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A gest@o em farmécia comunitaria: metodologias para optimizar a rentabilidade da farméacia

INTRODUCAO

A gestdo assume-se como fundamental em qualquer atividade comercial, sobretudo
em tempos particularmente dificeis como os que vivemos atualmente. Gerir uma
farméacia é hoje um grande desafio, tanto pela vertente comercial, como pela
componente ética que lhe estd associada, a farmacia contempla as componentes
comercial que é fundamental para a sua sobrevivéncia e a de saude publica que é da

maxima responsabilidade.

As recorrentes alteracdes nas margens de lucro desde 2005 e as alteracdes inscritas
no Memorando de Entendimento (2011), aumento de encargos fixos, entrada de novas
moléculas no mercado e o aumento da quota de mercado de genéricos em portugal,
levaram a profundas alteragfes na situacdo econdmico-financeira e da rentabilidade

das farmacias.

A mudanca dos tempos exige que os farmacéuticos assumam também o papel de
gestores, com necessidade de aprofundar conhecimentos em matérias antes
dispensaveis e a adoptar estratégias para aumentar a rentabilidade da sua empresa.
Para isso € importante ser um bom lider, ter uma equipa constituida pelos
colaboradores certos motivando-os e delegando neles tarefas essenciais da rotina
empresarial e que nao sejam tdo fundamentais para o gestor. Assim, o planeamento,
organizacdo, motivacdo e delegacdo, tornam-se fundamentais no seio de qualquer
empresa permitindo que o0 negocio seja otimizado com influéncia positiva nos

resultados.

Assegurados 0s aspetos supra mencionados, torna-se mais acessivel a definicdo de
estratégias e tomada de condutas que permitam otimizar vendas e resultados,
evitando tanto quanto possivel o recurso a capitais alheios para fazer face aos
encargos da farmacia e a gestado diaria. Em resumo, o farmacéutico /gestor, tera que
gerir meticulosamente os meios de que dispde, incluindo os colaboradores, utilizando
técnicas de marketing e vendas, onde alids a industria farmacéutica € uma referéncia,
por forma a garantir a sustentabilidade e equilibrio do negécio. No entanto, cada caso
deve ser avaliado individualmente, considerando a localizacdo geogréafica da farmacia,
0 mercado envolvente, o publico a que se destina e as estratégias alternativas que
pode adotar.
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DESAFIOS ATUAIS NA FARMACIA COMUNITARIA

No contexto atual de crise, surge a necessidade de adotar novas e diferentes
estratégias para enfrentar o mercado e suas adversidades. Nos dias de hoje o
farmacéutico é diariamente posto a prova devido aos limites éticos que existem entre a
atividade comercial e a saude do utente, sendo este um desafio diario do gestor de
modo a poder sustentar e potenciar tanto quanto possivel o negécio, e com aptidao
para tomar decisdes que visem rentabilizar a atividade. E de salientar a quantidade de
regulamentos que envolve todo o setor da saude em Portugal, nomeadamente as
farméacias, apresentando elevada dependéncia de politicas de salude e do
medicamento, incidindo tanto ao nivel de recursos humanos e materiais, como de ética

e deontologia profissional.*

A farmacia comunitaria é preferencialmente um espaco de saude, ndo deixando, no
entanto, de ser uma atividade comercial que se pretende financeiramente sustentavel.
O farmacéutico enquanto gestor, deve ter em consideracdo a delegacdo de
competéncias, atribuindo tarefas importantes do dia-a-dia da farmécia aos seus
colaboradores, como forma de responsabilizacdo e motivagdo, para além de regra
elementar da boa gestdo. Efetuar encomendas, gestdo de stocks, preparacdo de
campanhas e rastreios, sdo algumas das atividades que podem e devem ser
delegadas, criando rotinas diarias que melhoram o desempenho pessoal e asseguram
o funcionamento da farmacia, mesmo quando ausente o gestor. Os custos associados
aquelas atividades, podem desencadear prejuizos elevados quando ndo sdo bem
equacionados, mas pelo contrario, quando sdo atempada e adequadamente
organizados, levam a adesdo e fidelizacdo dos utentes, com 0s consequentes

proveitos do negécio.

Os desafios encontrados pelo farmacéutico no dia a dia da farmacia sdo cada vez
mais significativos e de varias dimensdes: econdmica, financeira e social. As
sucessivas alteracdes de precos e regras de comparticipagdo no mercado do
medicamento, o contexto actual de crise econdmica, financeira e social, acrescendo-
Ihes a exportacdo paralela de medicamentos e a abertura de espacos de saude em
grandes superficies comerciais, desencadearam uma enorme conturbacdo no

mercado farmacéutico, de forma mais acentuada na farméacia comunitaria.

Atualmente, a gestao, seja qual for o setor em causa, assume um papel preponderante
para o sucesso de qualquer atividade comercial. No setor farmacéutico, tem ainda um
maior significado, uma vez que a gestdo no sentido puro, ndo faria parte da

componente curricular do farmacéutico. As constantes alteragbes de precos dos
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medicamentos, a diversificacdo da concorréncia, bem como a crescente e cada vez
mais significativa quota de mercado de medicamentos genéricos, contribuem
decisivamente para a reducdo da faturacdo nas farmécias portuguesas, justificando a
presenca do “farmacéutico gestor”, munido de ferramentas adequadas a um perfeito

controlo das variaveis da gestdo, cujo maneio importa dominar.?

As alteracdes sucessivas verificadas ao longo dos ultimos tempos séo relativas ao
preco de venda ao publico. No entanto, este resulta do pre¢co de venda ao
armazenista, acrescido da sua margem e, por sua vez, da margem de lucro da
farmécia, incorporando o preco de venda ao publico (PVP) as transi¢cbes atras

referidas e respetivos impostos.

Importa ter a nocdo e em consideracdo na gestdo, as seguintes referéncias que a Lei
define (DL n.° 112/2011):

% PVA (preco de venda ao armazenista) — preco maximo de venda de
medicamentos adquiridos ao produtor;

< PVP (preco de vendao ao publico) — preco maximo a que os medicamentos
sdo vendidos na atividade de retalho, isto é, na farmacia comunitéria;

+ Preco de referéncia — valor sobre o qual incide a comparticipacdo do Estado,

gue estao agrupados e incluidos em grupos homogéneos.

Segundo a legislacdo em vigor (DL 112/2011 de 29 de novembro), as margens
aplicadas aos medicamentos variam de acordo com o preco de venda do armazenista.
Assim, considerando como base o PVA do medicamento, a margem aplicada varia do

seguinte modo:®

Tabela 1 — Margens aplicadas a medicamentos Fonte: DL n2 112/2011

PVA Margem aplicada

<5€ 27,9%

5,01€ a 7€ 25,7%

7,01 a 10€ 24,4% acrescido de 0,20€
(L= 70is e 21,.9% acrescido de 0,45€
20,01 e 50€ 18,4% acrescido de 1,15€
>50€ 10,35€ )valor fixo)
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EVOLUCAO DO MERCADO FARMACEUTICO

O ponto de partida para uma fase conturbada no mercado farmacéutico teve inicio em
2005, aquando da descida de precos dos medicamentos baseada na reducdo de
despesa do Estado, afetando assim as margens aplicadas pelas farmacias e
grossistas, que foram reduzidas para 26,60%.

Em 2007, foram introduzidas novas alteracbes no setor das farmacias, que
desencadearam mudancas estruturais no setor: liberalizacdo da propriedade; aumento
do quadro para um minimo de dois farmacéuticos; alargamento do horario de

funcionamento.

Estas medidas vieram aumentar os custos fixos das farméacias, na medida em que
para além de ser necessario um maior numero de farmacéuticos no quadro,
implicando aumento de custos com pessoal - remunerac¢do, comparticipacdes sociais,
entre outras, com o alargamento de horario passaram a ser necessarios mais
funcionérios para que possam ser satisfeitas todas as necessidades desta nova

condic&o.*®

Todo o processo relativo ao novo regime juridico de propriedade de farmacias
comunitarias, desencadeou um aumento da concorréncia. Como alteracbes mais
significativas, considera-se o facto de ter deixado de ser obrigatério a propriedade da
farmacia ser exclusiva do seu diretor técnico /farmacéutico, bem como a distribuicdo
geografica de farmacias limitada por nimero de habitantes e distancia quilométrica de

farmécias e postos de salde entre si.’

Ainda no ano de 2007, registou-se uma nova reducdo do preco dos medicamentos em
6%, ocorrendo também a reducdo das margens das farmacias e grossitas para
25,12%. Ainda assim, o mercado de medicamentos atingiu um volume de negécios de
2.700 milhdes de euros, representando os genéricos 586,7 milhdes de euros que

correspondem a 21,73%, como indica a figura seguinte:
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586.700.000€

m Medicamentos

W Geneéericos

2.700.134.734 €

Fig. 1- Mercado de medicamentos, em valor, no ano de 2007 fonte: www.primopraxis.pt

No ano seguinte, 2008, o mercado de genéricos sofreu também alteracdes, na medida
em que houve um decréscimo de 30% no preco dos medicamentos genéricos,
Registou-se também um crescimento do volume de negécios no mercado de
medicamentos neste ano, relativamente ao ano anterior, sendo de 6% nos genéricos e

de 18,5% no total, como evidencia a tabela 1.5 7

Tabela 2 - Valor de mercado de medicamentos no ano de 2008 fonte: www.primopraxis.pt

Grupo de Medicamentos Quota de mercado (%) Valor de vendas

Medicamentos de marca | 81,5% 2.678 Milhdes €
Medicamentos genéricos | 18,5% 622 Milhdes €
Total mercado 100% 3.300 Milhdes €

Em 2009, assistiu-se a uma reducdo de 2,8% nas vendas de medicamentos nas
farméacias portuguesas, correspondendo a 146 milhdes de embalagens, né&o
representando variagdo relativamente ao ano anterior. Este facto pode ser explicado

pela crescende quota de mercado de medicamentos genéricos e reducdo de preco
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dos medicamentos de marca, que até ao momento representavam o0 grosso das

vendas como se pode verificar no quadro seguinte:

Tabela 3 — Quota de mercado dos medicamentos no ano de 2009 Fonte: www.primopraxis.pt

Classe de medicamento Quota de mercado(PVP) Quota de mercado (N° embalagens)
|

Marca

Genérico

2010 e 2012 foram os anos em que houve maior instabilidade no mercado

farmacéutico, assistindo-se a sucessivas alteracdes de precos e margens financeiras.

Em 2010, os grossistas e farmacias viram crescer as margens para 28%, mas nas
farméacias as alteracbes foram de sinal contrario, com sucessivas reducdes e
diferenciadas, nomeadamente reducdo média de 7% nos precos dos medicamentos
de marca e reducdo ainda mais acentuada do preco dos medicamentos genéricos -
de 20 a 35%.

2011 foi de certo modo um ano marcante para o mercado farmacéutico, ndo pela
ocorréncia de alteragbes como nos anos supra mencionados, mas pela
implementacdo de novas medidas no ambito da intervencao do resgate financeiro em
Portugal, contempladas no Memorando de Entendimento de Maio de 2011. Estas
novas medidas tiveram repercussées no calculo de margens de lucro, que passou a
pretender-se regressiva, incentivando a venda de medicamentos genéricos, menos

dispendiosos, objetivando uma poupanca na despesa publica com a saude (Fig. 2).

4
3.363,1 3.349,9 i

3.077,5 -10,2%
i 24879 | 25583 =
11,7% 2.296,1
-10,5%
-9,7%

2010 2011 2012 2013 YTD: OUT-11 YTD: OUT-12

Fig. 2 - Evolugdo do mercado farmacéutico em valor Fonte: ANF
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No passado ano, 2012, verificaram-se muitas alteragdes ao nivel de comparticipacdes
e precos de medicamentos. Foram reduzidas as margens dos grossistas e farmacias
para 24,6%, seguindo-se a reducdo do preco dos medicamentos de marca em cerca
de 5,6% e 15,3% nos medicamentos genéricos (Fig. 3).°

Indice de variacdo do Preco Médio dos medicamentos genéricos
(Janeiro 2011)

120

Prescrigdo DCI

100

80

62,6
58,7

60

40
Jan1l Fev1l Mar1l Abrll Maill Junll Julll Agoll Setll Out1l Nov1l Dezll Jan12 Fev12 Mar12 Abr12 Mail2 Jun12 Jull2 Agol2 Set12 Out12

Fig. 3 — Evolugao de precos dos medicamentos genéricos em Portugal Fonte: ANF

No ano passado, o mercado total de medicamentos caiu cerca de 11,8% face a 2011,
apesar disso este valor corresponde a um crescimento de 2,6% em embalagens
dispensadas nas farmacias portuguesas. Paralelamente, encontra-se 0 mercado de
genéricos que apresentou um crescimento de 18,6% em volume de embalagens e
uma reducdo de 20,6% em valor face ao mesmo periodo, consequéncia das
sucessivas alteracbes na politica do medicamento e diminuicbes de precos destes

medicamentos.

Uma avaliacdo efetuada ao preco dos medicamentos genéricos e ndo genéricos desde
2007, evidencia as descidas de precos a que o mercado de medicamentos foi sujeito
devido a medidas implementadas nos anos decorrentes. Apesar de serem muitas as
medidas aplicadas e do preco dos medicamentos ter sofrido diversas alteracoes, as
variagbes de preco mais significativas verificam-se no mercado dos genéricos como

evidencia o seguinte grafico:
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Fig. 4 — Evolu¢dao do mercado dos medicamentos em valor desde 2007, considerando as componentes mercado de
medicamentos genéricos e medicamentos de marca Fonte: Infarmed

Na mesma linha de avaliacdo, considere-se o crescimento da quota de mercado de

medicamentos genéricos, em embalagens, no mesmo periodo. A quota de mercado

destes medicamentos tem tido uma evolucdo muito significativa, consequéncia das

politicas de salude implementadas, com especial evidéncia no ano de 2012 em que se

sentiram mais profundamente as medidas tomadas no ano anterior, quando foi

assinado o Memorando de Entendimento (Fig.5)®

6.000.000
5.000.000 a3 — v ~———— = —
@ 4.000.000 - 5 }. o
9 ,
3 P
§ 3.000.000 - —
w  2.000.000 —
1.000.000
0 jan fav mar abr mai jun jul ago set out nov dez
[ 2007 | 2.727.743 | 2.149.740 | 2.427.378 | 2.181.010 | 2.509.389 | 2.311.872 | 2.567.614 | 2.077.241 | 2.529.314 | 3.023.687 | 2.738.539 | 2.258.078
felpew 2008 | 3.107.076 | 2.716.872 | 2.668.767 | 2.771.214 | 2.700.512 | 2.714.030 | 2.946.474 | 2.112.751 | 2.067.500 | 4.389.064 | 3.046.775 | 2.990.013
[mllless 2009 | 3.260.068 | 2.790.912 | 3.132.965 | 3.132.283 | 3.178.347 | 3.355.111 | 3.855.608 | 2.916.561 | 3.745.662 | 3.895.124 | 3.947.213 | 3.342.025
2010 | 3.602.989 | 3.226,759 | 3.861.168 | 3.568.660 | 3.497.314 | 3.277.369 | 3.405.648 | 3.654.482 | 4.744.118 | 3.994.089 | 3.981.638 | 4.165.814
jemspmm 0011 | 4.525.169 | 4.074.579 | 4.183.674 | 3.908.861 | 4.390.236 | 3.998.653 | 4.349.649 | 4.247.631 | 4.577.839 | 4.503.163 | 4.401.740 | 4.132.817
lmgumo01) | 5.227.466 | 4.853.331 | 5.026.504 | 4.480.270 | 5.276.073 | 4.766.934 | 5.296.945 | 4.838.411 | 4.955.862 | 5.908.401

Fig. 5 — Avalia¢do da quota de mercado de medicaments genéricos em volume, de 2007 até 2012 Fonte: Infarmed
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FATORES DE DEPRECIACAO DO NEGOCIO DAS FARMACIAS

De acordo com estudos realizados pela Associagdo Nacional de Farmacias (ANF),
estima-se que de 2010 a 2012 o mercado de dispensa de medicamentos em
ambulatério, entenda-se venda em farmacia comunitéria, tera reduzido a faturagdo em
997,9 M€, ao que corresponde uma reducédo de 722,8 M€ de despesa publica. Os
dados relativos a 2012 apontam para uma reducéo de mercado de medicamentos de
10,5%, equivalente a menos 294,4 M€ de faturacdo nas farmacias portuguesas e a
uma poupanga de 121,5 M€ em despesa publica, resultante da significativa evolugéo
da quota de mercado dos medicamentos genéricos, com base na obrigatoriedade de
prescricao por principio activo ou DCI (Denominagdo Comum Internacional), cujos
precos tiveram uma expressiva reducdo no passado ano, colocando as farméacias em
situacdo financeira bastante delicada.®

Com a descida do preco dos medicamentos, as farmacias véem as margens de lucro
serem reduzidas, e, paralelamente, os custos fixos mantém-se e/ou aumentam, pela
obrigatoriedade de terem maior nimero de pessoal qualificado a trabalhar por
estabelecimento, como referido anteriormente. Como se verifica no grafico seguinte, a
descida acentuada do preco dos medicamentos foi determinante no processo que

levou a rutura financeira de muitas farmacias (Fig. 6):
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Fig. 6 — Descida do pre¢co dos medicamentos genéricos e de marca nos ultimos anos Fonte: ANF

Como consequéncia direta destas alteracbes, nomeadamente as verificadas entre os

anos 2010 e 2012, constata-se que o numero de farmacias em litigio com os seus
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fornecedores por dificuldades de pagamento aumentou, com expressivo crescimento
de 2011 para 2012.

Existem em todo o territério nacional farmécias com dificuldade de cumprir os
compromissos com os fornecedores e em risco eminente de insolvéncia. E uma
realidade que assola todo o pais e de forma homogénea, com dificuldades
semelhantes em todos os distritos, como documenta o quadro seguinte (Tab.3):

Tabela 4- Situagao de divida a fornecedores das farmacias em Portugal fonte: ANF

: Variacao
Dez-11 Jun-12 Set-12 Dez11 / Set12
N.2 F aci f i
de Farmadcias com fornecimentos 205 1131 1.260 61%

suspensos

S TR
N.2 de E)roaessos jl'jdll(lals em curso para 297 457 469 58%
regularizagao de dividas

S ~
N.2 de l'farn;lacnas com acordos de 561 614 635 139
regularizacdo de dividas
Montante global da divida essos
gl : (p[}oc % 196.828.006 € 235.303.993 € 283.400.914 44%
judiciais e acordos de regularizacao)

A reducdo das margens diretas nos medicamentos teve um impacto negativo muito
severo na rendibilidade das farmacias, colocando-as frequentemente em situacdo de
dificuldade para suportarem os encargos de estrutura, sem que exista compensacao
suficiente na venda de outros produtos, como cosméticos e produtos néo sujeitos a
receita médica (MNSRM), pelo que as unidades de negdcio, ndo raramente, fecham o
balanco anual com resultados negativos. As margens sdo as mais baixas de sempre
nas farmacias, o que, acrescido do aumento dos custos fixos com pessoal, explica em

boa medida, a atual situagédo das farmacias em Portugal.

Por outro lado, o facto de algumas farmacias trabalharem sustentadamente com
determinada margem num produto ou grupo de produtos, ndo significa que todos os
outros operadores do setor se sintam igualmente confortaveis com aquela margem,
pois ha muitos fatores a ter em conta, como o volume de negdcios a rotatividade dos
produtos e 0s encargos, sobretudo os fixos, de cada estrutura empresarial. No limite, o
mesmo produto com determinada margem de lucro, pode ser interessante para uma

unidade de negdcio e ser “ruinoso” para outras.
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Como custos fixos, temos que considerar a renda ou prestacdo de crédito bancario
para aquisicdo de instalacdes, salarios dos trabalhadores, pagamento a Seguranca
Social, prestadores de servicos como o0 contabilista, seguros, eventuais encargos
bancérios, impostos, etc. Estes encargos seréo tanto maiores quanto maior o nimero
de trabalhadores vinculados a empresa, entre os quais os farmacéuticos, estes com
remuneracdo tendencialmente superior a dos restantes trabalhadores. Para além

destes, a que considerar também o0s custos variaveis, como agua, energia,

combustiveis, etc.

Em tais circunstancias, para garantir a sustentabilidade do negécio, € muito importante
ter condicbes de mercado, concorréncia e consumidores, que permitam aumentar
exponencialmente as vendas e consequentemente o0s resultados pelos ganhos de
escala.

Tabela 5 — Evolugao previsivel das margens das farmdacias

Fonte: Estudo realizado pela autoridade da concorréncia em 2002 e pelo Prof. Pita Barros

2002 AdC 2012 Nova SBE
(70 farmacias) (1346 farmacias)
Preco/ Receita 38,81 € 30,79 €
Custos Marginais/ Receita 35,66 € 33,21 €
Resultado/ Receita 3,15 € -2,42 €
Custos Fixos 22.091 € 44 438 £
Custos Financeiros N3o incluidos N3o incluidos

A tendéncia registada nos ultimos anos € decrescente, sendo que a maioria das
farmacias apresenta uma margem negativa aplicada aos medicamentos, que
dificilmente é compensada com a venda dos restantes produtos disponiveis. De um
modo geral, até ao ano de 2005 inclusive, as farmacias apresentavam uma margem
positiva, permitindo a cobertura de todos os encargos com relativa facilidade. Em
2011, o mesmo j4 ndo acontecia, apresentando margens ligeiramente negativas que
poderiam ser compensadas com a venda de outros produtos em comercializagédo, o
gue nao aconteceu na generalidade dos casos, pelo que a margem total foi
considerada nula. No ano de 2012, a previsdo e os dados recolhidos até Outubro,
evidenciavam uma margem negativa, sem compensacgdo, colocando em risco a

viabilidade de muitas farmacias no territério nacional. °*°
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Até h& uns anos a esta parte, esta dificuldade poderia ser contornada com a venda de
outros produtos com margens relativamente superiores como produtos cosméticos e
ndo sujeitos a receita médica, mas desde um passado recente, essa realidade ndo se
verifica. Estima-se que as vendas de produtos de venda livre e medicamentos néo
sujeitos a receita médica representam 15 a 20% do total de vendas da farméacia.”® A
abertura de espacos de saude em grandes superficies comerciais, associados a
grandes grupos economicos e de distribuicdo com sustentabilidade econdmica muito
superior a qualquer grupo detentor de farmacias, aliado a maior facilidade de abertura
de farméacias nos grandes centros urbanos, aumentou consideravelmente a
concorréncia do setor, 0 que desencadeou uma reducado natural dos precos praticados
neste tipo de produtos, e consequentemente das margens. Assim, a rentabilidade
obtida na venda destes produtos € menor para as farmacias tradicionais, que tém
dificuldade em competir com os grandes grupos econémicos, por terem um menor
volume de vendas e, portanto, também menor volume de encomendas, ndo podendo
por isso, usufruir de maiores bonificagdes ou mesmo praticar precos mais baixas nos

produtos comercializados.

A situagdo econémica de cada farmacia deve ser analisada individualmente. S6 por si,
o volume de faturacdo pode fazer a diferenca, pois pode permitir obter uma margem
liguida positiva por ganhos de escala, 0os quais permitem em simultdneo uma maior
capacidade de negociacdo com a obtencdo de maiores descontos e/ou bonificagbes, o

gue consubstancia também, desde logo, uma melhoria da margem.

Os Capitais Préprios afetos ao negocio assumem grande preponderancia, na medida
em que um nego6cio que necessite de capitais alheios com recurso a banca, vé a sua
situacdo agravada pelos encargos bancarios, nomeadamente juros e amortizacées,
recentemente agravados pela pratica de cobranca de comiss@es sobre os créditos e a
frequente exigéncia de subscricdo de seguros de protecdo aos financiamentos, entre
outros encargos como 0s respetivos impostos. Uma empresa nova para se iniciar
neste setor, tera grandes dificuldades em sobreviver se ndo estiver dotada de Capitais

Préprios apreciaveis.’

N&o se pretende desprezar a banca, pelo contrario, deve ser entendida e aceite como
um parceiro financeiro para a atividade, sobretudo para apoiar investimentos que a
grande maioria dos agentes comerciais ndo podem suportar por si s6 e que sao
determinantes para a atualizagdo da empresa, maquinaria, Vviaturas, etc.,
eventualmente indispensaveis para o0 crescimento da empresa. Pretende-se sim,

deixar claro que com as atuais rentabilidades tdo reduzidas, € muito dificil ou mesmo
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invidvel suportar elevados encargos bancérios, pelo que a componente dos Capitais
Proprios é certamente determinante.

A gestéo e rentabilizacdo de stocks € mais facilitada nos grandes grupos pelo fundo de
maneio disponivel, contrariamente a farmacia de oficina que geralmente € propriedade
de pessoa singular, sem ligacdo a grupos de empresas, logo, com estrutura

economica, financeira e poder de negociacdo menos favoravel.

A reducdo acentuada apesar de progressiva do preco de medicamentos em Portugal,
teve repercussdes no abastecimento das farméacias. A redugdo de margens gerou
dificuldades acrescidas no pagamento a fornecedores, provocando cortes no
abastecimento de algumas unidades de negécio. Por outro lado, foi notéria e
crescente a exportacdo paralela de medicamentos para outros paises da Europa e
outros continentes, cujos precos de medicamentos sdo significativamente superiores,
desencadeando dificuldades no abastecimento das farmécias portuguesas, chegando
a frequentes ruturas de stocks.
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A GESTAO DA FARMACIA E SUAS VALENCIAS

A gestdo é hoje cada vez mais invocada e procurada nesta atividade. O contexto atual
de crise, as sucessivas alteracdes do mercado e a legislagdo cada vez mais exigente,
levou vérias empresas e empresarios a terem que reduzir custos e eliminar
desperdicios, bem como a otimizar os servicos e recursos humanos, de modo a

poderem sobreviver.

Podemos definir gestdo como o processo usado para obtencéo de resultados, bens ou
servicos, baseado na existéncia de uma organizacdo. A gestao parte da interpretacdo
dos objetivos transformando-os em acdo empresarial, usando as quatro funcdes da

gestdo: planeamento; organizacao; dire¢do; controlo.'

O planeamento pressupde a determinacdo prévia dos objetivos com base numa
estrutura consolidada e um plano previamente estabelecido em que se define quem

vai atuar e de que modo e com que meios.

A organizacao estabelece relacdes entre as pessoas e 0s recursos disponiveis de
modo a que possam ser atingidos os objetivos propostos. A delegacado de funcdes em
pessoas com capacidade para realizacdo de determinadas tarefas, € um passo

importante e pode ser fundamental para alcancar os resultados definidos.

A direcao tem por funcéo influenciar o comportamento dos colaboradores, com forte
lideranca, comunicacéo precisa e transparente, com informacédo do plano de acéo e
objetivos definidos, de modo a motiva-los e a envolvé-los na conquista dos resultados.
Esta funcao é fundamental para o sucesso do processo, bem como a funcédo seguinte,

com a qual ha uma relagdo muito estreita.

O controlo, compara os resultados atingidos com os objetivos determinados, finais e
intermédios. Estes Ultimos tém particular relevancia, pois permitem identificar desvios
(positivos ou negativos) relativamente ao planeado, sendo avaliados parametros como
o empenho e as estratégias adotadas, permitindo que 0s mesmos possam ser

corrigidos e reformulados, com eventual correcéo e/ou alteragéo dos meios utilizados™.

A lideranca €, sem duvida, uma fun¢cdo muito importante de qualquer gestor. A
capacidade de liderar pressupde gque o0 gestor consiga motivar os seus colaboradores,
avaliando-os e dando-lhes incentivos de diversos modos. Uma empresa é formada
essencialmente pelos seus colaboradores, sendo estes “a alma” de uma organizagéo

e do seu sucesso, inequivocamente o0 ativo mais precioso das organizagdes.
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O farmacéutico enquanto gestor, nomedamente o Diretor Técnico, que na maior parte
das unidades de negocio tem também aquele papel, conjuntamente com 0s seus
colaboradores, tem que adotar boas estratégias para que a farmacia tenha
rentabilidade e possa sobreviver a este periodo mais conturbado.

Como praticas fundamentais na gestdo da farmécia, atualmente, ha que ter em
consideracado, para além de outros aspetos, a gestdo financeira, a gestao de recursos
humanos, a gestdo de recursos materiais, bem como o mercado envolvente. Assim,
para que este processo seja bem conseguido, € crucial envolver os colaboradores,
conhecer e analisar o mercado /merchandising e marketing, fornecedores, controlar

stocks, clientes e finalmente os resultados:

1. A gestdo de pessoal

As empresas sao e devem ser entendidas como organizacdes de pessoas — 0sS

colaboradores, e para as pessoas - 0s clientes.

Neste principio, a selecdo dos elementos que comp8em uma equipa de trabalho é
crucial, pelo que tem é muito importante o primeiro passo da sua formacdo — o
recrutamento. O colaborador (ideal) deve mostrar confianca nas suas capacidades de
trabalho, seguranca nas atitudes e na comunica¢do com 0s utentes e com 0s colegas
de trabalho. O lider tem que ter a capacidade de os alocar a fun¢cées com base nas
suas capacidades e motivacdes, de modo a que possam desempenhar o melhor
possivel as atividades individuais e coletivas que lhes sdo confiadas, contribuindo

assim para os resultados da equipa e o sucesso da empresa’?.

O alinhamento de todos os colaboradores por idénticos principios de ética pessoal e
profissional, apresentacdo, postura e atitude no atendimento, premiando a
padronizagéo dos colaboradores e da farméacia pela uniformidade de procedimentos
no atendimento ao publico, constitui um ponto fundamental para transmitir uma
imagem de profissionalismo. Este aspeto é importante para que o0s clientes da
farmacia sintam que sdo bem recebidos e atendidos, independentemente do
colaborador que o faz. Para o efeito, aspetos como a formagéo pessoal e académica
de cada colaborador, motivagdo, coeficiente emocional e a pré-disposi¢do para a auto

formacdo, sdo fundamentais.

Os pontos referidos no paragrafo anterior, prendem-se com a importancia do

atendimento, nomeadamente quanto a satisfacdo e fidelizacéo dos clientes, pelo que
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todos os colaboradores devem fazer formacao e treinar técnicas de comunicacgéo, para
gue abordagens a diferentes clientes e em situagbes adversas, ocorram dentro dos
padrbes de atendimento definidos.

Como pormenores de comunicacao a treinar, podemos considerar:
A. Abordagem e acolhimento ao utente;
B. Atendimento ao utente (técnicas de vendas);
C. Atendimento telefénico;

D. Comunicacdo e abordagem de situacdes especialmente delicadas, como

conflitos e dificuldade de dispensa de medicamentos ao utente.

2. A gestao comercial

A avaliacdo do mercado é fundamental. Como foi anteriormente referido, as alteracdes
da legislag&o permitiram a abertura de postos de venda de medicamentos ndo sujeitos
a receita médica, sustentados em grandes grupos de distribuicAo com estrutura
econdémica pujante, aumentando consideravelmente a concorréncia, 0 que remete
para a necessidade de conhecimento aprofundado do setor e da sua envolvente
comercial.

O merchandising de farméacia € composto pelos lineares, montras, expositores e todo
o tipo de informacdo adicional. Estes, sdo aspetos fundamentais para o
esclarecimento e escolha do produto pelo cliente, dado que com a facilidade com que

todos tém acesso a informacdo, a escolha é normalmente mais criteriosa e

independente.

E importante usar uma estratégia correta na gestdo dos contetidos pelos diferentes
espagos e de colocagdo dos produtos em zonas mais apelativas, tendo em conta a
estrutura espacial. Neste ponto, devem-se incluir as acdes de marketing como
promocgdes e outras campanhas que possam atrair novos clientes e satisfazer as
necessidades e expetativas dos ja vinculados, sem que a componente comercial se

sobreponha ao interesse da saude do cliente.

O sucesso de qualquer empresa, seja qual for o setor de atividade, esta associado a
técnicas de vendas e marketing. A imagem e a marca da farmacia sdo importantes,

mas 0 modo como sdo comunicadas aos consumidores, da-lhe projecdo se for bem
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conseguido. A possibilidade de comunicacdo através de meios gratuitos como a
internet e redes sociais, constituiem uma mais valia para o neg6cio desde que seja
feita de modo adequado. N&o basta publicitar e divulgar. A comunicacdo tem que ser

assertiva, objetiva e clara.

O conhecimento atualizado dos clientes da farmacia e dos principais prescritores
torna-se importante. A proximidade geografica e a relacao da equipa com os clientes,
determinam a sua satisfacdo. E fundamental conhecer os clientes habituais, bem
como 0s seus gostos e preferéncias de modo a se poderem adoptar estratégias de
satisfacdo. A satisfacdo de um cliente é crucial, tanto para que ele possa voltar como
para que traga novos clientes — o cliente bem servido é o melhor agente de
publicidade do negdcio.

Conhecer minimamente os habitos e necessidades de consumo de cada tipo de
clientes ou, se possivel de cada cliente, sobretudo dos vinculados, permite-nos
precaver a existéncia dos produtos que precisam e nas quantidades adequadas. A tao
propalada rutura de produtos nas farmacias, consistindo um problema real para
muitos, pode ser uma oportunidade de angariacdo de novos clientes para outros. O
cliente, normalmente ndo gosta de ter que voltar a farmacia para adquirir um produto

gue estava esgotado quando o pretendeu.

3. Os stocks

No mercado farmacéutico existem milhares de produtos a comercializar, o que confere

alguma complexidade a gestdo de stocks nesta atividade, com a agravante da

sazonalidade de muitos produtos.

No passado, a gestéo foi relegada para segundo plano na atividade farmacéutica, pois
as margens financeiras e a limitada concorréncia permitiam ganhos substanciais, de
tal forma, que os desperdicios ndo eram sequer uma preocupacao prioritaria. Hoje, a
realidade é radicalmente oposta, ndo sendo aceitaveis gastos superfluos e exigindo-se
uma constante e cuidada gestdo, nomeadamente de stocks, pela forma como influem

na gestédo comercial, financeira, e disponibilidades de tesouraria.

Assim, é fundamental que a gestdo e atualizagdo dos niveis de stocks sejam feitas
com regularidade e em periodos de tempo curtos. Muitos dos produtos
comercializados na farmacia, medicamentos ou outros produtos de salde, sdo muito

sensiveis a a¢gbes de marketing, campanhas mediaticas ou prescricdes médicas, pelo
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gue é necessario ter em consideracao o refor¢o de stocks em tempo util e quantidades

s

adequadas. A rutura de stock de um produto em campanha, é extremamente

prejudicial para a farmécia e para o produto em causa.”*?

Para uma acdo de qualidade nesta area, é essencial o recurso a informatica e com
programas adequados. Hoje, a maioria das farmacias trabalha com o sistema “Sifarma
20007, que nos permite fazer a avaliacido destes parametros automaticamente, dado

que nenhum produto é adquirido ou vendido sem que nele ocorra esse registo*>.

No entanto, ha fatores que podem contribuir para a existéncia de discrepancias entre o
stock real e o informatico. Salvo um erro pouco provavel do proprio sistema,
estaremos perante erro humano, devido a incorreto registo de entradas ou saidas de
produtos. Uma situacdo que ganhou significativa dimensdo recentemente, é o
empréstimo entre farmacias, o que requer um cuidado acrescido no registo e controlo

dos produtos cedidos, bem como das suas eventuais devolucdes?.

Como aspetos fundamentais na gestdo de stocks, a que analisar o tempo médio de
existéncias, o valor em stocks de existéncias de baixa e elevada rotacdo e fazer uma
andlise ABC dos produtos. A rentabilizacdo da farmécia assenta de forma

preponderante na andlise e gestdo cuidada de stocks™.

O tempo médio de existéncias, mede-se pelo tempo que um determinado produto ou
grupo de produtos permanece em armazém na farmécia. Quanto maior for o tempo de
existéncia menor sera a rentabilizacdo do produto. Este é um dado muito importante e
deve ser tido em consideracao para a avaliacdo ABC e para a determinacao dos niveis
de stocks.

A andlise ABC ¢ indispensavel para a correta gestdo de stocks. Esta tem por base a
classificacdo dos produtos em funcdo da sua importdncia para a faturacdo. Os
produtos da classe A sdo os que representam 75% do volume de faturagcdo e
correspodem em média a cerca de 10% do stock presente na farmacia. Os produtos
classe B tém uma contribuicdo de 20% na faturacdo total, correspondendo apenas a
25% dos produtos e, por ultimo, os produtos classe C correspondem a 5% do total da
faturacdo e cerca de 65% dos artigos que se encontram em stock. Através desta
andlise, podemos ter a informagéo de que tipo de produtos fazem parte do grande
grupo de faturacéo, sendo que estes representam uma pequena parte dos produtos
gue temos em stock. Apesar disso, a grande parte restante ndo devera ser
menosprezada, na medida em que pode interferir com a dindmica comercial da

farmécia, constituindo-se como uma vantagem por diferenciacdo para com outra
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concorrente™®. Nesta expressiva percentagem de produtos que correspondem a uma
pequena parte da faturacdo, devem constar os seguintes tipos de produtos: produtos
especificos associados a vendas sazonais; produtos para necessidades especiais de
clientes da farmacia como suplementos alimentares; produtos para pessoas com
necessidades especiais como doentes com determinadas intolerancias; outros que
possam ter menos saidas mas nos quais possam ser aplicadas margens de lucro

superiores.

Com medicamentos frequentemente esgotados, a prescricdo por DCI, a escolha feita
pelo utente ao balcdo de medicamentos de marca em detrimento dos genéricos e vice-
versa, bem como o crescente numero de referéncias existentes no mercado dos
medicamentos, torna fundamental que se faca um controlo mensal dos produtos em
stock para se possa fazer acertadamente a encomenda com a mesma periodicidade.
O dia a dia da farmacia resume-se ao “just in time”, em que séo realizadas mais
encomendas instantaneas aquando das necessidades dos utentes, o que facilita a

gestdo e rotacéo de stocks?.

A obrigatoriedade de prescricdo por DCI e de em todas as farmacias haver pelo
menos cinco genéricos dos mais baratos para cada substancia activa, complica
significativamente a gestdo de stocks e a possibilidade de se gerar liquidez com estes
produtos. Esta obrigatoriedade pode ter beneficiado alguns, no entanto, de um modo
geral os utentes preferem utilizar o medicamento de marca que ja consomem ha
muitos anos, nomeadamente em doentes hipertensos, renais, diabéticos e outros. Por
outro lado, ha utentes que tomam genéricos para estas mesmas patologias, mas tém o
seu laboratério de eleicdo, quer por opgao propria quer por aconselhamento médico,
gue muitas vezes ndo constam nos determinados cinco mais baratos do mercado.
Esta variabilidade obriga a farmacia a ter mais produtos em stock, quer em quantidade

guer em diversidade, de modo a poder satisfazer as necessidades dos utentes.

A aquisicdo de produtos quer por encomendas mensais que pressuponham
campanhas, ou por oportunidades de negécio quando realizado diretamente com os
laboratorios, deve ter por base a avaliacio e comparacdo de dois pontos
fundamentais: a boa compra e a boa venda. Podemos estar a adquirir um produto com
um preco muito apelativo, no entanto, este pode ndo ser vendido com a frequéncia
desejada, ndo justificando assim a sua aquisi¢cdo ainda que em condi¢des especiais,
dado que ha elevada probabilidade de ficar em stock durante largos meses, correndo-

se 0 risco até de expirar o prazo de validade antes da venda. Apesar de algumas
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empresas retomarem produtos nestas condi¢des, fazem-no com uma perda percentual

significativa para a farmécia.

Em suma, séo trés os principais tipos de despesa com stocks que uma farmécia
enfrenta: a despesa com a posse de stocks; a despesa com a ruptura de stock uma
vez que nao tendo ndo vai satisfazer a procura do seu cliente/utente; a despesa com o
processamento de encomendas, devolugdes e abates. O equilibrio destes trés pontos
maximiza a gestéo de stocks de qualquer empresa™.
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FLUXOS ECONOMICOS DE MERCADORIAS

Os fluxos de mercadorias dizem respeito ao movimento de entrada e saida de
produtos numa determinada entidade comercial, como a farmécia. E desejavel que se
traduza num equilibrio deste fluxo de produtos e das variedades mais vendidas,

contribuindo para o equilibrio financeiro da empresa.

O fluxo de produtos nesta atividade ja foi mais acentuado, antes da abertura de locais
de venda de medicamentos ndo sujeitos a receita médica e da reducao de poder de
compra registado em Portugal, nos anos anteriores. Admita-se que a oferta € maior
gue a procura, desencadeando um aumento da concorréncia que se traduz numa
diminuicdo do preco de venda ao publico e da faturacdo conseguida. Ainda assim,
seria de esperar consumo crescente dos utentes, ndo fosse a situacdo de crise que se
tem agravado nos ultimos anos, em que, de um modo geral, todas as empresas com
atividade comercial se ressentiram com quebras acentuadas de faturacdo, ndo sendo

excecao o setor farmacéutico.

A crescente evolucdo e desenvolvimento da investigacdo farmacéutica, bem como o
aumento de moléculas que perdem a patente, levam a um aumento significativo de
entrada de novos produtos no mercado. Este facto, contrasta com a reduzida
expressao de medicamentos que sao retirados do mercado, 0 que leva a que o
numero de medicamentos a ser comercializado seja cada vez maior. Este fator tem
gue ser considerado na aquisicdo de produtos, uma vez que pode ser um agente
destabilizador do equilibrio ideal antes referido. A farméacia ideal, na 6tica do
consumidor, teria ao dispor dos seus clientes todos os produtos existentes no
mercado, mas estariamos perante uma situacdo financeiramente insuportavel. Deve
fazer-se um estudo adequado de mercado e da envolvente médica, de modo a se
perceber qual a importancia de determinadas moléculas que sejam introduzidas, bem
como o0s custos associados, nomeadamente quando se trate de medicamentos
genéricos. A aquisicdo de produtos e medicamentos sem rotagdo, gera um
desequilibrio que pode por em causa a salde financeira ou, no limite, resultar na
insolvéncia da farmécia.

Um dado da maxima importancia para a determinacdo de rotagdo de stocks € a
prescricio médica. E esta que deve ser tida em conta aquando da negociagdo com

fornecedores na aquisigdo de grandes volumes de medicamentos.
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Grande parte dos utentes quando se deslocam a farmacia, fazem-no com base no
aconselhamento médico de produtos de salde e medicamentos ndo sujeitos a receita

média e/ou na prescricio médica™?.

A automedicacdo, é outro aspeto importante a considerar na qualidade de vendas na
farméacia. Com a evolucdo da sociedade e dos meios tecnolégicos, assistimos a uma
crescente acessibilidade dos cidaddos a informacao, cada vez mais completa e
atualizada, resultando num aumento do indice de automedicados na sociedade
Portuguesa que representa cerca de 38% da abordagem na farmacia. Estudos
anteriores revelam que individuos com baixos rendimentos e menor nivel
socioeconémico tomam maioritariamente medicamentos com base em prescricdo
médica, sendo que os de nivel mais elevado, dado o seu desenvolvimento inteletual e
facilidades de acesso a meios de informacdo, apresentam maior conhecimento e

maior poder de decisdo no ato de aquisicdo do medicamento.**?

Um dos principais motivos de procura e aumento do consumo de medicamentos e
outros produtos na farmacia, tem a ver com o envelhecimento da populacéo,
normalmente consumidores de produtos de maior rotacdo e portanto, com ponderador
elevado na faturacdo, que sdo os medicamentos e produtos com IVA a 6%. Os
restantes produtos, com IVA a 23%, apresentam uma rotacdo significativamente

inferior, o que resulta numa contribuicdo menor para o todo da faturagéo.

A faturacéo total das farmacias em Portugal, corresponde a 85% em medicamentos e
os restantes 15% a produtos de salude e cosméticos. As margens dos primeiros sdo
menores, enquanto a dos produtos ndo medicamentosos € de aproximadamente de
30% No entanto, contrariamente ao que se possa pensar numa analise superficial, os
medicamentos tém uma expressdao muito maior nos resultados financeiros da
farmacia, pela rotatividade e volume de vendas que representam, ndo obstante terem
menor margem. Através da comparagdo da saida destes produtos, verifica-se que 0s
medicamentos apresentam uma rotacdo de 10 vezes ao ano, enquanto 0s restantes
produtos tém um movimento de apenas 3 vezes. Na aquisi¢cdo, & importante ter em

conta estes dados, de modo a evitar a sobrestockagem™.

A avaliacdo das entradas e saidas de produtos deve ser feita regularmente e aquando
da gestdo de stocks e encomendas mensais, tendo em conta a rotatividade de cada
um e a sua sazonalidade, nomeadamente através da analise ABC, que aprecia ndo s6
a rotacdo dos produtos como a sua importancia e contribuicdo na faturacéo total.

Definir e manter stocks minimos e maximos adequados é fundamental****,
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A GESTAO FINANCEIRA

A gestao financeira constitui uma dificuldade para muitos farmacéuticos pela reduzida
formacdo na area, acrescida pelas bruscas alteracdes a que o setor tem sido sujeito
nos ultimos anos, necessitando de reagir rapida e eficazmente para que o negécio
sobreviva a tal pressdo. Tem por base o plano de contabilidade da farméacia enquanto
empresa, e nele devem constar determinados registos que dizem respeito ao

funcionamento do negdcio

A negociacao com os fornecedores é outra determinante do negécio, que quando bem
conseguida, permite aumentar a competitividade através da pratica de precos mais
acessiveis ao consumidor ou da obtencdo de melhores margens. O bom ou mau
negoécio, é determinado sobretudo na compra, pois na venda, na maior parte do

produtos, estamos condicionados aos precos definidos pela entidade reguladora.

O prazo médio de recebimentos é o tempo médio que leva a empresa a ser ressarcida

em dinheiro pela venda dos produtos aos seus clientes. Este ponto devera ter em
conta os créditos concedidos a clientes e o tempo que estes levam a regularizar a
divida, bem como o pagamento das compatrticipacdes pelo Estado e outras entidades
de saude. Quanto menor o tempo de recebimento, melhor a contribuicdo para a

situacédo financeira da empresa.

O_prazo médio de pagamentos é calculado pelo nimero de dias que a farmécia leva a

7

liquidar as suas dividas aos fornecedores. Este prazo, normalmente, é estipulado
aquando das encomendas ou acordo prévio de fornecimento, sendo que neste caso e
na Gtica da farmécia, é desejavel que seja tao dilatado quanto possivel, salvo se puder
obter desconto financeiro, ou outro beneficio, por antecipacdo de pagamento. Se a
farmacia conseguir um prazo médio de pagamentos a fornecedores superior ao prazo
médio de recebimentos de clientes, entdo, genericamente, estard a pagar aos
fornecedores com o valor ja recebido dos clientes, que incorpora retorno do

investimento acrescido do lucro - situacao ideal.

O tempo médio de existéncias diz respeito ao tempo que o produto leva a sair da

prateleira, desde o momento em que foi adquirido. Considerando que na farmacia
existem produtos de venda livre, medicamentos, ou ndo, com rotagdo menor que 0s
medicamentos sujeitos a receita médica, devem ser distinguidos. A diferenca neste
tipo de produtos pode também levar a diferentes métodos para a sua aquisi¢ao, isto &,

produtos com maior rotagdo poderdo ser adquiridos conforme as necessidades dos
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utentes e da farmacia, ocorrendo véarias vezes ao dia através dos principais
distribuidores. Quando se trata de produtos como cosméticos ou puericultura que tém
IVA superior, geralmente sdo adquiridos por negociacédo direta com os laboratérios e
empresas-mae, que os fornecem mensal ou trimestralmente, sendo da maxima
importancia saber qual a rotacdo do produto para que ndo ocorra excessiva
acumulacédo de stocks.

O ciclo de caixa corresponde ao balanco feito entre os trés parametros referidos

anteriormente. Este diz-nos o tempo médio que o produto leva até se refletir em
dinheiro para a farméacia. Assim, a situacdo mais conveniente para a empresa € que 0
tempo médio de recebimentos e de existéncias seja tanto menor quanto possivel e o
prazo de pagamentos a fornecedores seja 0 mais dilatado possivel, permanecendo o
dinheiro em caixa, ou mais reduzido se puder beneficiar de condicbes especiais.

Resulta em melhoria da situac¢ao financeira.

O fundo de maneiro corresponde ao valor liquido que a empresa consegue

disponibilizar para cobrir as suas necessidades diarias, como aquisicdo de produtos e
matérias-primas, antes do prazo de pagamento. Assim sendo, o0 que se idealiza é que
este valor, com o decorrer do tempo, seja cada vez mais superior as necessidades da
empresa de modo a gerar maior lucro. Aquando de necessidades de aumento de stock
ou de fornecimentos adicionais, o fundo de maneio deve ser superior para cobrir estes
encargos, preferencialmente sem recurso a financiamentos externos. A sazonalidade

dos produtos é uma das razdes para estas alteracées.

Os fundos de tesouraria podem nao corresponder diretamente aos resultados obtidos

pela empresa. Uma empresa com bons resultados pode apresentar fundos de
tesouraria reduzidos. Na realidade, o fluxo de caixa reflete todas as situacdes de
pagamentos e recebimentos, investimentos, fluxos de caixa diarios e operacionais e
por ultimo as variagdes de caixa ocorridas em determinado periodo de tempo. Este
valor ndo corresponde ao fundo de maneio. O fluxo de caixa diz respeito ao valor
monetario referente ao negécio depois de feitos todos 0s pagamentos a entidades,
como distribuidores e encargos bancarios, a funcionarios e apoés distribui¢cdo de lucros
guando for esta a decisdo da empresa. Este corresponde entdo ao lucro relativo a
farmacia, podendo este constituir o fundo de maneio para o préximo periodo,

normalmente o seguinte ano civil.

A avaliacéo final da contribuicdo de cada um deste fatores permite ao gestor ter uma
nocdo real da situacdo da empresa, seja ela de que setor de atividade for. Sem

avaliacdo do fluxo de tesouraria ou caixa, uma avaliagdo baseada apenas em
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resultados liquidos pode representar uma avaliacdo positiva da situacao financeira da
empresa sem que esse seja a realidade. O fluxo de caixa demonstra uma estrutura
econdmica e financeira mais realista, eventualmente sustentavel, o que pode ser
fundamental para a sobrevivéncia das farméacias nesta fase de austeridade e
continuas dificuldades para o setor farmacéutico.™

Os resultados correspondem ao parametro mais significativo para o farmacéutico
guando avalia a situacao financeira da sua empresa, uma vez que estes resumem 0
todo. Assim, neste ponto sdo determinados os resultados operacionais, financeiros, e
€ obtido o resultado liquido dos dividendos. Apés esta determinagao € feito o balango
final, que corresponde a situacéo final da empresa em termos de patriménio, que

geralmente é ultimado findo o ano civil a que se refere.

Na determinacdo do balanco séo tidos em conta o ativo, passivo e a situacao liquida
da empresa. Ao ativo, correspondem os bens da empresa, sejam estes financeiros,
produtos ou imobilizados néo financeiros. Ao passivo, correspondem 0s encargos que
a empresa tem como: o financiamento bancério, dividas a terceiros, entre outros. O
passivo e o0 activo sdo opostos, no entanto relacionam-se, dando origem ao que se

designa por capital da empresa ou situagao liquida (ativo menos o passivo).

Os resultados apurados podem ser de trés tipos: correntes, operacionais e financeiros.
Estes fazem a diferenca na avaliacdo dos objetivos estabelecidos previamente, e
dizem respeito a operacoes diferentes. Os resultados operacionais dizem respeito ao
balanco feito entre todos os custos com encomendas, entradas de produtos, despesas
com pessoal, vendas de produtos e pagamento dos respetivos impostos. Os
resultados correntes dizem respeito aos ganhos e perdas das situacbes referidas

anteriormente e o resultado financeiro diz respeito ao total averiguado™®.
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FATORES CRITICOS DE NEGOCIO

Entendemos como fatores criticos do negocio, todos os indicadores que contribuem
diretamente para 0 sucesso ou insucesso da atividade comercial da farmécia: as
margens aplicadas aos produtos e suas constantes alteragdes ao longo do ano civil e
nos ultimos anos, o0 agravamento da estrutura de custos fixos e componentes externas

como o poder de compra e o valor das comparticipacdes das diferentes entidades.

As baixas margens praticadas atualmente constituiem um dos fatores criticos de
negocio da maior importdncia. Como referido anteriormente, estas s&o
declaradamente baixas, situacéo reconhecida publicamente como referido no artigo do
jornal “Diario Econémico” de Janeiro de 2012, que refere que precisamente ha um ano
entraram em vigor as novas margens regressivas para grossistas e farmacias, isto é,
as margens sdo calculadas em funcdo do preco dos medicamentos. Segundo o
presidente da Udifar, como consequéncias destas medidas “Com farmacias que ja
estdo em risco de insolvéncia, a questao é se fechardo 500 ou 1000 (...)". Segundo
dados fornecidos pela ANF, em 2011 cerca de 1000 farméacias estavam em risco de
insolvéncia, o que com as novas medidas surgidas ao longo do ano passado no
célculo de margens de lucro, terd agravado a situacdo financeira de algumas
farmacias e levado ao encerramento das que jA se encontravam em situacao

financeira desfavoravel.*®

Os dois pontos finais estdo associados a uma componente externa, isto €, fatores que
estdo fora do controlo do gestor, como o poder de compra e as alteracdes de

comparticipacdes quer do Estado quer de outros subsistemas de saude.

O poder de compra em Portugal sofreu um grande agravamento dado o ambiente de
austeridade em que se vive, afetando todas as atividades comerciais sobretudo quanto
ao volume de faturagdo. Com a implementacdo de medidas de austeridade, a subida
de preco de bens essenciais, sucessivos cortes de salarios e tributacdo de outros
rendimentos, estima-se que a diminuicdo do poder de compra tenha sido de 5.1% em
2012.

Um estudo de 2012, apurou que os maiores indices de poder de compra e superiores
a média se resgistam nos grandes centros urbanos, com Lisboa a liderar e seguida do
Porto. As zonas rurais, alentejo e algarve, registam o mais baixo poder de compra.
Estes dados permitem avaliar a dindmica comercial que estas zonas do pais podem
ter, sendo que os seus efeitos se sentem tanto na farmacia como noutros negécios.

Este indicador de economia, o poder de compra, tem diminuido nos ultimos anos, com
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acentuada expressado desde 2011, com reflexos negativos no volume de negdcios,
sendo frequente nas farmacias os utentes substituirem os habituais medicamentos de
marca pelos genéricos e cortando em bens superfluos, nomeadamente cosméticos e

outros produtos ndo medicamentosos.'®*’

As comparticipacdes tém um impacto significativo na disponibilidade de tesouraria,
pelo facto de uma percentagem elevada de medicamentos adquiridos pelos utentes
terem comparticipacdo do Estado, que representam cerca de 80% da faturacéo total
das farméacias portuguesas, ou seja, uma percentagem elevada da faturacdo com
retorno tardio. Nestes casos, a farmacia recebe no ato da venda menos do que tem a
pagar ao fornecedor, o que implica utilizacdo de capital préprio.

Em Portugal temos trés sistemas de comparticipacbes em vigor:

* um designado por tradicional, é baseado no pagamento de uma percentagem

do preco total do medicamento, que sdo em valor decrescente respetivamente
para os escalbes de medicamentos A, B, C e D. Sdo também contemplados
regimes especiais de comparticipacao, cujo valor em percentagem € superior
para pensionistas e ainda utentes a realizar terapias com medicamentos

especiais sujeitos a despachos;

outro sistema, baseia-se em precos de referéncia para grupos homogéneos de
medicamentos previamente estipulados. S&o constituidos por medicamentos
de marca e seus genéricos e é definido um preco maximo de comparticipacao
por grupo. Neste caso, o0 valor percentual da comparticipacdo € tanto menor
guanto maior o preco de venda ao publico desse produto.

Por fim, o sistema que é dirigido a individuos com patologias especiais, cuja
comparticipacao € superior aos restantes desde que estejam contemplados no
despacho respetivo. Os medicamentos sujeitos a este regime, apresentam um
valor elevado de comparticipagdo 0 que ndo acontece nos restantes

sistemas.*®

Os sistemas em vigor, admitem que o valor total de comparticipagbes possa ser
antecipado recorrendo a intermediarios, como é o caso da ANF, que faz o pagamento
apos conferéncia do receituario de cada farméacia sob cobranca de uma pequena
percentagem de lucro. Este meio ndo é utilizado por todas as farmacias, mas é uma
oportunidade para as que necessitem de liquidez se financiarem a baixo custo, como

alternativa ao pagamento das comparticipacdes que pode levar alguns meses.
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Com as sucessivas alteracdes no setor da saude alguns medicamentos perderam
comparticipagdo nos ultimos anos, e s&o menos prescritos e solicitados nas farmécias,
0 que leva a uma estagnacao do produto, o que acontece tanto pelo menor nimero de
prescricbes, como por opcdo dos utentes em nao adquirir por terem que suportar o
custo na sua totalidade.

MEDIDAS PARA RENTABILIZAR O NEGOCIO DAS FARMACIAS

Atualmente, o principal problema ndo se prende com a perda progressiva de
resultados e desvios nos objetivos tracados anualmente, mas sim a perda de poder
econémico que abala toda a sociedade. Assim, as medidas a tomar tém que ter em
consideracdo ndo s6 a concorréncia do negocio, mas também a dificuldade que as
familias portuguesas atravessam, ou seja, as condicionantes do reduzido poder de

compra dos consumidores finais, seus principais clientes.

Todas as medidas tomadas no ambito do Memorando de Entendimento com a Troika,
bem como todas as encetadas antes e depois deste, afetaram o poder econémico dos
portugueses. Os cortes relativos a salarios subsidios e pensfes, vieram diminuir o
poder de compra dos cidadéaos, facto este que tem graves repercussdes em todas as

atividades comerciais em geral, incluindo as farmacias.

Novas estratégias tém que ser usadas, para poder retirar as farméacias do ambiente de
austeridade em que vivemos e que contrasta com a bonanca vivida no setor nas

ultimas décadas.

As dificuldades atras referidas no negécio farmacéutico, e que sdo muitas, requerem
uma maior atencao para os produtos alternativos que a farmacia comercializa ou pode
comercializar, numa perspetiva de aumento das vendas e consequentemente da
faturacdo e conta de resultados, como retoma de um patamar de seguranca que
sustente a atividade. Estas medidas e novas estratégias a adoptar, devem ser
organizadas e estruturadas atempadamente. o Diretor Técnico deve estabelecer
prazos, medidas e objetivos a cada um dos seus colaboradores, considerando as suas
capacidades e niveis de seguranca, dando-lhes conhecimento dos objetivos gerais
definidos pela empresa para o exercicio em causa, como forma de os envolver e

motivar para o trabalho individual e coletivo.

De considerar algumas estratégias para rentabilizar a farmacia e melhorar as quebras

nas vendas e nos resultados no passado recente:
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1. Fidelizacdo de clientes a farmacia

A fidelizacdo de clientes continua a ser um ponto muito importante em todo o
processo. Considerando que grande parte dos utentes da farméacia apresenta idade
superior a 65 anos, devido a sociedade de hoje estdo cada vez mais isolados,
realidades de sociedades ditas desenvolvidas, o que os leva a terem na farmacia e no
seu farmacéutico um local /pessoa de confianga, representando por isso, uma franja
de mercado a ter em consideracao e a estimar.

Um cliente pode ser uma mais valia que extravasa para além da sua condi¢do de
cliente. A satisfacdo com o atendimento e o profissionalismo dos servigos prestados,
leva-o normalmente a influenciar outras pessoas a utilizar aquele estabelecimento. O
cliente bem servido € o melhor promotor da organizacgao.

A realizacéo de protocolos e atendimento personalizado também constituem uma boa
estratégia para a fidelizacdo de clientes. A informacdo no atendimento, o
conhecimento aprofundado do estado de saude do doente bem como o seu
acompanhamento, permitem aumentar a confianca e satisfacéo do cliente. Este € um
aspecto favoravel as farmacias tradicionais relativamente aos grandes espacos

comerciais de salde, nos quais o atendimento prestado nédo é tdo personalizado.

2. Optimizar vendas / rentabilidade

Fazer uma andlise do mercado inerente a farmacia, permite-nos ter uma melhor

percecdo do que é o negdcio atualmente e num futuro préximo:
- Faixa etaria dos utentes que mais frequentam a farmacia;
- Tipo de produtos mais solicitados;
- Existéncia ou ndo de espacos de saude concorrentes nas proximidades.

A avaliacdo destes parametros, entre outros, permite ter um conhecimento mais
profundo do mercado em que estamos inseridos, bem como as perspetivas e objetivos
que podemos tragar.

Indicadores a considerar:
- vendas por classes de produtos;
- vendas por segmentos de clientes;

- crescimento de vendas vs mercado™®.
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Sempre que possivel, a analise destes indicadores deve ser feita comparativamente
com os dados de periodo homélogo do ano anterior, ou, caso se justifique, dos anos
anteriores, de modo a que a analise ndo seja desvirtuada pela ocorréncia de picos de
vendas de determinados produtos em periodos especificos do ano, ou por outras

condicionantes.

O acréscimo de vendas, nomedamente de produtos ndo sujeitos a receita médica e de
venda livre, pode gerar uma compensacgao relativamente aos medicamentos, visto
terem maior margem de lucro, embora a margem destes também ter sido reduzida

devido ao aparecimento de parafarmacias e outros espacos de saude.

Com todas estas condicionantes, ganha especial relevancia a preocupacgdo com a

obtencéo de lucro, sendo determinante considerar:
- 0 volume de vendas;

- 0s descontos obtidos e concedidos;

- 0 calculo de margens de lucro.

Na otimizacdo das vendas, deve ainda ter-se em consideracdo 0os armazenistas que
disponibilizam melhores condicbes de pagamento e de precos, a proximidade
geografica do fornecedor, a rapidez de entrega de encomendas e sua frequéncia ao
longo do dia e campanhas efectuadas por estas empresas. Quanto mais perto se
localizarem da farmécia, mais facilmente podem ser colmatadas falhas ao balcdo e
entregas urgentes de medicamentos. Importante também, é a penetracdo no mercado
desse mesmo fornecedor, dado que quanto mais areas e pontos de venda possuir,
maior a facilidade em arranjar e transportar medicamentos entre diferentes zonas do
pais, com melhoria na qualidade da entrega essencialmente quando se trata de

medicamentos de carater urgente.

A opcao por um fornecedor principal bem colocado no mercado permite ganhar
dimensdo como cliente, podendo usufruir de condigbes especiais de pagamento,
descontos financeiros, preferéncia no fornecimento de medicamentos esgotados
(designados como rateados), o que é fundamental para a viabilidade e bom
funcionamento da farméacia. Quanto maior expressao tiver o cliente, normalmente mais

regalias tem junto do fornecedor.

No campo da negociacdo com os fornecedores, é importante avaliar as propostas dos

fornecedores, equacionando-se também a possibilidade de aquisicdo direta aos
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laboratérios, assentando os prémios em bonificacdo, desconto comercial ou desconto
financeiro:

A bonificacdo consegue-se pela encomenda de determinada quantidade de produtos
ao preco normal, com contrapartida da oferta de determinada quantidade.

O desconto comercial incide diretamente sobre o preco, desde que a encomenda
satisfaca quantidade minimas definidas.

Em ambos os pontos referidos, o beneficio é obtido aquando da compra e a sua

realizacdo aquando da venda.

O desconto financeiro apenas se obtém no ato de pagamento da encomenda.
Normalmente tem varios patamares possiveis, em funcdo do prazo de pagamento,
sendo o “pagamento a pronto” o que atinge maior desconto. Este tipo de desconto,
pode também acontecer quando um cliente ou grupo atinge determinado volume de
vendas em determinado periodo definido (ex: mensal, trimestral, semestral ou anual).
Em alguns niveis de negdcio junto de um fornecedor habitual, pode ocorrer 0 acesso a

beneficios que resultam de um mix entre os trés tipos atras referidos.™

A optimizacdo de vendas também pressupfe, ainda que indiretamente, a reducédo e
controlo de custos fixos da farméacia. Entendam-se como custos fixos todos 0s que sao
associados as operacoes essenciais a farmacia como salarios, seguros, despesas de
manutencdo, entre outras. Estas devem ser controladas e registadas mensal e
anualmente, de modo a que possam ser comparados com periodos homélogos
anteriores. Esta pratica permite um maior controlo dos custos fixos, e sempre que
existam desvios aos mesmos que possam ser identificados e corrigidos

atempadamente™.

3. Realizacdo de protocolos

A realizacdo de protocolos com diversas entidades, empresas e outras organizagoes,
com descontos a proporcionar aos seus beneficiarios, como SAMS dos bancérios,
Sindicatos dos professores, funcionarios de determinadas empresas e organizagoes,
podem ser benéficos para a farmacia. Apesar das margens exigirem um controlo muito
apertado e aparentemente nao permitirem descontos, em casos particulares estes
podem ser concedidos, de forma calculada, permitindo ao operador aumentar a sua
rentabilidade por via do aumento exponencial das vendas. Naturalmente que estes
protocolos tém uma maior relevancia, quando firmados com instituicbes que

representam massas.
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A possibilidade das farmacias efetuarem descontos aos seus clientes apenas entrou
em vigor através do DL n.° 307/2007. Esta foi uma estratégia adotada recentemente
como aumento da concorréncia e que antes nunca tinha sido considerada como

estratégia comercial.

Dados relativos a estudos efetuados em farméacias que atribuem descontos aos seus
utentes, revelam que um nudmero significativo adotou esta pratica de modo
generalizado, sem existéncia prévia de protocolos, com o objetivo de fidelizar clientes.
Esta pratica apenas aumenta a concorréncia e obriga a justamento de precos entre as
diferentes farmacias da mesma zona geografica, levando a uma acentuada

deteorizacdo da margem praticada apenas com beneficio para os consumidores™.

4. Realizacdo de consultas e rastreios periddicos na farmacia e em empresas

(nutricdo, podologia, aconselhamento farmacoterapéutico)

A realizacdo de rastreios em empresas ou espacos publicos tem, normalmente, uma
grande aceitacdo pelos utentes. Esta pode ser uma forma de dar a conhecer os
servicos farmacéuticos da farmacia que tem a iniciativa. Os rastreios podem abrir
caminho a novas oportunidades; podem levar a angariacdo de maior nimero de
clientes, bem como a sua fidelizacao e criar oportunidade de realizacdo de consultas
na farmacia. Estas consultas podem pressupor a contratacdo de outro profissional de
saude, como o nutricionista ou podologista, mas também pelos farmacéuticos desde

gue possuam formacédo adequada.

No contexto atual de crise, a subida de taxas moderadoras e de servicos de salde nos
hospitais publicos e centros de salde, cria uma nova oportunidade para 0s
farmacéuticos através das consultas de aconselhamento farmacoterapéutico. Os
utentes tém cada vez mais dificuldade em ir com regularidade ao médico, podendo em

muitos casos, optarem pela farmacia.

A avaliagdo de colesterol, glicémia, triglicéridos, acido urico, tensdo arterial entre
outros, é importante, estando na base de muitas patologias dos portugueses que
acorrem com frequéncia as farmacias. Considerando que os utentes vao com maior
frequéncia ao médico para ajuste de terapéutica e para a realizacdo de exames
regulares, podem fazer esse controlo na farmacia bem como o ajuste
farmacoterapéutico do regime feito pelo doente. Desta forma o doente pode continuar
a fazer a sua terapéutica de modo controlado, ultrapassando eventuais dificuldades
financeiras. O mesmo aconselhamento pode ser feito a utentes que recorram a

farméacia, mediante algumas alterag6es dos seus parametros bioquimicos sem que
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estes sejam de gravidade suficiente para que o doente seja obrigatoriamente

encaminhado para o médico.

A realizacdo de montras e campanhas apelativas e rotativas ao longo de todo o ano,
pode atrair clientes com maior frequéncia a farmacia, sobretudo se forem abrangidas
todas as patologias e faixas etarias. Fazer campanhas e rastreios semanais ou
mensais, com a devida informacao e preparacao prévia, pode ser uma estratégia bem
sucedida, fazendo rodar uma grande variedade de clientes ao longo do més, dando a

conhecer os servicos e produtos de farmacia.

5. Associacdo entre farmacias

A possibilidade das farmacias se associarem entre si, independentemente da sua
localizacdo geografica, pode ser benéfico no que respeita ao usufruto de bonificacdes,
descontos comerciais e/ou descontos financeiros, devido ao volume das encomendas
gque se podem efetuar. Estas encomendas podem ser feitas diretamente aos
laboratdrios pelo grupo, sem intermediarios, logo a precos mais baixos, e beneficiando
de descontos de volume. Com esta estratégia, as “associagbes de farmacias”,
esperam obter melhores descontos comerciais e bonificagbes em produtos nao
sujeitos a receita médica, essencialmente em produtos cosmeéticos, podendo mais
facilmente competir com o0s precos praticados nas parafarméacias de grandes

superficies comerciais.

6. Otimizacdo e gestdo de stocks

Ter o produto certo, no momento certo e na quantidade certa, é fundamental para a
dinAmica da farmécia. Estas carateristicas sdo fundamentais tanto para a satisfacéo
do cliente como para a gestdo financeira. A acumulacdo de produtos com baixa
rotacdo, condicionam a liquidez do neg6cio, podendo mesmo estrangula-lo, para além
de poder resultar na perda total do investimento por expirar o prazo de colocagéo no
mercado. Por outro lado, a falta de produtos na quantidade ou variedade necessaria,
resulta num mau atendimento ao cliente, podendo afasta-lo de vez. Por isso, a gestao

de stocks é também uma etapa fundamental para a viabilidade da farmacia.

7. Formacdo Continua dos Colaboradores

A formacéo dos colaboradores em areas especificas e relacionadas com a atividade,
incluindo os farmacéuticos, € um complemento da formagdo académica e uma
importante mais-valia para o sucesso do negocio. Formagéao em “técnicas de venda” e

“atendimento”, por exemplo, sdo &areas aprofundar e a ter em conta no dia a dia,
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procurando melhorar continuamente o desempenho comercial e otimizando o negécio,

mas considerando também a necessidade de bem servir os utentes.

O atendimento ao balcdo da farmacia, difere dos restantes negdcios pela delicada
situacdo em que muitos utentes procuram o seu farmacéutico e, mesmo nhas
abordagens de rotina, esta frequentemente em causa a saude e bem estar dos

utentes.

Considerando que a maioria dos utentes da farmacia sdo adultos, entre eles muitos
idosos que valorizam o atendimento cuidado por parte do farmacéutico, um bom
atendimento com o devido acolhimento e empatia com o utente, podem levar a sua
fidelizac@o, gerando mais valor para a farmacia. Quanto mais delicada € a saude do

utente, menos abdica do farmacéutico da sua confianca.

A formacéo especifica dos farmacéuticos, nomeadamente em areas como nutricao,
dermocosmética e seguimento farmacoterapéutico, constituir uma mais-valia para a
farméacia. Se por um lado esta formacdo exige um investimento em formacéo, por
contrapartida pode gerar um retorno apreciavel, pelo aconselhamento especializado
no ato de atendimento e dispensa de medicamentos ndo sujeitos a receita médica e
outros produtos mais adequados, sem necessidade de recurso a outro especialista por

parte do utente.

O seguimento farmacoterapéutico pode representar um investimento inicial superior,
mas dado o contexto atual do Servico Nacional de Saude em portugal, pode ser
gerador de oportunidades de negdécio para a farmacia, pois com o aumento das taxas
moderadoras em 2012, reduziram as assisténcias nas urgéncias e centros de saude.
Este dado é particularmente interessante, ha medida em que 0s utentes com mais
dificuldades financeiras deixam de poder ir ao médico com tal regularidade, e, em
casos de tratamentos de longa duragdo como ocorre nos casos de hipertensos e
diabéticos, o utente prefere pagar a totalidade do medicamento do que ir ao médico.
Assim, abre-se uma oportunidade para o farmacéutico, que apos identificacéo destes
casos, pode fazer um acompanhamento do utente na farmacia com medicdo de
parametros bioquimicos adequados e ajuste da terapéutica do doente. O farmacéutico
tem formacdo necessaria para desempenhar estas funcdes, que podem ser
melhorados e trabalhados em formagfes especificas. Este trabalho deve ser feito com
conhecimento prévio e em colaboragdo com o médico, de modo a que todo o processo

se centre fundamentalmente no bem estar e salde do utente.
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8. Maximizacdo dos servicos farmacéuticos como prestadores de servicos

A dispensa de medicamentos, a administracdo de vacinas de gripe e a prestacdo de
outros servicos designados por servicos farmacéuticos, constituem uma mais-valia
para os utentes e para a farmacia. E um meio de aproximacdo destes espacos de

salde a populacdo que procure estes servicos, constituindo ainda um meio de
rentabilizacéo dos servigos prestados.

A preparacgdo e elaboracdo de campanhas podem ser benéficas, na medida em que
sdo evidenciados os servicos farmacéuticos, dando-os a conhecer aos utentes e
promovendo a sua adesdo. A intervencdao do farmacéutico é importante no
aconselhamento dos utentes, nomeadamente quanto aos habitos alimentares e/ou
estilo de vida.

A rapidez e facilidade de acesso a estes servicos podem ser fatores preponderantes
para muitos utentes, tendo as campanhas como intuito, atrair mais clientes para a
farméacia mas também rentabilizar os produtos adquiridos para a realizacdo de testes.
Assim, é interessante apelar a participacdo dos representantes dessas marcas de
equipamento quer presencialmente, quer com o fornecimento de materiais que eles
considerem mais pertinente lancar. Como exemplo, a distribuicdo de medidores de
glicémia pelos utentes que deles precisem, cedidos a farmacia pelos laboratoérios, bem

como a cedéncia de material de apoio a realizac&o do rastreio para a farmacia.

As campanhas e rastreios realizados na farméacia contra o tabagismo, risco
cardiovascular e obesidade, sdo boas oportunidades para se escoarem determinados
produtos com margens de lucro superiores aos medicamentos e, simultaneamente,
fidelizar os utentes. Em resumo, habituar o utente a bons principios de prevencao, é
simultaneamente uma oportunidade de negdcio, como por exemplo, a realizacdo do
Check saude.

A crescente pratica de automedicagdo na sociedade portuguesa, muito devida ao
desenvolvimento de meios cientificos e tecnolégicos, pode constituir uma oportunidade
para a atividade farmacéutica. A abordagem e importancia do papel do farmacéutico
no aconselhamento e dispensa de medicamentos ao utente, constituindo um ato de
ligacdo e confianga, pode resultar numa mais valia para ambas as partes. O utente
aceita o farmacéutico como conselheiro para a sua saude, modelo cémodo e
acessivel, e por contrapartida a farmécia fideliza o cliente, maximizando os servigos

nela prestados.
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9. Adesdo a programas como as Farmacias Portuguesas

O programa “Farmacias Portuguesas”, pertencente a ANF (Associacdo Nacional de
Farmacias) constitui uma forma de fidelizacdo dos utentes a farméacias aderentes. O
programa tem por base a acumulacdo de pontos com as compras realizadas, sendo
gue os produtos que atribuem mais pontos sdo os cosméticos e medicamentos néao
sujeitos a receita médica, premiando também as visitas regulares a farmacia com a
atribuicdo de um ponto em qualquer compra superior a €3,00. Os pontos podem ser
rebatidos e trocados por servigcos farmacéuticos e/ou produtos de saude e bem estar,

identificados no catélogo respetivo.*

Existem também campanhas adicionais que premeiam quem compra determinado tipo
de produtos, normalmente os de aquisi¢cdo sazonal, com a atribuicdo de maior nimero
de pontos. Outros servicos importantes propostos por este programa, sdo a
comunicacdo que a farméacia pode fazer por email com os seus utentes e ainda, a
disponibilidade de publicacdes de salde que podem esclarecer e comunicar com 0S
utentes, relativamente a determinados produtos e patologias.

Este programa pode gerar lucro para as farmacias aderentes, sempre que o rebate de
pontos seja superior a sua atribuicdo num mesmo més. Se o valor for inferior pode
gerar prejuizo, tendo a farmacia que pagar uma compensacdo a ANF em funcéo das
diferencas obtidas entre atribuicdo e rebate de pontos. Assim, mais uma vez a
formacéo e informacdo adequada dos funcionarios ganha relevancia, dado que quanto
maior for o incentivo aos utentes em rebater os pontos do seu cartdo, maior sera o
ganho para a farmacia.

10. Postos moveis farmacéuticos

Os postos méveis farmacéuticos sao estabelecimentos que se encontram a cargo de
um farmacéutico e tém como finalidade a dispensa de medicamentos ao publico. O
posto tem que se localizar no mesmo municipio que a farmacia detentora do alvara,
mas desde que nao exista outro posto mével ou farmacia a menos de 2 quildmetros

em linha reta. Cada farmacia pode ter até quatro postos méveis farmacéuticos ** %,

Esta opcdo pode ser um complemento da atividade da farméacia e através de uma
estrutura de custos mais leve, ndo devendo obstar, no entanto, a um estudo de
viabilidade.
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Esta medida ter& particular interesse para farmacias que estejam situadas proximo de
zonas rurais com agregados populacionais com alguma expresséo, desprovidos deste
tipo de servicos e numa 6tica de rentabilidade a médio /longo prazo. As povoacgbes
rurais sdo ocupadas essencialmente por pessoas idosas, frequentemente com
dificuldades motoras, cujas familias se encontram a residir em grandes centros

urbanos ou em cidades nas proximidades.

E sabido que esta atividlade em meios rurais tem maiores dificuldades de
sustentabilidade, pelo reduzido volume de faturacdo, devido a fraca densidade
populacional e baixo consumo de produtos ndo medicamentosos geradores de
maiores margens, podendo nalguns casos ser mais viavel um posto moével por ter uma

estrutura de custos mais leve.

No seguinte grafico, constam dados relativos a distribuicdo de habitantes por
farmécias e postos méveis farmacéuticos no ano de 20112":

por farmécia e posto f: éutico mével

Valor(es) do(s) ano(s) 2011

41764

1. Regido Auténoma da Madeira (NUTS I)

2. Norte (NUTS 1) 4,047,0

3. Algarve (NUTS II)

4, Regido Autonoma dos Agoras (NUTS I)

S, Portugal

6. Continente (NUTS I)

7. Centro (NUTS II)

8. Alentsjo (NUTS 11)

0,0 8333 1.666,7 2.500,0 3.333,3 4.166,7 5.000,0
por farmacia e posto f: éutico mvel (Racio)

®2011

Fonte de Dados: INE - Estimativas Anuais da Populagio Residente
INE - Estatisticas das Farmacias
5 Fonte: PORDATA
Ultima actualizagéo: 2012-06-29 13:08:26

Fig. 7- Distribuicao de Habitantes por farmdacia e posto farmacéutico
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Como se pode verificar a partir do gréfico, farmacias situadas em zonas com menor
namero de habitantes por farmécia, como as zonas centro e alentejo, sdo
tendencialmente mais favorecidas que as restantes zonas do pais, pela associacdo de

um ou mais postos moveis®.

11. Entrega de medicamentos e sua associacdo a cuidados farmcéuticos ao

domicilio

Com a melhoria da acessibilidade a cuidados de saude, temos assistido ao aumento
da esperanca média de vida e, em consequéncia, ao aparecimento de novas doencas

incapacitantes nos idosos.

De um modo geral, as pessoas idosas residem em lares de acolhimento ou nas suas
préprias casas, seja nas grandes cidades ou em zonas rurais. Sobretudo quando
habitam em casa e tém alguma incapacidade, nomeadamente de locomocéo, podem
existir dificuldades na execucédo das rotinas diarias e de se deslocarem, pelo que a
entrega de medicamentos ao domicilio pode ser uma mais valia para a farmacia e para
0s utentes, com oportunidade de prestacdo de cuidados farmacéuticos a pessoas que
dela necessitem, como administracdo de vacinas. Este meio de dispensa de
medicamentos pode ainda ser realizado para todos os utentes que o desejem, por

indisponibilidade de se deslocarem ou apenas por comodidade.

Para que uma farmacia possa realizar a entrega de medicamentos ao domicilio, é
necessario o registo prévio na pagina do INFARMED para que seja licenciado o
servico, com clara identificacdo das areas ou zonas em que esse servico € prestado.
Este registo permite ainda que a farmacia conste na pagina desta entidade, estando
acessivel a eventuais clientes interessados no servico. O mesmo se encontra
disponivel para a realizagdo de vendas pela Internet, pressupondo entregas ao
domicilio. Os requisitos minimos de informagdo aos utentes na prestacdo destes
servigos sdo: formas de pagamento; tempo médio para entrega; precos dos servigos;
zona geografica que contempla esse servico e dados relativos a farmacia e seu

director técnico?.

O pedido de entrega de medicamentos ao domicilio pode ser feito através de correio
electrénico, fax ou telefone da farmécia, por qualguer utente, e o seu transporte feito
em condi¢des especiais previstas nas boas praticas de distribuicdo destes produtos. A

dispensa e entrega de medicamentos sujeitos a receita médica sdo abrangidas pelas
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mesmas condicbes legais de obrigatoriedade de apresentacdo do referido

documento?.

Esta modalidade pode representar uma oportunidade de negécio, caso se registem
encomendas suficientes que justifiquem os gastos com toda a burocracia inerente e
custos de transporte. De salientar que em meios com a populacdo mais envelhecida,
este servico pode ser uma mais valia para a populagdo e para a rentabilidade do

negocio.
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METRICAS E FORMAS PARA AFERIR A RENTABILIDADE DA FARMACIA

A perseguicdo dos resultados, passa pela eficacia de todas as func¢des de gestéo.

Ter métodos de controlo de faturacéo e gestdo de produtos é muito importante para
gualquer empresa. Permitem o controlo constante do negécio, a intervencao rapida,
minimizacdo de erros e a sua correcdo com adoc¢do de estratégias adequadas em
funcéo da situacéo.*?

A gestdo da farmécia inclui areas como recursos humanos, materiais e financeiros,
gue se encontram intimamente ligados. Esta disciplina torna-se complexa para uma s6
pessoa, mas tratando-se de uma empresa com varios colaboradores onde impere a

descentralizacéo e a delegacdo de competéncias, o sucesso é mais simples de obter.

Ainda assim, a delegacédo de competéncias constitui um risco se nao for devidamente
equacionada e controlada. Como tal, s6 deve ser exercida com colaboradores que
demonstrem as necessarias capacidades, dado que correponde a transferéncia de
autoridade e responsabilidade do lider, mas sem reduzir a responsabilidade de quem

esta no topo da hierarquia.

As empresas tendem a tornar-se obsoletas quando sao lideradas apenas por uma
pessoa, perdendo-se oportunidades de negdcio, e mesmo, podendo por em causa a
sua continuidade quando faltar o lider. A divergéncia e diversidade de opinides na
adocdo de estratégias, pode trazer proveitos ao negocio quando entendidas e

respeitadas, pelo desenvolvimento e envolvimento dos que nela participam.

A motivacao dos colaboradores deve ser fomentada pelo lider/gestor, estando também
associada a sua capacidade de comunicar, 0 que deve ser uma preocupacao
constante. Para além da boa relacdo entre a equipa, a motivacdo deve assentar em
praticas como a avaliagdo e valorizacdo de desempenho, valorizagdo do trabalho

realizado pelos colaboradores, sobretudo quando os objetivos sdo cumpridos.

A comunicagdo assume-se como 0 centro de todas as atividades na farmacia. Pelos
farmacéuticos e técnicos aquando do atendimento ao balcéo, entre os colaboradores e
0 seu superior hierarquico, ou com fornecedores aquando da negociacdo. Os
colaboradores devem adotar semelhantes atitudes no acolhimento e abordagem ao

utente, seja presencial ou por qualquer outro meio de comunicagao.

A comunicacao externa da farméacia para com os seus utentes pode ser feita com base

nos ja referidos merchandising e marketing. A adogcdo de um logétipo e imagem de
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marca assumem relevancia na comunicagdo, devendo constar sempre em cartas,
cartdes e outros tipos de comunigéo institucional.

O aumento da concorréncia levou ao acréscimo da utilizacéo de técnicas de marketing
e merchandising que até agora ndo se verificavam nas farmécias portuguesas. O
merchandising esta associado ao marketing e envolve a participacao de distribuidores
e laboratérios, onde sao concebidas as imagens de marca dos produtos
comercializados. A selecdo dos produtos, a organizacdo e colocacdo em lineares,
pode ser feito em conjunto com os promotores de marcas e a propria farmacia, de
modo a tornar um produto mais apelativo.
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A FARMACIA E O UTENTE

Foi realizado um inquérito a 267 pessoas com a finalidade de aferir as suas
preferéncias e relagcdo com a farméacia, bem como os seus habitos de consumo e

motivacdes na ida a farméacia.

Foram inquiridos maioritariamente individuos inseridos na faixa etaria dos 18 aos 30
anos, com escolaridade predominantemente superior, correspondendo a cerca de 70%
do total de inquiridos. A faixa etaria dos 30 aos 65 anos representou 28% dos
inquiridos, sendo que estes também correspondem a grande parte dos clientes da
farméacia, sendo esta uma limitacdo do estudo efetuado. Este estudo contemplou
pessoas residentes em grandes e pequenos centros urbanos, de modo a averiguar 0s
hébitos dos consumidores em todo o territério nacional. Considerando que apenas
13% dos inquiridos apresentava doencas cronicas, ndo se considera este um aspeto
preponderante nos resultados obtidos, dado que estes vdo com maior frequéncia a
farmacia, para obtencdo de medicamentos sujeitos a receita médica, devido as sua

condicdes de saude.

As motivacdes dos utentes na escolha antes de se dirigirem a farmacia sdo muito
variadas, determinando-se que a maioria apresenta como principal motivo a
proximidade geogréfica, seguida da preferéncia no atendimento e da fidelizacdo a
farmacia. O seguinte grafico é representativo das diferentes motivacdes dos utentes

na ida a farmacia, bem como da sua distribuicdo pelos inquiridos neste estudo.

Qual a razdo da sua perferéncia?

Proximidade geografica 180 67%

Proximidade geogr... Fidelizagdo & farmacia 23 0%
Fidelizagdo & far.. Perferéncia no atendimento M 15%
Beneficidrio de protocolo com a farmacia 1 4%

Perleréncia no al. Variedade na gama de produtos 1 %

Beneficidrio de p...

Variedade na gama...

Fig. 8 - Estudo das motivacoes dos utentes na escolha da farmacia
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As razbes de ida a farmécia sdo maioritariamente para aquisicdo de medicamentos,
guer seja por receita ou por opgao propria, sendo que apenas 4% dos inquiridos revela
ir a farmacia na procura de aconselhamento do seu farmacéutico. Este dado corrobora
com o referido anteriormente neste trabalho; o acesso a meios de comunicacdo e
informacdo cada vez mais sofisticados e atualizados, promovem a procura de
medicamentos pelos utentes sem base no aconselhamento médico ou farmacéutico.
Ainda assim, a maioria dos inquiridos desloca-se a farméacia para aquisicdo de
medicamentos por receita médica, correspondendo a cerca de 41% dos inquiridos. No
caso de duvida, 63% dos inquiridos revelou procurar o aconselhamento farmacéutico,
0 que revela que apesar deste desenvolvimento e aumento da pratica de
automedicacao, se mantém o aconselhamento do farmacéutico como mais valia nas
farméacias, mesmo que a aquisi¢cdo do produto ja venha determinada antes da entrada

na farméacia.

Relativamente a campanhas de salde e rastreios realizados nas farmacias, a maioria
dos utentes revelou ndo ter conhecimento da realizacdo dos mesmos, e 0s que
adquirem esse conhecimento ndo tém iniciativa de participar. Assim, torna-se num
desafio para as farmacias cativar os utentes mais jovens, considerando a maioria dos
individuos abrangidos por este inquérito, para a sua participacao e colaboracdo neste
tipo de acBes. A realizacdo de testes no ambito do check-salde nas farmacias revelou
ser insuficiente, dado que apenas 28% dos inquiridos ja terdo realizado algum tipo de
teste de colesterol, glicémia ou outros na sua farmacia. Este facto pode estar

relacionado com a faixa etaria maioritariamente abrangida no estudo.

Relativamente aos produtos disponiveis na farmacia que sejam alvo de maior procura
pelos consumidores, podem verificar-se todos os tipos de medicamentos, com maior
expressao para os medicamentos sujeitos a receita médica. Os produtos cosméticos e
de puericultura sédo alvo de pouca procura pelos consumidores, ainda assim, aguando
da aquisicdo destes, o aconselhamento farmacéutico € uma pratica comum. De um
modo geral, a preferéncia de consumo de produtos na farméacia pode ser analisada no

gréafico seguinte.
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Que tipo de produtos costuma adquirir na farmacia?
| Medicamentos Sujeitos a Receita Médica (MSRM)

Medicamentos N3o Sujeitos a Receita Médica (MNSRIM)
Produtos Cosmeéticos e de Higiene

Medicamentos Suje...

Medicamentos N&o ...

‘ Produtos de bébeé (higiene, papas, leite e acessdrios)
Produtos Cosmétic...

| Todo o tipo de medicamentos
Produtos de bébé ... l Todos os anteriores
Todos os anteriores _

Fig.9 - Preferéncia do consumo de produtos na farmacia

Cerca de 84% dos inquiridos, considera uma mais valia a aquisicdo de medicamentos
nao sujeitos a receita médica, bem como cosméticos e outros produtos de salde na
farméacia em detrimento da parafarmacia, bem como a preferéncia de atendimento

pelo farmacéutico como se pode verificar através dos seguintes dados:

— Parafarmacia [43]

Farmacia [224]

Fig. 10 Avalia¢ao da perferéncia na aquisicao de produtos
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Relativamente ao atendimento nas farmacias e nas parafarmacias, os utentes
continuam a preferir de forma expressiva as farmacias, como se verifica no seguinte

registo.

Sim, na farmacia sou atendido(a) por um profissional de salde credenciado

—Nio 1]

Nao
~E indiferente. [42] E indiferente.

1 credenciado [212) —

Fig.11 — Andlise da perferéncia de atendimento

Apesar do numero de questionarios usados ser reduzido, a sua interpretacao
demonstra alguma preferéncia dos utentes pela farmacia, seja pelo seu atendimento
credenciado quer pelos produtos que maioritariamente de dispensam neste espaco de
saudel. E de salientar que ndo sé os utentes com mais idade preferem a farmécia, o
gue se torna relevante e um aspeto positivo para as farmacias, considerando a

conjuntura atual.

Este estudo revelou ainda a baixa adesédo de utentes aos rastreios e campanhas que
sdo realizados nas farmacias, quer por desconhecimento ou por desinteresse nestes

servigcos como anteriormente foi mais amplamente referido.
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ANEXOS
Questionario: "O Utente e a Farmacia"

Questionario elaborado no ambito da elaboracédo da Tese de Mestrado Integrado em

Ciéncias Farmacéuticas.

Sexo *
e Masculino

e Feminino

Idade *

e 18-30anos
e 30-45anos
e 45-65anos

e 65 anos

Habilitacdes Literarias *

e 1°ciclo ensino basico
e 2°ciclo

e ensino secundario

e Licenciatura

e Mestrado

e Doutoramento

Local de Residéncia *

e Lisboa ou Porto
e Qutras cidades

e Vila ou Aldeia
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Profissao por area de actividade *

e Saude | (Médico, Farmacéutico, Enfermeiro)

e Saude Il (outros profissionais de saude)

e Economia e Gestdo

e Docentes

e Arquitectura, Design, Producdo Audiovisual, Cinema (Artes)
e Desporto

e Restauracao, Lojistas, Comerciais

e Engenharias (Informatica, Civil, Ambiente, outras)

e Agricultura, Pesca, Producdo Animal

e Estudantes

e Qutros

Portador de doenca crénica? *
e Sim

¢ Nao

Costuma ir sempre a mesma farmacia? *

e Sim

Qual a razdo da sua perferéncia? *

¢ Proximidade geografica

e Fidelizacdo a farmécia

e Perferéncia no atendimento

¢ Beneficiario de protocolo com a farmacia

e Variedade na gama de produtos
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Com que frequéncia costuma ir a farméacia? *

e 2 vezes porano

e 2 vezes por semestre
e 2 vezes por trimestre
e 2 vezes por més

e 2 vezes por semana

e Diariamente

Qual a razao que o leva a ir a farmacia? *

e Por receita médica
e Procura de aconselhamento farmacéutico
e Aquisicdo de medicamentos por op¢ao propria

e Todas as anteriores

Tem por hébito solicitar o aconselhamento farmacéutico? *

Tem conhecimento de campanhas, rastreios e consultas na farmacia? *
e Sim

e Nao

Tem por héabito participar nas acgdes anteriormente referidas? *
e Sim

e Nao
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Ja realizou testes de colesterol, triglicérios, glicémia e outros na farmacia? *
e Sim

e Nao

Que tipo de produtos costuma adquirir na farméacia? *

e Medicamentos Sujeitos a Receita Médica (MSRM)

e Medicamentos N&o Sujeitos a Receita Médica (MNSRM)
e Produtos Cosméticos e de Higiene

e Produtos de bébé (higiene, papas, leite e acessorios)

e Todo o tipo de medicamentos

e Todos os anteriores

Costuma recorrer ao aconselhamento do farmacéutico aquando da aquisicdo de

produtos cosméticos e outros? *
e Sim

e Nao

Na aquisicdo de medicamentos n&o sujeitos a receita médica e outros produtos

(cosméticos e outros) prefere: *

e Farméacia

e Parafarméacia

Considera uma mais valia o atendimento na farmacia em relagéo ao da parafarmacia?
¢ Sim, na farmécia sou atendido(a) por um profissional de salde credenciado
e Nao

e E indiferente.
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