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ROTEIRO PRATICO DE PLANEJAMENTO ESTRATEGICO PARA MICRO E
PEQUENAS EMPRESAS - CASO DA DISTRIBUIDORA MEDFARMACY
HOSPITALAR

Marisa Aratjo Clemente'
Kaline Di Pace Nunes®

RESUMO

O trabalho teve como objetivo apresentar um roteiro que auxilie aos gestores de micro e
pequenas empresas a utilizar o planejamento estratégico como uma ferramenta de gestao,
tendo como objeto do estudo a distribuidora de medicamentos Medfarmacy Hospitalar. O
roteiro proposto para a elaboracdo do planejamento estratégico na empresa foi o apresentado
por Terence (2002) em sua dissertacdo de mestrado, especificamente para micro e pequenas
empresas levando em consideracdo suas particularidades. O estudo visa também revisar a
literatura sobre o assunto assim como identificar junto aos gestores dificuldades que
encontraram para elaboracdo do planejamento. A pesquisa caracteriza-se como aplicada, em
relacdo a natureza, como qualitativa, em relacdo a abordagem do problema, como
exploratoria, em relagdo aos objetivos e como estudo de caso, em relagdo aos procedimentos
técnicos. Os gestores consideraram o estudo relevante para o crescimento da empresa, uma
vez que a visdo estratégica foi entendida e serd desenvolvida na empresa, tendo como base o
planejamento elaborado.

Palavras-chave: Planejamento estratégico. Micro e pequenas empresas. Gestores.

ABSTRACT

The study aimed to present a road map that helps managers to micro and small businesses use
strategic planning as a management tool, with the object of study drug distributor
Medfarmacy Hospital. The proposed roadmap for strategic planning at the company was
developed by Terence (2002) in your dissertation mastership, specifically for micro and small
enterprises taking into account their particularities. The study also aims to review the
literature on the subject and to identify together the managers that the difficulties encountered
in planning for development. The research is characterized as applied in relation to nature, as
qualitative approach in relation to the problem, as exploratory, in relation to the purposes and
as a case study in relation to the technical procedures. Managers considered the study as very
relevant for the growth of the company, once the strategic vision was understood and will be
developed in the company, based on the elaborate planning.

Keywords: Strategic Planning; Micro and Small Enterprises; Managers.
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1 INTRODUCAO

A relevancia das grandes empresas no ambiente empresarial ndo pode ser subestimada.
Diante delas as pequenas empresas parecem enfeiticadas por gigantes. No entanto, embora
sejam menos visiveis, sdo um componente vital de nossa economia. Segundo pesquisa feita
pelo Sebrae (Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas) em parceria com o
Dieese (Departamento Intersindical de Estatistica e Estudos Socioecondmicos) (2000; 2011),
o Brasil tem mais de 6 milhdes de micro e pequenas empresas, que totalizam 99% dos
negocios do pais. De acordo com Terence (2002), devido as crises econdmicas ocorridas nos
anos 70 e 80 o papel das pequenas empresas foi revisto e o interesse por elas aumentou, ndo
s6 no aspecto financeiro, mas também social.

“A medida que a pequena empresa cresce, sua tarefa gerencial se torna mais
complexa, e seus métodos gerenciais devem se tornar mais sofisticados” (JUSTIN; MOORE,;
PETTY, 1997, p. 419).

Com o crescimento a pequena empresa passa a enfrentar grandes tensdes,
principalmente em relacdio ao gerenciamento, caracterizado pelo estilo préprio do
empreendedor, que precisa dar espaco para uma abordagem profissional.

Durante os dltimos anos € recorrente a divulgacdo pela literatura popular de gestdo a
importancia do planejamento estratégico nas empresas como fator determinante de
sobrevivéncia no mercado e como ferramenta que proporciona o direcionamento correto para
atingir seus objetivos.

De acordo com Oliveira (2011) o planejamento € um processo desenvolvido pela
empresa para o alcance de uma situacao futura desejada, de um modo mais eficiente, eficaz e
efetivo, concentrando todos os esforcos e recursos para isso.

Segundo (JUSTIN; MOORE; PETTY, 1997) a maioria dos proprietdrios e gerentes de
pequenas empresas tem um plano, em alguma extensdao, mas a quantidade de planejamento
desenvolvido por eles € considerada muito menor do que o ideal. Além de ser pouco o
planejamento das pequenas empresas tende a se limitar a certas questdes do tipo: quantidade
de estoque a ser adquirida e compra de novos equipamentos.

“Circunstancias, especificas afetam o grau em que o planejamento formal € necessario,
mas a maioria dos negécios pode funcionar mais lucrativamente, aumentando seu
planejamento e tornando-o mais sistemético” (JUSTIN; MOORE; PETTY, 1997).

O planejamento estratégico € uma ferramenta essencial para o bom desenvolvimento
das empresas, e a medida que crescem as pequenas empresas necessitam desenvolver um

planejamento mais eficaz, tarefa que cabe aos gestores.



De acordo com Terence (2002) devido a algumas particularidades existentes na sua
gestdo, € que a pequena empresa apresenta dificuldades no processo de elaboragdo do
planejamento estratégico. Diante dessas dificuldades o problema da pesquisa se resume a
questdo: De que forma um roteiro pratico pode contribuir para a elaboraciao do
Planejamento Estratégico na micro empresa Medfarmacy Hospitalar?

Portanto, o objetivo do estudo € apresentar um roteiro pritico que ajude os gestores da
Medfarmacy Hospitalar a elaborar o Planejamento Estratégico.

Considerando que a Medfarmacy Hospitalar se encontra em processo de crescimento e
os gestores apresentam dificuldades em planejar estrategicamente o futuro da empresa, a
elaboracdo do planejamento estratégico traré efeitos positivos e vantagens competitivas a esse
processo.

Este artigo apresenta uma revisdo bibliografica sobre planejamento estratégico e
planejamento estratégico na pequena empresa, em seguida o roteiro prético para elaboragdo
do planejamento estratégico, a metodologia da pesquisa, a caracterizacdo da empresa, 0s

resultados da pesquisa e, por fim, as consideracdes finais.

2 FUNDAMENTACAO TEORICA
2.1 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

O Planejamento Estratégico pode ser conceituado como uma ferramenta largamente
utilizada pelas organizacOes, um instrumento administrativo relacionado diretamente as
estratégias empresariais que irdo sustentar o desenvolvimento da empresa. Essas estratégias
tém como finalidade avaliar corretamente o caminho que se deseja seguir, para que possa
atingir os objetivos organizacionais definidos.

O planejamento € um conceito antigo e bastante utilizado, que pode ser considerado
uma das tarefas mais importantes e complexas que o administrador pode executar. Na sua
definicdo o planejamento trata de um processo para realizar os objetivos e metas das
empresas, € envolve as escolhas que devem tomar e o caminho das agdes e decisdes a serem
realizadas para atingir seus interesses.

“O proposito do planejamento pode ser definido como o desenvolvimento de

processos, técnicas e atitudes administrativas, as quais proporcionam uma situacao vidvel de



avaliar as implicacdes futuras de decisOes presentes em funcdo dos objetivos empresariais”.
(OLIVEIRA, 2011, p. 5).

Utilizado de forma correta o planejamento estratégico pode proporcionar varios
beneficios, podendo ser capaz de incentivar a organizacdo a pensar sistematicamente € no
futuro. Também ajuda na interacdo entre os executivos das diferentes dreas fazendo com que
todos os setores trabalhem integrados, levando a empresa a definir melhor e em conjunto seus
objetivos e tracar metas para atingi-los, proporcionando padrdes de desempenho mais
assertivos, mais faceis de controlar e adotando acdes para correcdo em caso de resultados
insatisfatorios.

Além disso, o planejamento estratégico corresponde a um conjunto de providéncias
que foram criadas para que o executivo veja a melhor forma de realizar o que foi tracado para
que o futuro da organizacao seja diferente do seu passado de forma positiva. O planejamento
¢ considerado um processo continuo que é executado pela empresa, independe de ser
oficialmente planejado pelos administradores, sendo essa a razdo de algumas empresas nao
terem um processo de planejamento estruturado, mas, mesmo assim, apresentam algumas
acoes “planejadas”, pois o planejamento estd quase sempre implicito nas acdes futuras de
todas as organizagoes.

“O processo de planejar envolve um modo de pensar; e um salutar modo de pensar
envolve indagacgdes; e indagagdes envolvem questionamentos sobre o que fazer, como,
quando, quanto, para quem, por que, por quem e onde”. (OLIVEIRA, 2012, p.5).

Para Costa (2007, p. 17) “as mudancgas frequentes e inesperadas nas dreas econdmicas,
tecnoldgicas, politicas, sociais e mercadoldgicas tém levado os executivos a se envolver cada
vez mais com esse essencial recurso gerencial: o planejamento estratégico”. O administrador
tem como maior desafio a tarefa de prever e antecipar-se a essas mudangas, agindo assim essa
prevencdo como um diferencial competitivo.

O planejamento estratégico dentro das organizacdes ¢ um ponto fundamental de
reflex@o para que os gestores ajam de forma inteligente e lucrativa no mercado. Sendo esta

uma ferramenta essencial para o bom desenvolvimento das empresas.

2.2 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO NA PEQUENA EMPRESA

A maioria das teorias administrativas tende a uma andlise da aplicagcdo dos modelos
gerenciais somente em grandes empresas, esquecendo-se das particularidades que existem nas

empresas de pequeno porte.



Em relacdo as particularidades estruturais da pequena empresa o ponto mais citado
na literatura diz respeito a organizacdo da empresa como: administracio nao
profissional, informalidade nas relacdes, falta de recursos, falta de pessoal
qualificado, inadequacdo ou ndo utilizagdo de técnicas gerenciais, falta de
comprometimento dos funciondrios e consequentemente falta de planejamento.
(GODOY, 2009, p. 28).

Dentre as particularidades comportamentais as principais sao: a centralizacdo do poder
e o tempo que o empresario normalmente dedica a atividades cotidianas, esquecendo-se do
planejamento de atividades futuras.

Segundo Godoy (2009, p. 29):

Existem ainda algumas particularidades contextuais, que dizem respeito ao ambiente
externo no qual a empresa estd inserida e refletem no processo estratégico, embora
ndo possam ser controladas diretamente pelo empresario. Entram neste contexto: a
caréncia de informacdo sobre a evolu¢do do mercado e de seus produtos, dificuldade
de acesso a projetos de treinamento gerencial e dificuldade de acesso a programas de
financiamento para novos projetos.

Estas caracteristicas particulares das pequenas empresas levam os gestores a nao
aceitarem com bons olhos o planejamento estratégico como ferramenta de gestdo, pois diante
de uma realidade tao conturbada planejar torna-se uma tarefa dificil.

“Os gerentes de pequenas empresas podem sucumbir facilmente a “tirania do
urgente”. Uma vez que eles estdo ocupados em “apagar o fogo”, podem nunca conseguir
planejar” (JUSTIN; MOORE; PETTY, 1997, p. 426).

Para eles protelar o planejamento ajuda a ignord-lo, e esta atitude pode deixar a
empresa sem defesa diante de “ataques” inesperados no ambiente externo.

O pequeno empresario costuma administrar por intui¢do ou baseado em suas
experiéncias profissionais passadas, tendendo a tornar-se limitado, e deixando de lado a
necessidade de reflexdo e planejamento constantes.

Uma das principais razdes para que o planejamento estratégico nao seja utilizado na
pequena empresa € a falta de informac@o. No entanto muitas das informagdes necessarias sao
encontradas dentro da prépria empresa. Por isso mais do que falta de recursos existe falta de
atitude do pequeno empresério em buscar essas informagdes, demonstrando que eles ndo tém
consciéncia da importancia dessas informacdes para a formulacdo de uma estratégia
competitiva, que permita o crescimento da empresa.

Para Godoy (2009, p. 30) outro motivo que leva o pequeno empresdrio a ndo planejar
€ o receio de conhecer as fraquezas e defeitos da sua empresa. Realmente o planejamento
estratégico é um processo que requer tempo, habilidade, criatividade, mas auxilia o
empresdrio a detectar os problemas potenciais e antecipar-se a eles.

Justin; Moore & Petty (1997, p. 425) dizem que:



A compensac¢do do planejamento vem de diversas formas. Primeiro, o
proprio processo de considerar as questdes com que uma empresa se confronta e de
desenvolver um plano pode aprimorar sua produtividade. Segundo, durante um
periodo, as decisdes podem ser orientadas pelo plano, e os gerentes podem trabalhar
consistentemente em dire¢do a2 mesma meta. Além disso, a existéncia de um plano
fornece credibilidade junto a institui¢des financeiras, fornecedores e clientes.

As vantagens do planejamento estratégico para as pequenas empresas sao reais, uma
vez que assegura seu desenvolvimento, orienta nas decisdes a serem tomadas e aumenta sua
credibilidade junto a parceiros que sdo fundamentais ao seu crescimento.

Para Terence (2002) o planejamento estratégico nas pequenas empresas deve ser um
processo de continuo aprendizado, que leve os membros da organizacdo a aprenderem cada
vez mais sobre suas capacidades e limitacdes, sobre ameacas e oportunidades de seu ambiente
e sobre 0 proprio processo.

O desenvolvimento do planejamento estratégico nas pequenas empresas deve ser visto
como uma ferramenta simples que trard vantagens competitivas, aumento da produtividade e
possibilidades de novos negdcios.

De acordo com Terence (2002) € importante que os administradores das pequenas
empresas percebam que o planejamento estratégico ndo precisa ser caro, complexo,
quantitativo ou mesmo muito formal, podendo ser realizado em escala modesta com a
participacdo de funciondrios e concentrando-se apenas nos passos € nas necessidades que
interessam as suas organizacoes.

Para a pequena empresa € importante que haja uma maior reflexdo estratégica, que
leve o empresdrio a entender as mudangas ocorridas tanto no ambiente interno quanto no
ambiente externo da empresa e que o faca descobrir que mesmo pequenas mudancas podem
alterar completamente os resultados da organizagdo, e a utilizacio do planejamento

estratégico € de grande relevancia para o sucesso da pequena empresa.

2.3 ROTEIRO PRATICO PARA ELABORACAO DO PLANEJAMENTE
ESTRATEGICO EM PEQUENAS EMPRESAS

2.3.1 Apresentacao da técnica e conscientizaciao do pequeno empresario

Esta serd a etapa de preparacdo e apresentacdo da técnica para o pequeno empresario,

assim como, da avaliacdo da real necessidade e possibilidade de realizacdo do processo.
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Terence (2002) ressalta que a partir do momento em que 0 pequeno empresario se
conscientiza da importancia do planejamento estratégico e estd disposto a utilizar parte de seu

tempo nesta atividade, o roteiro prético pode ser aplicado.

2.3.1.1Visao Geral da Empresa

Corresponde ao estabelecimento da missao, visao e dos valores da empresa.

2.3.2.1 Estabelecimento da Missao

Para estabelecimento da missao deverao ser respondidas as seguintes questdes: Qual é
o negécio da empresa? Como estd a empresa atualmente? Onde a empresa estd? Onde quer
chegar? Quais sdo os clientes? Quais produtos/servigos oferece? Quais sdo as necessidades
dos clientes? Qual o diferencial em relacdo a concorréncia? Qual a imagem no mercado? Qual
a imagem perante os funciondrios?A partir das respostas o pequeno empresario podera definir

0 que € a empresa.

2.3.1.2 Estabelecimento dos Valores

Nessa etapa serdo estabelecidos os valores da empresa — o conjunto de crencas e
principios que conduzem as acdes e atividades da empresa. A defini¢do dos valores deve ser
realizada em conjunto com os dirigentes da empresa assim como os funciondrios envolvidos

no processo, e deve ser divulgada para toda a empresa.

2.3.1.3 Estabelecimento da Visio

A visdo deve mostrar “onde a empresa quer chegar”, deve deixar clara a direcdo a ser
seguida. A visao da empresa deve ser uma “frase de efeito” que motive os agentes internos e
cative os externos. Ela deve ser realista, pois, caso contrdrio, pode desmotivar os agentes da

organizacao.
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2.3.2 Diagnéstico Estratégico

Esta fase pode ser dividida em anélise do ambiente e determinacao dos fatores criticos
de sucesso. Terence (2002) diz que a pequena empresa encontra algumas dificuldades no
levantamento de informagdes necessdrias para o desenvolvimento da andlise ambiental, por
isso quanto mais informacdes forem levantadas, melhor serd a elaboragdo do planejamento
estratégico. Destaca ainda, que a andlise ambiental deve ser “realista, completa e impessoal”,

para que ndo ocorram problemas tanto no restante do processo quanto na sua implementagao.

2.3.2.1 Analise Externa

Leva em conta a economia, o mercado potencial de atuacdo, o mercado total e o setor.
A partir dai, pode-se levantar as oportunidades e ameacas. Através de jornais e revistas
especializadas na drea de atuacdo da empresa o dirigente pode conhecer melhor as tendéncias

econOmicas e definir melhor os diferentes cendrios do mercado que a empresa atua.

2.3.2.2 Analise Interna

Nesta etapa o empresario devera avaliar se a forma de atuag@o vigente estd trazendo os
resultados esperados, seus pontos fortes e fracos. A forma de atuacdo vigente reflete a
estratégia da empresa e sua andlise deve ser acerca da performance dos produtos, atuacdo no
mercado e desempenho financeiro.

A defini¢d@o dos pontos fortes e fracos deve considerar: as capacidades da empresa, 0s
diferenciais, os produtos, os funciondrios e a forca de venda, a situacdo financeira, o estoque,

o atendimento ao cliente, o processo produtivo, como também itens especificos da empresa.
2.3.2.3 Estabelecimento dos fatores criticos de sucesso

Esta etapa deve ser realizada apds a andlise interna e externa, pois o empresario terda
condic¢des de identificar as habilidades e os recursos relevantes para o sucesso da empresa no

seu ramo de atuag@o.

2.3.3 Elaboracao da Estratégia
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De acordo com Tiffany & Peterson (1998 citados em TERENCE, 2002), a estratégia
funcionard se integrar todos os aspectos do negdcio e for continua. Por isso, o empresario e a
equipe deverdo: questionar o que torna a sua empresa bem sucedida; observar os clientes e os
mercados, acompanhando seus desejos e suas necessidades; examinar a concorréncia € o que
estd acontecendo; esfor¢ar-se para manter uma vantagem competitiva e buscar continuamente

formas de alavancar sua competéncia essencial, ou seja, o que sua empresa faz melhor.

2.3.3.1 Identificacdo da Estratégia Atual

Nesta etapa o empresdrio deve identificar a estratégia atual da empresa, tendo como

base um levantamento das a¢des e decisdes tomadas anteriormente.

2.3.3.2 Escolha da Estratégia Futura

Sera identificada a futura estratégia da empresa. Pode-se tanto utilizar uma estratégia
pronta, como criar uma propria. Independentemente da estratégia escolhida, o empresario
deve analisar exaustivamente as atividades realizadas anteriormente no processo de

planejamento.

2.3.4 Definicao dos Objetivos, Metas e Acoes

Apo6s a andlise das condi¢des ambientais e da escolha das estratégias, é que o pequeno
empresdrio deverd estar em melhores condi¢cdes para identificar os objetivos e metas, e
definir, a partir delas, quais acOes necessdrias para atingi-los. As metas e objetivos devem ser

claras e amplamente divulgadas para toda a organizagao.
2.3.4.1 Definicao dos Objetivos

Nesta etapa serdao definidos os objetivos da empresa. O prazo para realizacao deles ira
depender da dinadmica do setor de atuacdo da empresa. Segundo Terence (2002) os objetivos

devem ser “ambiciosos, abrangentes, realistas e concisos”.

2.3.4.2 Definicao das Metas
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Nesta etapa serdo definidas as metas da empresa, que podem ser estabelecidas por
produto e por um periodo de tempo determinado. Devem ser desenvolvidos procedimentos
para monitorar o cumprimento das metas estabelecidas e, caso necessario, a reformulagao

delas.

2.3.4.3 Elabora¢@o de um Plano de Acdes, Projetos, Investimentos, etc.

Nesta etapa o empresdrio e a equipe de planejamento devem identificar e detalhar
acoes, projetos, investimentos, entre outras necessidades, que fardao parte do plano para atingir

os objetivos propostos através da estratégia estabelecida.

2.3.5 Apresentacao do Plano para toda a Organizacao

Nesta etapa deverd ser feita a apresentacdo do plano estratégico para toda a empresa.
Serdo apresentados os objetivos e as metas, assim como, as estratégias que serdo utilizadas
para atingi-los. E fundamental que o plano seja apresentado de forma clara, concisa e vidvel,

destacando sempre a importancia do comprometimento dos funciondrios em sua execugao.

3 METODOLOGIA DA PESQUISA

O roteiro para elaboracdo do planejamento estratégico em pequenas empresas que serad
apresentado neste trabalho e proposto para os gestores da empresa Medfarmacy Hospitalar,
foi desenvolvido por Terence (2002) a partir da revisao bibliografica que tratou das
caracteristicas do planejamento estratégico, das pequenas empresas e do planejamento
estratégico em pequenas empresas. O roteiro foi estruturado com base na sintese das
metodologias dos seguintes autores: Fischmam (1987), Oliveira (1991; 1998), Ceto & Peter
(1993), Bethlem (1998) e Thompson JR. &Strickland III (2000) compreendendo as atividades
de elaboracao do planejamento estratégico.

O roteiro pratico de Terence (2002) foi aplicado em trés empresas do setor metal
mecanico (industria) de Sdo Carlos — SP, sendo apresentado ao final propostas de ajustes para
0 mesmo.

O delineamento do estudo foi feito por pesquisa de campo, através de entrevistas

semiestruturadas com os gestores da empresa.
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O investigador na pesquisa de campo assume o papel de observador e explorador,
coletando diretamente os dados no local (campo) em que se deram ou surgiram os
fendmenos. O trabalho de campo se caracteriza pelo contato direto com o fendmeno
de estudo. (BARROS; LEHFELD 2007).

Segundo Trivinos (1987 citado em TERENCE, 2002) a entrevista semiestruturada é
um dos principais meios para o pesquisador coletar dados. Ela utiliza questionamentos
basicos, apoiados em teorias e questdes que interessem a pesquisa € a0 mesmo tempo, oferece
um amplo campo de interrogativas, a medida que vao surgindo questdes apds as respostas do
informante.

De acordo com suas caracteristicas, a pesquisa pode ser classificada (SILVA;
MENEZES, 2005):
¢ do ponto de vista de sua natureza, como aplicada;
¢ do ponto de vista da forma de abordagem do problema, como qualitativa;
¢ do ponto de vista dos seus objetivos, como exploratdria;

e do ponto de vista dos procedimentos técnicos, como estudo de caso.

Os pontos citados acima podem ser detalhados da seguinte forma: a pesquisa € de
natureza aplicada, pois o objetivo € gerar conhecimentos para a aplicacdo préatica e dirigidos a
solucdo de problemas especificos. Em relacdo a abordagem do problema a pesquisa ¢ de
carater qualitativo, por considerar que hd uma relacdo dindmica entre o mundo real e a
empresa por nao requerer o uso de métodos e técnicas estatisticas e por utilizar o ambiente
natural, ou seja, a empresa como fonte direta de coleta de dados sendo o pesquisador é o
instrumento-chave para a realiza¢do da pesquisa.

No que diz respeito aos objetivos, a pesquisa classifica-se como exploratério, visando
proporcionar maior familiaridade com o problema com vistas a tornd-lo explicito. Em relagao
aos procedimentos técnicos, a pesquisa € um estudo de caso, pois foi realizado em uma

empresa especifica, permitindo um conhecimento mais detalhado do assunto abordado.

4 CARACTERIZACAO DA EMPRESA

A Medfarmacy Hospitalar Ltda. surgiu em 2009, apds a ideia de parceria de dois
amigos Andre Palhano e Jean Farias, que tiveram trajetorias profissionais parecidas, pois
comegaram trabalhando em hospitais da cidade, ambos nos setores de farmacia e compras e
em seguida passaram a trabalhar como representantes de medicamentos. A sociedade surgiu

quando os dois perceberam uma lacuna existente no mercado, pois ouviam muitas
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reclamagdes em relacdo a demora das entregas, ao mau atendimento e a falta de diversificacao
dos produtos e sentiram a necessidade de uma empresa na cidade de Campina Grande — PB
que suprisse essa deficiéncia do mercado.

Juntando as experiéncias, conhecendo os produtos, os fornecedores e tendo um bom
relacionamento com clientes de toda a Paraiba, e com o grande incentivo deles, decidiram
abrir uma distribuidora de medicamentos, para atender a regido de Campina Grande
concorrendo com empresas de outros estados que estavam “invadindo” o mercado sem prestar
servicos de qualidade. Hoje a Medfarmacy Hospitalar tem clientes nas principais cidades do
estado da Paraiba e € tida como referéncia no mercado.

A empresa funciona em dois locais diferentes situados no bairro do Mirante (CG). Um
onde fica o escritério dos proprietarios, o setor de compras e uma parte do estoque, e outro
que foi alugado recentemente para tentar suprir a necessidade de espaco para estoque, que €
hoje um grande problema enfrentado pela empresa.

A Medfarmacy tem como fornecedores algumas das principais empresas de grande
porte do mercado como por exemplo: FreseniusKabi (CE), Laboratério Farmace (CE),
Laboratério Teuto (GO) e Novafarma (GO). A empresa € vista por esses fornecedores como
referéncia na drea de distribuicdo de medicamentos, por isso € alvo da competicdo acirrada
entre eles.

Portanto, a Medfarmacy Hospitalar € hoje uma empresa consolidada no mercado da
Paraiba, respeitada por seus clientes, fornecedores, concorrentes e colaboradores, por prestar

servicos de qualidade e diferenciado.

4.1 ESTRUTURA ORGANIZACIONAL

Para o desenvolvimento de suas atividades a empresa conta hoje com a seguinte
estrutura organizacional: dois sdcios, dois motoristas, um comprador, dois vendedores, dois
estoquistas e uma farmacéutica. Conta ainda com mais quatro vendedores autdbnomos. Em
servicos terceirizados a empresa conta com: uma contadora, o servico de limpeza,

transportadora e empresa coletora de materiais vencidos.

5 ROTEIRO PRATICO PARA ELABORACAO DO PLANEJAMENTO
ESTRATEGICO
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5.1 APRESENTACAO DA TECNICA E CONSCIENTIZACAO DO PEQUENO
EMPRESARIO

Foram apresentados aos proprietarios os conceitos acerca do assunto para que eles
pudessem entender melhor o processo de planejamento estratégico. O Sr. Jean Farias que é
formado em Administracdo de Empresa, confessou lembrar pouco sobre os conceitos
apresentados e o Sr. André Palhano nao conhecia. Conscientes de que a Medfarmacy como
microempresa apresenta caracteristicas particulares como informalidade dos processos,
centralizacdo do poder. Os empresarios demonstraram interesse em entender a ferramenta

proposta e desenvolvé-la na empresa.

5.2 VISAO GERAL DA EMPRESA

Com base nas respostas das perguntas apresentadas no roteiro a missao proposta para a
Medfarmacy Hospitalar foi:

“Ser uma empresa comprometida com a satisfacdo dos nossos clientes, atendendo
com maior rapidez de entrega, produtos de qualidade e precos competitivos”.

Para estabelecer os valores da empresa os empresdrios levantaram os pontos que
consideram mais relevantes em seu relacionamento com clientes, fornecedores, funcionarios e
concorrentes. Os principais valores sdo:

Etica, responsabilidade, pontualidade, qualidade, disciplina, honestidade e respeito.

Para o desenvolvimento da visdao (onde a empresa quer chegar) os empresarios,
acharam interessante fazer algumas reflexdes sobre o caminho percorrido.

Eles disseram que o principal objetivo para criacdo da empresa foi atender o cliente
com a maior rapidez possivel, pois toda a experiéncia que tinham lhes mostrou a caréncia de
uma boa logistica nesse mercado.

Hoje a empresa continua com essa proposta, sempre pensando em atender com
qualidade e agilidade na entrega, e um dos principais empecilhos para que a consigam
melhorar nesse ponto € a falta de espago para estoque. Os empresdrios pretendem seguir
desenvolvendo a logistica da empresa para continuar atendendo sempre pontualmente aos
pedidos, assim como querem também capacitar seus vendedores para que fidelizem os
clientes e conquistem novos. A partir destas reflexdes a visdao proposta foi:

"Ser reconhecida no mercado como uma distribuidora confidvel, pontual e segura,

que estd sempre presente quando o cliente precisa’.
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5.3 DIAGNOSTICO ESTRATEGICO

5.3.1 Analise Externa

Os empresarios consideram o mercado altamente competitivo, que sofre influéncia
principalmente no aspecto politico. Os principais clientes sdo instituicdes que dependem
diretamente do repasse de verbas do governo, por isso mudangas nesse cendrio influenciam
muito a empresa e seus concorrentes.

Um fato que os empresdrios acharam importante destacar foi que o que torna este
mercado ainda mais competitivo e de dificil atuagdo € a concorréncia desleal com os
laboratdrios, pois eles além de venderem os produtos para as distribuidoras também vendem
diretamente para os hospitais com pre¢os muito menores e impossiveis de serem cobertos.
Para tentar amenizar os prejuizos causados por essa concorréncia desleal a empresa tem
buscado parcerias com alguns dos laboratérios mais importantes do mercado conseguindo se
defender um pouco dessas préticas desleais.

A empresa atende a Hospitais publicos e privados e Secretarias de Satde. Conseguir
chegar até esses clientes nao ¢ tarefa facil devido aos Processos de Licitagdes que sdao muito
burocraticos e priorizam mais os precos baixos. Nessa hora entra a capacidade dos vendedores
da empresa de estarem atentos a esses processos € sempre buscando preparo para serem
competitivos. Mas o que tem ajudado principalmente a empresa na conquista e na fidelizagdo
dos clientes € a grande experiéncia dos proprietdrios tanto em vendas como em compras €
licitagdes além do 6timo relacionamento e do contato constante com todos os responsaveis
por estes setores nos Hospitais e Secretarias de Satide, priorizando sempre a pontualidade, e
apesar de ter clientes inadimplentes, muitas vezes devido a questdes politicas, a empresa nao
tem deixado de atendé-los da melhor forma possivel.

Apoés esta andlise dos fatores externos que influenciam diretamente a empresa os
empresarios constataram que a maior ameaga ao negdcio encontra-se nos concorrentes. A
concorréncia desleal dos laboratérios de medicamentos, que além de venderem para as
distribuidoras também vendem diretamente para os Hospitais, acaba causando grandes
preocupacgdes, pois eles podem vender os produtos com pre¢os muito menores que os da
empresa. Apesar de ja buscarem parcerias com alguns desses laboratérios garantindo fazer a
melhor distribui¢do possivel de seus produtos ainda existem muitos outros no mercado.
Algumas vezes para ndo perder o cliente nem seu lugar no mercado a empresa chega a baixar

os pregos, deixando de obter lucro, para poder competir com os laboratdrios.
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A principal oportunidade identificada pelos empresarios foi a grande necessidade dos
clientes de rapidez e pontualidade e nas entregas. Hoje a Medfarmacy Hospitalar ja €
conhecida no mercado local como uma empresa de bom atendimento e entrega ripida,
deixando os clientes muito satisfeitos e se destacando em relacdo aos concorrentes. O que
falta a Medfarmacy para aproveitar melhor esta oportunidade € dispor de uma maior estrutura
fisica, em local adequado, para melhor a organizacdo e controle do estoque, o que resultaria
em um melhor desenvolvimento da logistica da empresa, possibilitando o melhor atendimento

aos clientes e consequentemente o aumento dos lucros.

5.3.2 Analise Interna

Analisando a situacdo atual da empresa os proprietidrios consideraram que a
Medfarmacy passa por um momento de investimentos. Neste ano de 2012 foram adquiridos
uma motocicleta CG 125 para entregas de pequenos pedidos dentro da cidade, um caminhdo
para transportar pedidos maiores e mais distantes e um terreno de 1630m? para construcdo das
novas instalacdes da empresa.

Esses investimentos ndo causaram problemas no fluxo de caixa da empresa, pois a
moto foi adquirida através de um consorcio com parcelas muito pequenas. Para compra do
caminhdo conseguiram um empréstimo bancirio com 6timas taxas de juros e o terreno foi
fruto de um grande apoio que receberam da CINEP (Companhia de Desenvolvimento da
Paraiba) e por isso vao pagar um pre¢o muito abaixo do mercado.

Foi constatado que o maior problema no fluxo de caixa da empresa ocorreu durante
esse segundo semestre, devido a inadimpléncia de algumas prefeituras e alguns hospitais
particulares, o que fez diminuir a entrada de recursos na empresa e consequentemente uma
parada nas compras.

Alguns dos pontos que mais deixa a desejar hoje no andamento da empresa e que esta
dificultando seu crescimento segundo os proprietarios € o estoque. A falta de espago acaba
gerando certo descontrole da entrada e saida dos produtos, e os colaboradores que estdao
desempenhando esta fun¢ao ainda nio sdao devidamente preparados. O local de armazenagem
dos produtos hoje € adequado e de acordo com o que pede a Vigilancia Sanitaria, mas a falta
de espaco impede uma organiza¢ao maior, fazendo com que todos da empresa estejam sempre
em alerta na hora de preparar os pedidos para entrega.

Com o reconhecimento aumentando cada vez mais a empresa estd necessitando

contratar mais colaboradores para conseguir atender sempre bem os clientes, o que gera um
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aumento nas despesas, mas que acaba tendo retorno a medida que os colaboradores vao
conseguindo desenvolver suas funcdes e ajudar no crescimento.

Hoje os dois empresarios dividem as atividades administrativas da seguinte forma: o
Sr. André Palhano esta responsavel pelas areas de Recursos Humanos, Marketing e Logistica
e o Sr. Jean Farias responsdvel pelas dreas de Compras, Vendas e Financeiro. Eles concordam
que as decisdes sdo centralizadas neles, e que ainda ndo sentem muita confian¢a em nenhum
dos colaboradores para delegar tarefas, e isso dificulta muito, pois eles precisam estar sempre

presentes na empresa, dificultando o desenvolvimento da parte estratégica.

5.3.3 Pontos Fortes
Confianga da clientela; Credibilidade; € referéncia no mercado; Diversificacdo dos
medicamentos; Colaboradores satisfeitos; Processos informatizados € bom controle
financeiro; Frota propria; Bom relacionamento com clientes, concorrentes, fornecedores e
colaboradores; Conhecimento do mercado; Bom nivel de estoque; Pontualidade e
qualidade na entrega; Credibilidade junto a institui¢des financeiras, com boa margem de

crédito.

5.3.4 Pontos Fracos
Instalagdes fisicas; Controle do estoque; Diversificacdo dos produtos na parte de
material médico-hospitalar; Mao de obra pouco especializada; Poucos colaboradores; Os

empresarios desenvolvem muitas atividades operacionais; Inadimpléncia dos clientes.

5.3.5 Fatores Criticos de Sucesso

Os empresarios consideraram como fatores mais relevantes para o sucesso da empresa
no ramo de atuagdo: rapidez na entrega, qualidade no atendimento, conhecimento do mercado
(clientes, fornecedores e concorrentes), trabalho em equipe, bom reconhecimento e

COMpPromisso.

5.4 ELABORACAO DA ESTRATEGIA

5.4.1 Definicao da estratégia atual
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Os empresdrios definiram a estratégia atual da empresa assim: buscando crescimento
no mercado focando seus esfor¢os na qualidade dos servigos, principalmente na pontualidade

das entregas.
5.4.2 Definicao da estratégia futura

Ap6s uma andlise da visdo, valores, ameacas e oportunidades, pontos fortes e fracos e
dos fatores criticos de sucesso os empresdrios definiram a seguinte estratégia futura: investir
no crescimento da empresa (instalacdes, produtos, mdao de obra, capital) para manter a
imagem de referéncia junto aos nossos clientes, fornecedores e parceiros, aumentando as

vendas e lucro da empresa.
5.4.3 Objetivos, Metas e Acoes

Os empresdrios definiram os objetivos de forma realista de acordo com a atual situacdo da
empresa para que nio haja frustragdes, e desenvolveram metas e agdes para o alcance dos
objetivos, sempre pensando nas reais necessidades e capacidade de investimento que a

empresa possuli.

Final de 2013 Iniciar a construcdo das novas instalacdes da
empresa, no terreno que conseguiram com
apoio da CINEP, e deverd conter um galpdo
amplo para estoque, salas para os setores de
administracao, compras e vendas e garagem.

Final de 2012 e  Contratar dois vendedores e definir a 4rea de

inicio de 2013 atuacdo de todos. Investir em cursos de
capacitacdo e aperfeicoamento dos dois
colaboradores responsaveis pelo estoque, para
que haja mais organizacio e controle. Contratar
dois funciondrios para os setores de licitacdo e
cobrancas, para tirar essas atividades da

responsabilidade dos proprietdrios. Além disto,
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contratar outro colaborador para o setor de
entregas, que deve ter um perfil dinamico, agil
e estrategista.

Junho de 2013 Solicitar do comprador da empresa que faca
uma pesquisa no mercado sobre novos
fornecedores de material médico-hospitalar,
para aumentar as opg¢des de produtos, para ter
mais a oferecer aos nossos clientes.

De junho de 2013 Conscientizar os colaboradores sobre a

ainicio de 2014  importancia do cuidado na compra, manuseio e
transporte dos produtos evitando prejuizos com
desperdicios, assim como o cuidado com os
veiculos da empresa. Acabar com 0s custos
mensais de aluguel dos dois locais de
funcionamento da empresa, apés mudanga para

as novas instalacoes.

5 CONSIDERACOES FINAIS

A Medfarmacy Hospitalar € uma microempresa que vem crescendo em seu ramo de
atuacdo, através de muitos esforcos dos seus proprietdrios que hoje se encontram com uma
carga alta de atividades, sempre com muitas preocupacdes de curto prazo e extremamente
presos a realizacdo de atividades operacionais da empresa.

Este trabalho apresentou a relevancia que tem o planejamento estratégico para a gestao
de uma microempresa. Os empresdrios demonstraram grande aceitacao ao que foi proposto no
estudo e destacaram a importancia desse tempo de reflexdo e principalmente desse olhar para
o futuro da empresa por parte deles.

O roteiro mostrou-se eficiente, uma vez que, que serviu de apoio tanto para o
pesquisador como principalmente para os entrevistados, que disseram entender muito bem
todas as fases, € mesmo ndo conhecendo ou ndo recordando os conceitos apresentados, ndo

tiveram grandes dificuldades na elabora¢do do planejamento.
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Duas criticas podem ser feitas: a falta de aprofundamento na parte contdbil da
empresa, que ajudasse na reducdo de custos e na gestdo mais eficiente de caixa. Essa foi uma
op¢ao dos gestores da empresa, que preferiram focar mais nas estratégias relacionadas ao
mercado e a drea operacional, pois para eles faltava um foco maior nessas dreas, o que nao
acontecia muito na parte de gestdo financeira, e auséncia de outros colaboradores em algumas
fases do planejamento, também por opcao dos proprietarios.

O conselho dado aos gestores foi que na hora de apresentacdo do roteiro pratico de
planejamento estratégico para toda a organizacgao, seja aberto aos colaboradores o espacgo para
opinides, e caso necessdrio, que as modificacdes sejam feitas. Além disso, lembrar que o
planejamento deve ser continuo e que as estratégias, objetivos, metas e a¢des devem ser
revistas e mudadas de acordo com as necessidades da empresa.

Baseado no estudo realizado espera-se que os empresarios passem a dedicar mais
tempo do seu trabalho a administracao estratégica da empresa, delegando a parte operacional
e confiando nos seus colaboradores, sem deixar de estar ciente de tudo que acontece, e que
principalmente continuem com o planejamento estratégico, sempre se adaptando as mudangas

ocorridas no ambiente.
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