ambiente de
negocios, fornecedores, estratégias de marketing, precificagdo, capital de giro além de outras
analises concernentes as fraquezas e forgas da futura empresa. Ainda, ¢ importante expor
que esse plano de negocios foi estruturado baseando-se no modelo do SEBRAE.

O negdcio sera montado no bairro da Ilha do Bispo, localizado em Jodo Pessoa/PB,
e os principais clientes serdo os moradores do bairro e as pessoas que passam por ele todos
os dias para acessarem outras areas da cidade. O montante de capital inicial necessario foi
estimado em R$ 91.810,49, visando cobrir os gastos referentes ao ponto comercial,
montagem e manutencao do pessoal necessario, mix basico dos produtos, mobilidrio em
geral, equipamentos e outros materiais para o estabelecimento. Ja o faturamento mensal
esperado gira em torno de R$42.731,01 com uma margem de lucro de 15%, o que resultara
em um tempo estimado de 8 anos para o retorno do investimento inicial.



10

1.2 Dados dos Empreendedores, experiéncia profissional e atribuicées

A empresa sera criada pelo seu Unico socio majoritario e administrador, Naelson da
Costa Simdes. Com 25 anos de idade, pré-concluinte do curso de graduacdo em
Administragdo pela Universidade Federal da Paraiba. Possui experiéncias no setor privado
e no setor publico. Na empresa Laticinio Belo Vale — ISIS; passei pelas areas de gestao de
estoques, administrativa-financeira, logistica, licitagdes e contratos; ¢ no Instituto Nacional
do Seguro Social — INSS. Atualmente trabalhando na cooperativa de crédito Sicredi
Evolucdo, no Setor de analise de operagdes de crédito com garantias vinculadas. Essa
experiéncia no setor bancario proporciona conhecimento acerca do mercado financeiro;
experiéncia essa que pretendo utilizar na rotina da administragdo da farmacia,
principalmente no que tange ao controle financeiro e melhores estratégias de captagdo de
recursos.

As experiéncias adquiridas nas empresas Isis e INSS, também, serdo cruciais na
administracdo dos estoques e logisticas de entrega aos clientes e recebimento das
mercadorias dos fornecedores. Portanto, considero que possuo um perfil adequadro para a
administracdo da empresa, uma vez que minha graduacio e experiéncia profissional estdo
alinhando com as atividades inerentes a do gerente de uma pequena empresa em fase inicial.

1.3 Dados do empreendimento

Por se tratar de empresa em processo de abertura, ainda nao dispomos do nimero do
Cadastro Nacional de Pessoas Juridicas (CNPJ). A empresa terd sua futura localizacdo ainda
em fase de planejamento no bairro da Ilha do Bispo, na cidade de Jodo Pessoa/PB e sera
representada pelo seu Unico socio, o Sr. Naelson da Costa Simdes.

1.4 Missao da empresa

— Missdo: Contribuir para a melhoria da saide das pessoas através da venda de
medicamentos e insumos de cuidado pessoal de alta qualidade com precos justos e acessiveis
para a realidade dos brasileiros.

— Visdo: Ser um estabelecimento de referéncia no que concerne o atendimento humanizado
ao cliente, honestidade e justi¢a nos pregos praticados além de provocar um sentimento de
seguranga nos nossos usudrios pela seriedade e comprometimento dos profissionais
envolvidos na empresa.

— Valores: Honestidade, compromisso com o cliente e respeito as legislagdes sanitérias
vigentes.
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1.5 Setores de atividades

Nossa empresa ird operar sob os seguintes CNAE’s (Classificagdo Nacional de
Atividades Econdmicas): 4771-7/01 - Comércio varejista de produtos farmacéuticos sem
manipulagdo de formulas, e 4772-5/00 - Venda de cosméticos e perfumaria.

1.6 Forma Juridica

A forma juridica trata-se da classificagao do método de classificagdo de uma empresa
que onde define sua constituicdo legal acerca de temas como nimero de socios, obrigacdes,
capital social, direitos e deveres dentre outros. Nesse sentido, a Lei n° 13.874, de 20 de
setembro de 2019 (Lei da Liberdade EconOmica) trouxe a constitui¢do da Sociedade
Limitada Unipessoal (SLU). Neste modelo, ainda que possua a palavra “sociedade” em seu
nome, ¢ formada apenas por uma pessoa, no caso o proprio empreendedor. Outros beneficios
deste tipo de forma juridica € que o patrimonio pessoal do proprietario ndo se comunica com
o da empresa, e ndo ha um valor minimo exigido para o capital social. Portanto, considerando
que a sociedade serd composta por apenas um socio, esta sera a forma juridica escolhida.

1.7 Enquadramento tributario

A Lei Complementar 123 de dezembro de 2006 instituiu o regime tributario do
Simples Nacional, que trouxe uma reducdo e simplificacio de impostos além do
recolhimento de todos os tributos em uma tnica guia conhecida como (DAS), para os MEI’s,
Microempresas (ME) e Empresas de Pequeno porte (EPP), ainda propicia um tratamento
diferente e simplificado para esses pequenos empreendedores. Para a empresa aderir ao
Simples Nacional serd necessaria uma aprovag¢do da Receita Federal que por sua vez ird
considerar a sua atividade, e a estimativa de faturamento anual. Também, para se enquadrar
neste regime, a empresa precisa faturar até R$ 4,8 milhoes em um ano, e suas aliquotas
variam de 4% a 22,90%, divididas em seis anexos que contemplam diferentes valores de
faturamento bruto, conforme a tabela a seguir

ARERD | 0 LE| {OMPLE BN AR BT 171, DE 14 02 DELERBAT DE 7008

T2 Ta% T T T [

3 T 1 ™ 1 [ 1 175

Figura 1 - Anexo I - Lei Complementar N2 123/2006, (2026).
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Para isso a Lei considera as categorias aptas para a adesdo: Microempresas (ME) —
pessoa juridica com receita bruta anual igual ou inferior a R$360.000,00; Empresa de
Pequeno Porte (EPP) — receita bruta anual superior a R$360.000,00 ¢ igual ou inferior a
R$3,6 milhdes. Portanto, concluimos que diante do exposto, a empresa se enquadrara no
porte de Microempresa e podera optar pelo regime tributario do Simples Nacional.

Este regime traz uma série de beneficios para a empresa, uma vez que tras o
pagamento de diversas aliquotas de impostos em uma unica guia, reduzindo o esforco
operacional no controle de pagamento destes tributos e mitigando a chance de cometimento
de erros.

1.8 Capital social

O capital social corresponde a todos os recursos, dinheiro, equipamentos,
infraestrutura, ferramentas etc. Colocados a disposi¢ao pelo proprietario ou sdcios para a
montagem do negocio. O valor total do capital social sera integralizado pelo tnico socio da
empresa no valor abaixo, considerando as estimativas de valores para implantacdo do
negocio.

Ne Nome do Sécio Valor (RS) % da Participacao
1 Naelson da Costa Simdes R$91.810,49 100%
Total R$ 91.810,49 100%

Tabela 1 - Capital Social (2026).
1.9 Fonte de recursos
A captacdo de recursos dar-se-a da seguinte forma:

e R$65.000,00 sera proveniente da contratacdo de um crédito junto ao programa do
Governo do Estado da Paraiba - “Empreender PB”, que fornece empréstimos a juro
abaixo da média do mercado tradicional para empreendedores locais. O programa
permite a liberagdo no valor maximo de cem mil reais, a uma taxa de juros de 0,64%
a.m. em um prazo maximo de 36 meses. Oferece também 06 meses de caréncia, o
que dara ao empreendimento uma oportunidade de fazer a aplicagdo desse recurso e
ter um tempo para que ele comece a dar retorno de modo a quando chegar o fim do
prazo de caréncia, a empresa tenha folga financeira suficiente para arcar com o valor
das prestacoes contratadas.

e R$26.810,49 sera proveniente de recursos proprios do empreendedor.

2 ANALISE DE MERCADO

2.1 — Estudo dos clientes
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2.1.1 - Perfil: O publico-alvo da farmacia serd composto por homens e mulheres em
iguais proporgdes, porém em sua maioria, adultos entre 25 e 50 anos de idade, sendo grande
parte pais e maes de familia de em média 2 filhos por casal. A drea também conta com um
numero significativo de idosos que sdo potenciais consumidores de medicamentos devido as
enfermidades que surgem com a idade. A populacdo da area é composta por pessoas que
atuam em diversas areas de atuagdo profissional, trabalhadores em regime de CLT,
aposentados, servidores publicos, autonomos, pequenos empresarios, comerciantes e
pessoas dependentes de beneficios sociais. A maioria ndo possui ensino superior, sendo
majoritariamente pessoas com somente o diploma de ensino médio.

2.1.2 - Comportamento dos Clientes: Por se tratar de produtos de primeira
necessidade, o consumo de medicamentos do publico-alvo varia entre alta e média
frequéncia em compras de pequena quantidade que variam geralmente entre 2 a 3 itens a
cada viagem a farmaécia, sendo esse nimero maior para o publico mais idoso. Costumam
comprar em farmécias no municipio vizinho de Bayeux, via delivery ou através da pequena
farmacia que ha na USF do bairro. Considerando o perfil da area, o fator determinante de
compra seria o prego alinhando aos meios de pagamento a prazo como cartoes de crédito.

2.1.3 - Area de Abrangéncia dos Clientes: o tamanho da area de atuagdo ¢ de médio
porte. Correspondera a todo o bairro da Ilha do Bispo, podendo também angariar clientes do
bairro proximo de Jaguaribe onde também hé escassez de estabelecimentos do tipo. A partir
da localizagdo estratégica proximo ao centro comunitdrio do bairro, poderemos captar
igualmente o alto fluxo de pessoas que atravessam diariamente o bairro em dire¢do ao
Acesso Oeste da cidade, além das pessoas que utilizam a mesma via ao voltarem no sentido
centro ou Bayeux.

2.2 Estudo dos concorrentes

O principal concorrente da Farmacia no bairro da Ilha do Bispo, atualmente ¢ a
drogaria mais proxima no bairro do Sao Bento/Bayeux, que fica a aproximadamente 3,0 km
de distancia. Localizada na principal avenida da cidade de Bayeux. Trata-se da Farmacia
100% Sua, nela constatamos um ambiente de aproximadamente 40 m? com um expositor
central de medicamentos originais e de maior apelo comercial, a esquerda conta com duas
prateleiras para materiais infantis como fraudas e derivados e a esquerda temos o balcdo
central com uma grande gama de medicamentos originais, genéricos e similares, o caixa e o
atendente. E um lugar climatizado com uma agradavel exposi¢io das mercadorias, e de facil
acesso pelo cliente. Verifica que o estabelecimento possui um bom diferencial de oferecer
medicamentos controlados, porém vé-se que ndo conta com um profissional farmacéutico
especializado.

Os precos sao condizentes com a média praticada pelo mercado, possui as formas de
pagamento via Pix, cartdo de crédito e débito além do tradicional papel moeda. Funciona até
as 23:00 horas, de domingo a domingo e oferece a opgao de delivery através de telefone
acompanhado de uma taxa de entrega.
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Na capital e regido metropolitana, verifica-se que hd um consideravel mix de
fornecedores. Segue abaixo um mapa com a distribuicao geografica:
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Figura 2 - Fornecedores na Regido Metropolitana de Jodo Pessoa (2026).
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Principais a serem contatadas:

NOME

ENDERECO

CONTATO

Distribuidora de
Medicamentos Brasil e
Farmaum

Avenida Parque, 240 - Distrito Industrial, Jodo
Pessoa - PB, 58082-030

(83) 4009-2200

Express Distribuidora de
Medicamentos

Rua Y Dois n° 355, galpao 01, Bairro das
Industrias - Distrito Industrial, Jodo Pessoa -
PB, 58082-025

(83) 3233-9798

Central Distribuidora de
Medicamentos LTDA. JP

R. Dep. José Mariz, 1110 - Miramar, Jodo
Pessoa - PB, 58042-020

(83) 3513-2555

CIMED Remédios

R. José Ferreira de Lima, 177 - Jardim Veneza,
Joao Pessoa - PB, 58084-102

Nao Encontrado

Dismed Distribuidora

R. Corinta Rosas, 112 - Torre, Jodo Pessoa -
PB, 58040-190

(83) 3566-2209

Tabela 2 - Lista de fornecedores locais, 920260.
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https://www.google.com/search?q=dismed%20distribuidora&rlz=1C1FCXM_pt-PTBR972BR972&oq=dismed+dis&aqs=chrome.1.69i57j0i512l2j0i22i30l2j0i22i30i457j0i22i30l2.4561j0j4&sourceid=chrome&ie=UTF-8&tbs=lf:1,lf_ui:10&tbm=lcl&sxsrf=APq-WBvA5xHhoZuN_lXUHgAmbVKPleqZ7A:1650382925507&rflfq=1&num=10&rldimm=651739125779576178&lqi=ChRkaXNtZWQgZGlzdHJpYnVpZG9yYVoWIhRkaXNtZWQgZGlzdHJpYnVpZG9yYZIBCWRydWdzdG9yZaoBHBABKhgiFGRpc21lZCBkaXN0cmlidWlkb3JhKAw&phdesc=v_vx_-4mpe0&ved=2ahUKEwjrqZLAu6D3AhVWHLkGHSrtAi4QvS56BAgOEAE&sa=X&rlst=f

2.4 Analise da matriz F.O.F.A ou SWOT

Analise SWOT

STRENGTHS/
FORCAS

Foco no atendimento
ao cliente

Unico
estabelecimento do
tipo na regido
Comércio de
produtos de primeira
necessidade

Fécil acesso

WEAKNESSES/
FRAQUEZAS

« Alto investimento
inicial

* Pouco poder de
barganha junto aos
fornecedores

+ Pouco pessoal

» Poucos concorrentes

15

OPPORTUNITIES/
OPORTUNIDADES

THREATS/
AMEAGAS

» Oscilagtes do
mercado interno e
externo

« Concorrentes mais
estabelecidos com
precos mais
competitivos

proximos

Mercado
farmacéutico esta
aquecido e em
expansao

Alta demanda pelos
produtos na
localidade

Atendimento digital

Figura 3 - Analise SWOT, 2026).

3 PLANO DE MARKETING
3.1 Definicio da marca
Nome comercial: FarmaCerta
Slogan: Satide com economia!

Logomarca
&
+ +)

FARMACERTA

Saude com Economia!

Figura 4 — Logomarca, (2026).
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3.2 Definicao do Publico-alvo

O publico-alvo da farmécia sera composto por homens e mulheres, em iguais
proporg¢des; porém em sua maioria, adultos entre 25 e 50 anos de idade, sendo grande parte
pais e maes de familia, em média 2 filhos por casal. A area também conta com um nimero
significativo de idosos que sdao potenciais consumidores de medicamentos devido as
enfermidades que surgem com a idade. A populagdo da area ¢ composta por pessoas que
atuam em diversas areas de atuagdo profissional, trabalhadores em regime de CLT,
aposentados, servidores publicos, autonomos, pequenos empresarios, comerciantes e
pessoas dependentes de beneficios sociais. A maioria ndo possui ensino superior, sendo
majoritariamente pessoas com somente o diploma de ensino médio.

Foi realizada uma pesquisa de opinido junto aos moradores do bairro da Ilha do
Bispo, area onde serd instalado o negbcio, a respeito das suas expectativas sobre a
implementagdo de uma farmécia junto ao bairro. O objetivo da pesquisa foi de
primeiramente, verificar se ha de fato, a necessidade e demanda para a proposta do negocio,
além de se obter uma melhor prévia sobre o nivel de aceitacdo do empreendimento junto ao
mercado consumidor.

A pesquisa foi composta de 05 (cinco) perguntas feitas a 11 pessoas entrevistadas até
0 momento, como mostra a tabela abaixo:

De 0 a 10, quanto Onde vocé s ex
Nome do A . Com que Qual sua opinido a
. vocé gostaria de P o compra .
Entrevistad z frequéncia vocé . respeito da
o uma farmacia na vai a farmacia? medicamentos localizagiio?
Ilha do Bispo? ) atualmente? )
Jailson 10 4x / més Alto do Mateus Otima
Fernandes
Marco " f.
Antonio 10 5x / més Bayeux Otima
Edson da 10 2x / més Bayeux Otima
Costa
Naldo 10 8x / més Bayeux Otima
Amaro
José Galdino 10 3x / més Centro Otima
Souza
Ellen
Cristina 10 5x / més Alto do Mateus Boa
Félix
Jailton R ..
. 10 3x / més Centro Otima
Araujo
Adqano 10 2x / més Centro Otima
Idalino
Vania N .
Barreto 10 4x / més Bayeux Otima
Francisca 10 5x / més Centro Otima
Neves
MI.SSI?ne 10 3x / més Bayeux Otima
Oliveira

Tabela 3 - Pesquisa de mercado, (2026).
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Abaixo, registros fotograficos da realizacdo da pesquisa:

Figura S - Realizacdo da pesquisa de mercado, (2026).

3.3 Descri¢ao dos Precos

Os pregos do nosso negdcio serdo definidos através da utilizacdo da estratégia de
“Mark-Up” que em outras palavras, trata-se de um indice multiplicador que ¢ aplicado sobre
o custo de um produto ou de um servico para que se forme o preco de venda, baseado na
ideia de preco margem — adicionando ao custo unitario do bem uma margem de lucro.

A utilizagdo desse indice sera um fator fundamental para garantir a saude financeira
do empreendimento, tendo em vista que na sua féormula estdo incluidos todos os custos
operacionais fixos e variaveis da empresa além do percentual de lucro desejado, evitando
assim, a precificagdo equivocada que tantos estabelecimentos utilizam e que por isso acabam
sendo malsucedidos no longo prazo. A seguir constara uma planilha com um maior
detalhamento dos valores de referéncia utilizados para chegarmos ao nosso indice de Mark
Up ideal. Como iremos comercializar uma gama variada de produtos, iremos utilizar o
exemplo de apenas do medicamento Ibuprofeno:

CUSTOS FIXOS

Faturamento Médio Mensal F3 30.000,00
Aluguel R% 85000
Energia R$ 400,00
ﬁgua R% 70,00
Internet R% 10000
Pessoal (2 Funcionarios) R 6.150,00
Total Gasto Fixo R% 7.570,00
Relagao Gasto Fixo/Faturamento 25,23%
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CUSTOS VARIAVEIS

Tributos - Simples Macional 10,00%
Taxa de Cartdo 4.00%
Total de Custos variaveis 14,00%
1cx de lbuprofeno Comp. 600mg RS Und. Quantidade Total
Custo unitario RS 5,00 12 RS 60,00
Total R% 60,00

MARKUP

Lucratividade 15,00%
Lucro R$ R$ 19,66
Markup 2,18
Prego de Venda R$ 131,10

Tabela 4 - indice de Markup, (2026).

3.4 Estratégias Promocionais

De inicio, iremos optar por estratégias promocionais mais simples de menor custo e
que gerem uma taxa de retorno satisfatéria. A longo prazo pretende-se aumentar o
investimento em marketing, mas no curto prazo iremos adotar algumas estratégias como:

° Divulgacdo através de plataformas digitais como o Instagram, promovendo um
engajamento com o nosso publico-alvo e nos colocarmos como a solu¢do de suas
necessidades;

° Imas de geladeira que serdo entregues nas compras via delivery. Apesar de simples
¢ uma estratégia altamente eficaz por ficar no campo de visdo de um eletrodoméstico fixo
na casa das pessoas e que ¢ usado diversas vezes ao dia;

° Entrega de brindes nos primeiros meses de funcionamento afim de gerar um
sentimento de “recompensa’” no cliente por comprar em nosso estabelecimento.

° Contratagdo de um carro de som para divulgagdo local nas primeiras semanas apos
inauguracao da loja.

3.5 Estrutura de Comercializacao

Pelo fato do nosso estabelecimento se tratar de um canal indireto, ou seja, como
varejistas sermos o intermediario entre o distribuidor e o cliente final, a nossa estrutura de
comercializagdo dar-se-4 majoritariamente das compras no proprio estabelecimento fisico,
nas compras através dos canais digitais como WhatsApp e sua entrega sendo realizada
através de delivery.

3.6 Localizacio do Negodcio
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A localizag¢do ideal para a instalagdo do empreendimento foi constatada na Av.
Liberdade n°® 147 no bairro da Ilha do Bispo. Trata-se de um imovel de terceiro localizado
na principal avenida do bairro, e que por se tratar de uma localizagdo estratégica, ficara em
evidéncia para todas as pessoas que entrarem e sairem do bairro, além do fluxo de veiculos
que vai em dire¢do a Via Oeste da cidade e do fluxo de veiculos que esta voltando dessa
mesma Via em dire¢io ao centro da cidade. E um ponto comercial que gerard um volume
razoavel de vendas, ainda conta como beneficio de estar proximo na praga Indio Piragibe e
bem em frente do mercadinho Kiprego. Segue abaixo os registros fotograficos do local.

Por se tratar de uma residéncia, foi firmado um acordo entre o locatario (Naelson
Simdes) e o locador (Julia Maria, dona do imovel) para que fosse realizado obras de
adaptacdo para suprir as necessidades do negdcio. Nele estd previsto todo o retrabalho da
fachada, uma expansdo da area frontal onde ha o espago de uma garagem e um pequeno
terraco. Além da area da farmdcia, estimada em aproximadamente 40m? ainda havera
adentro a area habitavel dos moradores da residéncia, o que foi firmado entre as partes que
ndo sera prejudicado. O valor mensal do aluguel foi fixado em R$850,00 (oitocentos e
cinquenta reais).

Figura 6 - Vista de frente do imédvel, (2026).
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A localizagdo conta com rede de energia elétrica, agua e esgoto devidamente
instaladas, além de diversos provedores de internet fibra 6tica de alta velocidade. A avenida
em frente ¢ asfaltada e ampla, possui um facil acesso para os caminhdes dos fornecedores
descarregarem as mercadorias. Por ficar as margens da rodovia General Aurélio de Lyra
Tavares (Via Oeste) possui uma proximidade confortavel de diversos fornecedores o que ird
influenciar em menores prazos de entrega e custos de frete, com essas economias podendo
ser repassadas aos clientes finais. Configura-se assim que o local possui toda a infraestrutura
necessaria para o bom funcionamento do negdcio.

;

Figura 7 — Logradouro, (2026).

Aqui verifica-se o fluxo de veiculos em quatro dire¢des: Bayeux/Via Oeste,
Bayeux/Ilha do Bispo, Via Oeste/Centro e Via Oeste/Ilha do Bispo, caracterizando, portanto,
uma boa movimentacdo e que diariamente todas essas pessoas terdo contato visual direto
com a farmacia que com uma fachada estrategicamente elaborada serd capaz de captar a
aten¢ao dos mesmos.
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O local conta também com um posto de Policia Militar, bem ao lado da praga Indio
Piragibe, que trard a maior sensa¢do de seguranga aos clientes e para o estabelecimento em
si.

Figura 8 - Comércios locais, (2026).

A localizagdo também ¢ favorecida por ser proxima a outro estabelecimento ja bem
movimentado que é o mercado Kipreco, o maior do tipo no bairro. A localizagdo também
trara o beneficio de estar logo na entrada do bairro, portanto, todas as pessoas que entrarem
mais adentro irdo obrigatoriamente passar pela farmdacia, o que serd benéfico pois o
estabelecimento ficard em evidéncia para todos os moradores do bairro, independente de
morarem mais longe ou perto dela.

4 PLANO OPERACIONAL

4.1 — Layout e arranjo fisico

Nosso layout foi pensado para um melhor atendimento aos nossos clientes, o balcao
e o caixa ficam nas extremidades do local onde os atendentes terdo uma visdo de toda a
farmacia, podendo identificar clientes que podem estar a procura de certo medicamento e
ndo estejam encontrando, também sera possivel visualizar a organizag¢ao de todo o espago e
identificar produtos que precisam ser repostos.
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Figura 9 — Layout, (2026).

4.2 — Capacidade produtiva, comercial e prestacio de servicos

Levando em consideracdo nossas instalagdes, prevemos um bom atendimento
simultaneo de 5 a 7 clientes dentro do saldo do estabelecimento, entre atendimento no balcao
e caixa, pode variar dependendo do horério, onde pode ultrapassar essa estimativa. Um
possivel gargalo seria que em dias de alta demanda, pode-se haver fila no caixa. De inicio
planejamos deixar um apenas um funciondrio nesta fung¢ao, apesar de no layout da loja ja
haver espago para um segundo equipamento de caixa. No desenvolver das atividades dos
negocios, assim que dispusemos de saiide financeira suficiente sera contratado mais um
funciondrio para auxiliar nesta funcao.
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4.3 — Processos operacionais

Controle de entradas e saidas de estoque: que ira se iniciar pela compra das
mercadorias junto aos fornecedores, recebimento dos produtos, registro no sistema de
inventario, armazenamento no estoque, reposicao das prateleiras e por fim a saida no caixa.

Atendimento ao cliente: ao entrar na loja, terd duas opgdes principais; ele podera
escolher os produtos diversos que ficardo dispostos nos expositores centrais € nas gondolas
laterais. Ja os medicamentos mais especificos e os que necessitam de receita médica ele terd
que se direcionar até o balcdo principal que fica na parte final da loja, onde um atendente
farmacéutico ird buscar seu pedido e direcionar o cliente ao caixa porém o atendente ira
deixar a compra no caixa, para que o cliente possa voltar transitando pelo estabelecimento
sem distracdes, para que possa em sua ida ao caixa ir visualizando os produtos expostos pela
farmacia, e talvez acrescentar mais algum item a sua lista de compras.

Inventario didrio: onde sera contado todo o estoque fisico e confrontado com o
estoque virtual, para verificacdo de divergéncias, extravios, produtos danificados dentre
outras ocorréncias que possam acontecer. Para tal fim, nosso estoque fisico tera os produtos
organizados de forma padronizada para viabilizar a contagem manual dos itens.

Para realiza¢ao do controle virtual de todo o processo, serd contratado um software
de gestdo empresarial da empresa Chianca Software, situada na cidade de Jodo Pessoa,
aproximadamente a 5 quilometros de distancia da nossa empresa, o que serd benéfico para o
relacionamento das duas empresas, onde os softwares serdo desenvolvidos de forma
personalizada para atender as nossas necessidades. Inicialmente iremos contratar dois
softwares, o primeiro sendo responsavel pela computacgao de todas as vendas, recebimentos,
integracdo com API bancaria e célculo de tributos, e o segundo responsavel pela gestao do
estoque.

Entrada do Cliente

Inventario ',
Atendimento Inicial

} '

Atendimento no BalcZo

4

Entrega das Compras ao Caixa

Finalizagio da Compra

4

Fechamento do caixa

Compra e Recebimento de Mercadorias

Reposicdo de Produtos

Figura 10 — Processos operacionais, (2026).
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O plano de recursos humanos trata-se de um dos fatores chaves no sucesso de
qualquer organizacao, tendo em vista que, muito mais que maquinas e equipamentos, uma
empresa ¢ formada por pessoas, ¢ a correta selecao delas ¢ mais do que essencial para o
sucesso ou fracasso de qualquer empreendimento, principalmente em suas fases iniciais. De
inicio, para suprir a capacidade comercial do estabelecimento em lotagdo maxima,
consideramos necessaria a contratacdo de 4 colaboradores, tendo eles as seguintes

atribui¢oes listadas abaixo:

Seq. Cargo Atribuicoes Qualificacoes
Gerir as rotinas administrativas Nivel superior
e financeiras da empresa. completo
Negociagdo com fornecedores.
Gestao de pessoal; ‘
1 Gerente de Loja Realizar diariamente o Perfil Analitico
fechamento do caixa;
Inventario diario;
Tomar decisdes estratégicas e Lideranga
garantir a expansao do negocio.
Responsavel pela venda de ) )
medicamentos gerais e Nivel Superior
controlados com prescrigao Completo
médica. (Farmacia)
2 Atendente 1 Fazer o levantamento das - _
necessidades do estoque Experiéncia anterior
Realizar o controle e dar baixas na fungdo
nas r.eceitas retidas de Proatividade
medicamentos controlados.
Responsavel pela venda de Ensino Médio
medicamentos gerais e itens de Completo.
perfumaria.
. Responsavel pelo caixa da loja o .
3 Atendente 2 / Caixa Responsével pelos pedidos via Experiéncia anterior
WhatsApp na fungao
Reposicao dos itens nas
prateleiras. Foco e desenvoltura
4 Entregador Responsavel pelas entregas das .
g Ensino Fundamental
compras efetuadas pelo telefone
Completo
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e plataformas digitais de forma | Motocicleta propria

agil e eficiente. Agilidade

Tabela 5 - Necessidade de pessoal, (2026).

5 PLANO FINANCEIRO

No Brasil, MEI’s e Empresas de Pequeno Porte correspondem a grande maioria dos
empreendimentos empregadores. Segundos dados do IBGE, em 2021, nosso pais possuia
cerca de 13,2 milhdes de microempreendedores individuais, o que correspondia 69,7% do
total de empresas em territorio nacional. Embora a expectativa é que a nossa empresa se
enquadre no porte de Microempresa, estes dados acerca do grande nimero de MET’s,
demonstra o quanto os pequenos negocios representam a maior parte da forca motriz da
nossa economia.

O ambiente empreendedor do Brasil traz ainda, um outro cenario preocupante. De
acordo com um estudo conduzido pelo SEBRAE, a taxa de sobrevivéncia de novos negocios
diminui consideravelmente ap6s os primeiros cinco anos de operacdo, para cerca de 53,1%.
Uma realidade alarmante onde quase metade dos novos empreendimentos ndo sobrevivem
apos o quinto ano de funcionamento. Isso nos leva a darmos especial ateng@o a este topico
do nosso plano de negocios. Para AFFONSO, RUWER e GIACOMELLI (2019) o
planejamento financeiro ¢ uma pratica de fundamental importancia para a sobrevivéncia e
sustentabilidade de um negdcio. E aqui onde metas e objetivos sdo definidos, a fim de
garantir a melhor alocacdo dos recursos de capital que serdo levantados para inicio do
empreendimento.

5.1 — Investimentos Fixos

Investimento fixo ¢ o levantamento dos materiais, equipamentos € recursos
necessarios para o inicio das atividades operacionais da empresa. A seguir, serd elaborada
uma planilha com o levantamento da estrutura necessaria bem como a respectiva estimativa
de valores com base em pesquisas de mercado realizadas em junho de 2026.

Seq. ITEM Qtde. Valor (R$) Total (RS)

Expositor Central em MDF ¢/

o 2 3.550,00 7.100,00
divisorias
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) Bglgaf) MDF ¢/ Tampao de Vidro e 3 4.000,00 12.000,00
Divisoérias

3 Gondola de Parede Prateleira Lateral 1 2.045,60 2.045,60

4 Estante em Aco Inox 5 Andares p/ 3 460,00 1.380,00
Armazenamento

5 i’(;r(‘;a p/ Entrada em Vidro 2,10 x 1 1.400,00 1.400,00

5 Porta de Madeira 2,10 x 1,50 p/ 1 360,00 360,00
Estoque
Aparelho de Ar-Condicionado

7 12.000 BTU’s 2 1.900,00 3.800,00

2 Mlcr‘ocomput:a(?o'r completo ¢/ ) 2.300,00 4.600,00
monitor e periféricos

9 Impressora Multifuncional 1 800,00 800,00

10 | Impressora Térmica p/ Notas Fiscais 1 500,00 500,00
Aparelho Smartphone para/

1 Atendimento Digital ! 800,00 800,00

12 | Aparelho de Telefone s/ Fio 1 200,00 200,00
Maquina de Cartdo de

13| Credito/Débito ! 300,00 300,00

TOTAL DE INVESTIMENTOS FIXOS RS 35.285,60

Tabela 6 - Investimento total, (2026).

5.2 — Capital de Giro

Os recursos que a empresa necessita para financiar suas operagdes durante todo o
ciclo compreendido desde a aquisi¢do da matéria prima/estoque até o recebimento pela
venda do produto finalizado, chama-se capital de giro. Trata-se de recursos de curto prazo
geralmente classificados como caixa ou conversiveis em caixa no prazo maximo de um ano
(NETO E SILVA, 2011). O célculo do valor necessario para capital de giro ¢ uma etapa de
vital importancia para o plano de negdcios de um novo empreendimento, fator chave no
sucesso e rentabilidade do negécio.

5.2.1 — Estimativa de estoque inicial
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Para este topico do plano de negocios, considerando que farmacias possem uma
ampla lista de medicamentos vendidos visando atender as mais variadas gamas das
enfermidades humanas, iremos, na Tabela a seguir, elaborar uma estimativa com os 10
medicamentos mais vendidos no Brasil no ano de 2025, ¢ abaixo do ultimo item, sera
incluido mais uma linha nomeada “demais produtos” que sera referente ao somatoério total
dos demais itens que sera incorporado ao estoque inicial do empreendimento, de modo a nao
fugirmos da proposta inicial do plano de negocios.

SEQ PRODUTO QTDE. [CAIXA) | VALOR (RS) TOTAL
1 |Loesartana Potdssica 12 RS 23,50 |R% 282,00
2 |Dipirona Sddica 15 RS 30,00 |[RS 450,00
3 |Hidroclorotiazida . 15 [ HS- 1 ?.,'é"? RS ?EHI,RE
4 [Nimesulida 10 RS 35,80 |RS 358,00
5 |Tadalafila 20 R% 55,20 |R%1.104,00
& |Simeticona 17 | RS 3599 |RS431.88
7 |Enalapril 30 RS 15,00 |RS 450,00
8 |[Sinvastatina 30 RS 20,00 |RS 600,00
5 |Atenalol 15 RS 28,50 |RS 42750
10 |sildenafila 10 RS 27,00 |RS Z270.00
11 [Demais Itens 150 - RS 20.000,00
TOTAL - ESTOQUE INICIAL RS 24.643,23

Tabela 7 - Total do estoque inicial, (2026).

5.2.2 — Caixa minimo - Para chegarmos ao valor final do caixa minimo, precisamos primeiro
determinar os seguintes itens:

a) Prazo médio de vendas

Trata-se do prazo médio do tempo de recebimento dos clientes para as compras
realizadas a prazo.

Prazo médio . Dias - média
% Dias

de vendas ponderada
A vista 55% 0 0
A prazo (1) 25% 30 7.5
A prazo (2) 15% 60 9
A prazo (3) 5% 90 4,5
PRAZO MEDIO TOTAL 21

Tabela 8 - Prazo médio de vendas, (2026).



b) Prazo médio de pagamento a fornecedores

Prazo médio de ] Dias - média
Ua Dias
pagamento ponderada
A vista 50% 0 0
A prazo (1) 35% 30 10,5
A prazo (2) 15% 60 9
PRAZO MEDIO TOTAL 19,5

Tabela 9 - Pagamento a fornecedores, (2026).

¢) Necessidade média de estoque

|Tempn médio de parmanéncia em estoque 5 dias
d) Necessidade liquida de capital de giro em dias
1. Prazo médio de vendas 21
2. Tempo médio de estoque 5
TOTAL 26
|3. Prazo médio de pag. & fornecedores | 19,5 |

|4. MNecessidade liguida de capital de giro em dias | 45,5 |

Tabela 10 - Necessidade de capital de giro (dias), (2026).

a) Célculo final — o caixa minimo representa o valor necessario para a empresa financiar os
primeiros dias da sua atividade. Chegamos neste valor multiplicando a necessidade liquida

de capital de giro em dias (item D) pelo custo total diario da empresa:

1 - Custo fixo mensal RS 15.302,77
2 - Custo variavel mensal RS 11.323,72
3 - Custo total da empresa (ltem 1 + 2) RS 26.626,49
4 - Custo total diario (Item 3 / 30) RS 887,55
5 - Mecessidade Liguida de Capital de Giro em dias 26
Caixa minimo (ltem 4 x 5) RS 23.076,29

Tabela 11 - Calculo do caixa minimo, (2026).
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O caixa minimo necessario para a cobertura dos custos da empresa para um periodo
de 26 dias ¢ de RS 23.076,29.

CAPITAL DE GIRO — RESUMO

A - Estoque inicial RS 24.643,23
B - Caixa minimo RS 23.076,29
Total do capital de giro (Item A + B) RS 47.719,52

Tabela 12 - Total do capital de giro, (2026).

5.3 - Investimentos pré-operacionais

1 - Assessoria para elaboracdo do contrato social RS 250,00
2 - Registro na Junta Comercial da Paraiba RS 113,87
3 - Escritdrio contabil RS 600,00
4 - Alvara de Funcionamento dos bombeiros RS 44150
5 - Caucdo do contrato de aluguel do imavel RS 2.400,00
6 - Reformas e adaptactes na estrutura RS 5.000,00

TOTAL RS 8.805,37

Tabela 13 - Investimentos pré-operacionais, (2026).
5.4 — Investimento total

Uma vez estimado os investimentos necessarios por segmentos especificos para
inicio do negocio, € hora de conhecermos o investimento total:

Investimento Total
Descricdo do investimento Valor %o
Investimentos fixos RS 35.285,00 38,43
Capital de giro RS 47.719,52 51,98
Investimentos pré-operacionais RS 8.805,37 9,39
Total RS 01.810,49 100,00

Tabela 14 - Investimento total, (2026)

5.5 — Estimativa de faturamento mensal da empresa

Para estimativa do nosso faturamento mensal, embora nossa estratégia de
precificagdo sera a do indice de “markup” conforme detalhado no topico 1.1, como ainda



30

ndo temos definido informagdes fundamentais como pregos dos produtos junto aos
fornecedores, e nimeros reais de custos fixos e varidveis, iremos utilizar o pre¢o maximo ao
consumidor (PMC) definido mensalmente pela CMED (Céamara de Regulagdo do Mercado
de Medicamentos) através de uma tabela disponibilizada no site da ANVISA.

Estimativa de L.
Seq. Produto Preco Unitario | Faturamento
Vendas

1 Losartana 20ng 10 RS 37.37 | RS 373,70
2 Dipirona 1g 10 RS 23,84 | RS 238,40
3 Hidroclorotiazida 30mg 25 RS 5,63 | RS 140,75
4 |Nimesulida 100mg 30 RS 23,41 | RS 702,30
5 Tadalafila 20mg 10 RS 83,72 | RS 837,20
] Simeticona 75mg 20 RS 17,30 | RS 346,00
7 Enalapril 20mg 15 RS 33,18 | RS 497,70
8 Sinvastatina 20mg 20 RS 30,30 | RS 506,00
9 Atenolol 50mg 10 RS 31,70 | RS 317,01
10 Sildenafila 20mg 3 ks 84,39 | RS 421,95
11 Demais itens 150 RS 255,00 | RS 38.250,00
TOTAL RS 42.731,01

Tabela 15 - Estimativa de faturamento mensal, (2026).

5.6 - Estimativa dos custos de comercializacao

Trata-se dos custos variaveis incorporados ao valor da mercadoria vendida como
impostos e comissoes.

Faturamento
1 - Impostos 0o . Custo total
estimado
Federais - Simples 4 RS 42.731,01 | RS 1.709,24
Estaduais - ICMS 20 RS 42.731,01 | RS 8.546,20
Subtotal - Impostos R$ 10.255,44
Faturamento
2 - Gastos com vendas Yo ) Custo total
estimado
Taxa da maguineta 2,5 RS 42.731,01 | RS 1.068,28
Subtotal - Custos de venda R4 1.068,28
| TOTAL | RS 11.323,72 |

Tabela 16 - Custos de comercializagao, (2026)

A aliquota do simples nacional foi selecionada utilizando a faixa 1 do programa que
considera um faturamento bruto de até R$180.000,00.
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5.7 - Apuracio dos custos dos materiais diretos e/ou mercadorias vendidas

Estimativa de Custo unitario
Seq. Produto L cCMv

Vendas de aquisicio
1 Losartana 20ng 10 RS 20,00 | RS 200,00
2 Dipirona 1g 10 RS 8,00 | RS 80,00
3 Hidroclorotiazida 30mg 25 RS 2,50 | RS 62,50
a4 Mimesulida 100mg 30 RS 10,00 | RS 300,00
5 Tadalafila 20mg 10 RS 45,00 | RS 450,00
] Simeticona 75mg 20 RS 9,00 | RS 120,00
7 Enalapril 20mg 15 RS 15,00 | RS 225,00
g Sinvastatina 20mg 20 RS 17,00 | RS 340,00
9  |atenolol 50mg 10 RS 15,00 | R$ 150,00
10 Sildenafila 20mg 5 RS 50,00 | RS 230,00
11 Demais itens 150 RS §0,00 | RS 9.000,00
TOTAL RS 11.237,50

Tabela 17 — CMV, (2026).
5.8 - Estimativa dos custos com mao de obra

Conforme relatado no tépico de plano de recursos humanos, nosso negdcio contara
inicialmente com 3 funcionarios registrados, sendo o gerente o socio principal, e dois
atendentes com revezamento de turnos. A seguir, sera demonstrado os custos estimados de
cada funciondrio com todos os encargos trabalhistas e sociais:

a) Gerente da loja — Salario bruto: R$ 4.000,00

Descricao Valor
Salano brulo RS 3000 0
Vede transporte

Desconlo de wake ransparts

‘ale refescdo RS 0.
Pand di saoe

Cutrors benetficios RE 0,0

Provisdo de 13°

ProwvisSo de 173 feas R3 B2
FGTS

Provisdo de FGTS sobre décime lercem e féras

NS5 O fil

AL
Provisdo de INSS sobre décimo tercero e fénas RS 66 6T

Custo total do funcionario RS 4266 67

Tabela 18 - Salario e Encargos — Gerente, (2026).



b) Atendente 1 — Salario bruto: R$3.917,40

Descrigao Valor
Salario bruto R$ 3.917 45
Vale transporte R% 300,00
Desconto de vale transporte -R$% 235,05
Vale refeicéo R$ 450,00
Plano de sadde R$ 0,00
QOutros beneficios R$ 0,00
Proviséo de 13° R% 326 45
Proviséo de 1/3 férias R% 108,82
FGTS R$ 313,40
Provisao de FGTS sobre décimo terceiro e férias R$ 34,82
INSS @ R$ 783,49
Proviséo de INSS sobre décimo terceiro e férias R$ 87,05
Custo total do funcionario R$ 6.321,48
Tabela 19 - Salario e encargos - Atendente 1, (2026).
c¢) Atendente 2 — Salario bruto: RS 2.000,00
Descrigao Valor
Salario bruto R$ 2.000,00
Vale transporte R$ 300,00
Desconto de vale transporte -R5% 120,00
Vale refeicéo R$ 450,00
Plano de saude R$ 0,00
Outros beneficios R$ 0,00
Proviséo de 13° R$ 166,67
Proviséo de 1/3 férias R$ 55,56
FGTS R$ 160,00
Provisé@o de FGTS sobre décimo terceiro e férias R$ 17,78
INSS @ R$ 400,00
Proviséo de INSS sobre décimo terceiro e férias R$ 44 44
Custo total do funcionario R$ 3.594,44

Tabela 20 - Salario e Encargos - Atendente 2, (2026).

32
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Custo total mensal para trés funcionarios: RS 12.877,77

5.9 - Estimativa dos custos fixos operacionais mensais

. Custo total
Descricao

mensal (RS)
Salarios e encargos RS 14.182,59
Aluguel RS 850,00
Contador RS 550,00
Energia elétrica RS 375,00
Internet RS 100,00
Materiais diversos RS 250,00
Material de limpeza RS 300,00
Total RS 16.607,59

Tabela 11 - Custos fixos operacionais mensais, (2026).

5.10 — Demonstrativo de resultados

RECEITA TOTAL DE VENDAS RS 42.731,01

(-) CMV RS  11.237,50
LUCRO BRUTO RS 31.493,51
(-) Custos variaveis totais RS 11.323,72

MARGEM DE CDNTRIBUIC&D RS 20.165,79
(Custos fixos totais) RS 16.607,59

RESULTADO DO PERIODO RS 3.562,20

Tabela 22 - Demonstrativo de resultados, (2026).

Apos levantamento dos dados acima, foi possivel apurar que considerando a
estimativa de faturamento levantada, a empresa ird operar com aproximadamente R$
3.562,20 de lucro liquido mensalmente.
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5.11 - Indicadores de viabilidade
5.11.1 — Ponto de equilibrio

O ponto de equilibrio diz respeito quanto a empresa ira precisar faturar para cobrir
todos os seus custos em determinado periodo. Pode ser calculado em unidades vendidas e
em faturamento, no nosso caso, pelo fato do nosso negocio ter uma variedade grande de
produtos, iremos calcular o PE através do faturamento.

Antes de calcular-se o ponto de equilibrio, ¢ necessario descobrir o indice de margem
de contribui¢ao.

Margem de Contribuicao

Indice daMargem _ _ [ReceitaTotal - CustoVaridvelTotal)
de Contribuicao ReceitaTotal

Figura 11 - indice de margem de contribuigdo, (2026).

Conhecendo o indice de margem de contribuicdo ¢ possivel calcular o ponto de
equilibrio:

indice da Margem de Contribuigio

1. Receita total RS 42.731,01
2. (-) Custo variavel total RS 11.323,72
3. Subtotal (ltem 1- 2) RS 31.407,29

4. Margem de contribuicao

0,73
(ltem 3 = Item 1)

Tabela 23 - indice de margem de contribuigio, (2026).

Isso quer dizer que a empresa precisa de um faturamento mensal de R$20.962,70 (R$
251.552,38 anual) para cobrir todos os seus custos.

5.11.2 — Lucratividade

Lucratividade = _ Lucroliquido  x 100
ReceitaTotal

Figura 12 - Férmula — lucratividade, (2026).
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Ponto de Equilibrio
1. Lucro liquido RS 3.562,20
2. Receita total RS  42.731,01

Lucratividade (%)
(ltem 1+ Item 2 * 100)

Tabela 24 — Lucratividade, (2026).

8,34

O resultado aponta que a lucratividade mensal do nosso negocio sera de 8,34%.

5.11.3 — Rentabilidade

Rentabilidade = __ Lucroliquido  x 100
Investimento Total

Figura 13 - Formula da rentabilidade, (2026).

A rentabilidade serve para calcular o percentual de retorno em relagdo ao
investimento total realizado pelos s6cios. Para tal precisamos utilizar a seguinte formula:

Rentabilidade
1. Lucro liquido RS 3.562,20
2. Investimento total RS 91.810,49

Rentabilidade (%)

3,88
(Item 1 < Item 2 * 100)

Tabela 25 — Rentabilidade, (2026).

Haver4, portanto, uma rentabilidade mensal de 3,88% em cima do total investindo
no negocio.

5.11.4 — Prazo de retorno do investimento

Indica o tempo necessario para que o empreendedor recupere o que investiu em seu
negocio.

Prazode Retorno do Investimento = Investimento Total
Figura 14 - Férmula do prazo de retorno de investimento, (2026).
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Retorno do Investimento
1. Investimento total RS 01.810,49
2. Lucro liquido (anual) RS  42.746,40

Prazo de Retorno

2,5
(tem 1+ Item 2 * 12)

Tabela 26 - Prazo de retorno do investimento, (2026).

O célculo demonstra que levara dois anos € meio para que se obtenha o retorno de
todo o capital investido no empreendimento, podendo este tempo diminuir ou aumentar a
depender do lucro liquido efetivo dos exercicios em questao.

6 CONSTRUCAO DE CENARIOS

6.1 Cenario Otimista

RECEITA TOTAL DE VENDAS RS 43.000,00

(-) CMV RS  10.500,00
LUCRO BRUTO RS 32.500,00
{-) Custos variaveis totais RS 11.323,72

MARGEM DE CDNTRIBUICED RS 21.176,28
{Custos fixos totais) RS 16.607,59

RESULTADO DO PERIODO RS 4.568,69

Tabela 27 - Cenario otimista, (2026).

No Cenario Otimista, acredita-se conseguir negociar com os fornecedores um
desconto maior do que o esperado, pelo inicio do relacionamento, € como forma de
fidelizacdo da nossa empresa como parceiros de longo prazo. Assim, obtém-se a reducao do
nosso CMV e, aliado com um faturamento levemente maior do que o esperado, ter-se-4 um
aumento de 28,26% em nossa lucratividade no periodo.
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6.2 Cenario Pessimista

RECEITA TOTALDE VENDAS | R$  40.000,00

(-) CMV RS  11.237,50
LUCRO BRUTO RS 28.762,50
(-) Custos variaveis totais RS 11.323,72

MARGEM DE CUNTRIBUIC&D RS 17.438,78
{Custos fixos totais) RS 16.907,59

RESULTADO DO PERIODO RS 531,19

Tabela 28 - Cenario pessimista, (2026).

No Cenério Pessimista, o faturamento inicial seria menor que o estimado, havendo
aumento nos custos fixos totais em virtude do aumento da bandeira tarifaria de energia
elétrica. Resultando em uma lucratividade 88,37% menor que a esperada.

7 DECISAO GERENCIAL

Apos a apresentacdo de todos os dados neste Plano de Negdcio, chega-se a conclusdo
de que seu inicio se torna viavel do ponto de vista operacional e comercial, especialmente
em virtude de que no local onde sera inserido, ha uma clara demanda reprimida para este
tipo de comércio pois ndo had nenhum outro empreendimento do tipo na localidade. Embora
a maioria dos moradores da regido sejam de baixa renda, a compra de medicamentos ¢ de
suma importancia para a manutencao da saide e bem-estar de qualquer cidadao e de qualquer
classe social. Sendo um ramo de negdcios onde a sazonalidade ndo gera um impacto tao
significativo como em outras areas.

No Plano Financeiro, vé-se que com estimativas realistas de faturamento e custos, o
negocio tem grande potencial de operar com lucratividade mensal, apos cobrir todos os seus
custos fixos e variaveis, além da propria remuneracdo dos socios que ja foi incluida nos
custos fixos do plano de recursos humanos. A inclusdo do pro-labore dentro dos custos da
empresa, faz com que os lucros auferidos nos exercicios sejam alocados de forma mais
estratégica em novos investimentos visando a expansao do proprio negocio, desta forma,
pavimentando o caminho para uma evolugdo saudével e sustentavel no longo prazo.
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Tabela 29 - Formulario da realizagdo da pesquisa de mercado realizada localmente
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