INTRODUCAO

O Brasil, apesar de estar entre as 12 maiores economias do mundo, ostenta
0 65° lugar na classificacdo do IDH (indice de Desenvolvimento Humano), atras de
Colémbia, Chile, Uruguai e Argentina, citando apenas os paises da América do Sul.
(A SAUDE NO BRASIL, 2004).

Um dos grandes problemas encontrados, no sistema de Saude Brasileiro, €
a deficiente aplicacao de recursos. Outro é a ma gestdo dos mesmos.

No Brasil, ndo ha uma relacéo direta entre qualidade na saude e recursos
investidos, dentre outros fatores, a gestdo pode distorcer os resultados obtidos na
saude da populacdo. Prova disso, mesmo sendo o investimento Brasileiro em saude
na ordem de 6% do PIB (Produto Interno Bruto), os resultados do SUS (Sistema
Unico de Salde) estdo muito distantes dos indices obtidos no setor privado. (A
SAUDE NO BRASIL, 2004).

Neste ano de 2004 sera destinado, através do Orgcamento da Unido, R$ 29
bilhbes para custeio e investimento no ministério da saude, desta forma serdo
destinados R$ 165,71 por habitante por ano, ou seja, R$ 13,80 por més ou ainda R$
0,46/dia para cada cidaddo. (A SAUDE NO BRASIL, 2004).

Comparado ao orcamento de 2003, houve um crescimento aproximado de
26% nos investimentos em saude, porém ainda néo suficiente se considerarmos que
a saude publica do pais esta caética. (A SAUDE NO BRASIL, 2004).

Outro agravante da situacado da saude no Brasil, além das questbes sobre
investimento, é o0 acesso da populacao aos medicamentos.

Os medicamentos constituem um dos itens de maior gasto na renda familiar
e gastos publicos, além de ser um dos mais importantes instrumentos no suporte as
acoes de saude, sem 0s quais 0s sistemas de saude tornar-se-iam inviaveis.

Segundo a Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitaria (ANVISA), existem 823
industrias farmacéuticas no Brasil. Sendo que estas abastecem o mercado

farmacéutico Brasileiro.



O faturamento da industria farmacéutica no Brasil, conforme dados do IBGE
(Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica), site www.ibge.gov.br, situa-se na
faixa de R$ 16 bilhdes de reais ao ano. Sendo considerado um dos segmentos mais
rentaveis da economia nacional.

O Setor Farmacéutico do Brasil é composto por Industrias farmacéuticas e
prestadores de servigos, tais como: empresas de medicina de grupo, hospitais,
clinicas e distribuidoras.

Neste contexto, existem no pais cerca de 1.500 atacadistas e distribuidoras
de medicamentos farmaco-hospitalares, conforme site www.grupemef.com.br, 2004.

A distribuicdo de medicamentos € um servico altamente especializado,
requerendo cuidados especiais ha armazenagem e no manuseio da carga. A maior
dificuldade logistica é o transporte de medicamentos, devido as precarias condi¢des
da malha rodovidria brasileira, gerando altos custos de manutencdo da frota e
consequente acréscimo nos custos com frete. Importante também, é a constatacao
de que ha uma caréncia significativa de transportadoras que sigam os padrdes,
procedimentos e normas exigidos pelos 6érgdos reguladores no transporte de
medicamentos.

O prazo médio de entrega dos atacadistas e distribuidoras as farmacias e
hospitais é de 36 horas. Muitas redes de farmacias e hospitais optam pela compra
de mercadorias do distribuidor em vez de fazé-lo diretamente da industria, tendo em
vista o elevado giro do estoque e a maior agilidade na entrega dos medicamentos.
Além disso, o distribuidor atacadista oferece condi¢cdes de fracionamento de
embalagens, 0 que atende as necessidades de cada cliente.

Dentro deste contexto, a consultoria desenvolvida pela equipe teve seu foco
de pesquisa voltado a um estudo de caso mercadolégico na empresa Pré-Diet
Farmacéutica Ltda.

A empresa Pré-Diet Farmacéutica Ltda € uma empresa comercial de médio
porte que atua no ramo farmacéutico como distribuidora de medicamentos farmaco-

hospitalares, no ano de 2003 obteve um faturamento de R$ 36 milhdes.



1 OBJETIVO GERAL

Desenvolver um Plano de Marketing para promover o crescimento em

faturamento da empresa Pr6-Diet Farmacéutica Ltda.

1.1 OBJETIVOS ESPECIFICOS

J Realizar um estudo mercadolégico sobre o consumo farmaco-
hospitalar, objetivando a identificacdo de novos nichos de mercado para atuacao da
empresa Pré-Diet Farmacéutica Ltda.

J Levantar dados de clientes e nao clientes, ndo atendidos pela industria
farmacéutica, objetivando a penetracdo neste nicho pela empresa Pré-Diet
Farmacéutica Ltda.

J Pesquisar linhas de produtos complementares que ampliem o mix de

produtos da empresa Pro-Diet Farmacéutica Ltda.



2 METODOLOGIA

A metodologia utilizada pela equipe consistiu em pesquisas exploratérias e
pesquisas descritivas.

Conforme Mattar (1996, p.80) “A pesquisa exploratéria visa prover o
pesquisador de um maior conhecimento sobre o tema ou problema de pesquisa em
perspectiva”.

A pesquisa exploratoria, de acordo com Mattar, engloba o levantamento de
dados em fontes secundarias, estudo de casos, levantamento de experiéncias e
observacao informal. Além disso, auxilia na determinagédo de varidveis relevantes a
serem consideradas na pesquisa e na formulacao dos objetivos.

Dentro deste contexto, a equipe utilizou dados secundarios obtidos junto a
Institutos de pesquisa iddneos, tais como, Associacdo Brasileira de Comércio
Farmacéutico, Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitaria (ANVISA), Instituto Brasileiro
de Geografia e Estatistica (IBGE), visando levantar dados a respeito do mercado
hospitalar.

Segundo Mattar, a pesquisa descritiva possui objetivos bem definidos que
direcionam para a solucao de problemas e avaliacao de alternativas para o Plano de
Acao. Desta forma, os métodos utilizados para a composicao da pesquisa descritiva
consistem em entrevistas pessoais, entrevistas por telefone, questionarios pelo
correio, questionarios pessoais e observacao.

A pesquisa qualitativa estruturada realizada junto a Pr6-Diet Farmacéutica
Ltda, consistiu na aplicacdo de questionarios a uma amostra escolhida por
conveniéncia de clientes e ndo-clientes, no qual o critério de selecdo baseou-se no
banco de dados da empresa.

Além disso, obteve-se junto aos gestores da organizacao informacbées com
base em entrevistas ndo estruturadas, com o intuito de avaliar o atual modelo de
gestdo mercadoldgico aplicado pela empresa. Para tanto, a equipe fez reunides

informais junto aos gestores da area Comercial da Pro-Diet Farmacéutica Ltda,



visando coletar informacbes referentes a projecao e ao histérico de vendas da
empresa.
Faz-se importante ressaltar que a analise dos resultados das pesquisas

realizadas foi obtida a partir da avaliagcdo do conteudo apresentado nas entrevistas.



3  FUNDAMENTACAO TEORICA

3.1 CONCEITOS DE MARKETING

3.1.1 Definicdo de Marketing

Marketing pode ser considerado um processo de planejamento, visando
atender as necessidades dindmicas e ilimitadas de diversos tipos de clientes, de
uma maneira mais eficiente e eficaz que seus concorrentes.

Segundo Kotler (1998, p.27) “Marketing é um processo social e gerencial
pelo qual individuos e grupos obtém o que necessitam e desejam através da
criacao, oferta e troca de produtos de valor com outros”.

Desta forma, muitas empresas perceberam uma real necessidade de ter sua
gestdo orientada para o mercado, agregando maior valor aos produtos por ela
oferecidos. Assim sendo, a orientacdo de mercado consiste no entendimento
mercadoldgico de uma organizagdo, no sentido de demonstrar as dificuldades
encontradas pelo gestor na criagéo e implementacao de estratégias mercadolégicas.

De acordo com a American Marketing Association, citado por Kotler (2000, p.
30) “Marketing é o processo de planejar e executar a concepcao, a determinacao de
preco (pricing), a promocao e a distribuicdo de idéias, bens e servicos para criar

negociagcdes que satisfacam metas individuais e organizacionais”.

3.1.2Mix de Marketing

Para Kotler (2000, p.37) “Mix de Marketing € o conjunto de ferramentas de
marketing que a empresa utiliza para perseguir seus objetivos de marketing no
mercado alvo”.

O mix de marketing é composto por quatro grandes grupos, 0s assim
chamados 4 P's : produto, preco, praca e promoc¢ao. Esses conceitos relacionam-se
respectivamente, com o beneficio que sera oferecido ao cliente, ou seja, o bem a ser

fabricado ou vendido ou ainda o servigo que sera prestado; a politica de prego a ser



adotada, definindo as margens de lucro para a empresa; a pulverizacao definindo-se
os canais de distribuicdo a serem utilizados e a comunicagéo, estabelecendo as
estratégias de publicidade, relagdes publicas, promog¢des, dentre outras.

Desta forma, os 4 P's consistem na forma pela qual a empresa direciona sua
intencdo de implementacao de uma estratégia competitiva, ou seja, tais conceitos
auxiliam a organizacdo a superar as exigéncias de mercado na manutencdo e
conquista de clientes.

A abordagem da definicdo do mix de produtos ressaltada no livro Varejo no
Brasil, é a seguinte:

(...) a definicdo do mix de produtos depende do diferencial competitivo que
a empresa pretende adotar. Uma selecdo adequada da linha de produtos
devera nao s6 conferir um aspecto de diferenciagdo e vantagem
competitiva, mas também estar consistente com as demais variaveis do mix

varejista, tais como localizacao, prego, promog¢ao, apresentacao e equipe de
vendas (Parente, 2000, p.183).

3.1.3Marketing de Servigos

As organizacdes necessitam criar estratégias competitivas sustentaveis, de
maneira a garantir sua permanéncia como lideres nos servicos prestados em seus
respectivos ramos de atividade.

Para o professor Marcos Kahtalian (2002, p.20), Colecdo Gestéo
Empresarial, “Servico € um desempenho, essencialmente intangivel, que nao resulta
na propriedade de algo. O servico pode ou ndo estar ligado a um produto fisico”.

De acordo com Cobra (2001, p.266) um servico deve ser entendido por suas
caracteristicas: inseparabilidade, variabilidade, intangibilidade e perecibilidade. A
inseparabilidade refere-se a interligacdo do consumidor e do produtor na prestacao
do servico, portanto ndo existe a possibilidade de estocar servicos, ja que 0 seu
consumo € instantaneo por parte do cliente. No que se refere a variabilidade
percebe-se que o servigo varia de acordo com o contexto em que esta inserido. Ja a
intangibilidade refere-se a inexisténcia de caracteristicas fisicas, ou seja, 0 servigo
nao € palpavel. Em termos de perecibilidade, existindo a disponibilidade do servico,

os gestores devem estimular o consumo por parte de seus clientes, através de uma



ampla divulgacédo e comunicacgéao efetiva.

O Marketing de Servigos auxilia a organizagéo a identificar as necessidades
de seus clientes, possibilitando o desenvolvimento de um servi¢o de qualidade, a um
preco adequado ao mercado, propiciando um servico atrativo, com elevado valor

agregado e busca continua da satisfacao do cliente.

3.1.4 Marketing de Relacionamento

O marketing de relacionamento, segundo Kotler (2000) tem por objetivo
estabelecer relacionamentos de longo prazo, a partir de um aspecto de ganha-ganha
com clientes, fornecedores, distribuidores, visando a concretizacao de parcerias e
fidelizagdo de seus negocios.

Desta forma, com o marketing de relacionamento é possivel que as
organizagdes estabelegam um soélido relacionamento com seus parceiros, de
maneira a facilitar a identificacdo de necessidades em termos de atualizagéo e
melhoria de produtos e/ ou servigos prestados.

Conforme Kotler (2000, p.35) “O resultado final do marketing de
relacionamento € a construcdo de um patriménio corporativo singular, denominado
rede de marketing”. Assim sendo, a rede de marketing visa o estabelecimento de
relacionamentos compensadores para a organizacao e as esferas que a ap6iam.

De acordo com Berry e Parasuraman (1995, p.162) “Quanto mais elevado o
nivel em que o marketing do relacionamento é praticado, mais elevada a potencial

recompensa’.

3.2 PLANO DE MARKETING

3.2.1 Definigéo de Plano de Marketing
A elaboracao de um plano de marketing requer que seja realizado um
planejamento prévio visando antecipar e articular as decisdes relativas a gestao,

reduzindo-se os eventuais erros derivados da consequente improvisagdo em nivel



de execucao.

O plano de marketing é o instrumento central para dirigir e coordenar 0s
esforcos de marketing, realizados pelas empresas preocupadas em melhorar seu
desempenho mercadologico.

De acordo com Las Casas (1999, p. 18) “Um plano de marketing estabelece
objetivos, metas e estratégias do composto de marketing em sintonia com o plano
estratégico geral da empresa”. Desta forma, conforme o autor, o plano de marketing
pode ser considerado a relagado existente entre o produto ofertado pela empresa e o
mercado a qual ela atende, de maneira a envolver toda a organizagdo no
cumprimento de seus objetivos e metas estabelecidos.

Para Kotler (2000, p.110) “O plano de marketing € um dos produtos mais
importantes do processo do marketing”. Desta forma, auxilia as organizacdes a criar
e implementar suas orientacées mercadoldgicas, tanto em um aspecto estratégico
quanto tatico e operacional.

A visdo do marketing para clientes atuais abordado no livro Servicos de

Marketing — Competindo através da qualidade, € a seguinte:

As empresas de servico podem aumentar sua fatia do mercado de trés
maneiras: atrair clientes novos, fazer mais negdcios com os clientes atuais
ou reduzir os atritos com os clientes. As companhias que dirigem os
recursos do marketing aos clientes atuais estdo voltados para duas dessas
trés possibilidades: aumentam as oportunidades de expandir seus
relacionamentos com os clientes e reduzem as chances de eles passarem
aos concorrentes (Berry e Parasuraman,1995, p.157).

3.2.2 Conteudo do Plano de Marketing
De acordo com Kotler (2000, p.111) os elementos que constituem o plano de
marketing baseiam-se em oito etapas:
1) Resumo executivo e sumario: contemplar um breve resumo das
principais metas e recomendacdes do plano proposto;
2) Situagdo atual de marketing: apresentar o histérico de vendas,

custos, lucros, mercado, concorrentes, distribuicio e macroambiente da
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empresa;

3) Andlise de oportunidades e questdes: identificar as principais
oportunidades, ameacas, forcas e fraquezas e informagdes relacionadas aos
produtos da empresa;

4) Objetivos: definir as metas financeiras e de marketing do plano
em relacdo a volume de vendas, participacao de mercado e lucros;

5) Estratégia de marketing: apresentar o rumo geral de marketing
que sera utilizado no desenvolvimento do plano, de maneira a elaborar uma
estratégia eficaz que alcance os objetivos estabelecidos.

6) Programas de acao: transformar os principios basicos da
estratégia em agdes concretas visando atingir os objetivos estabelecidos em
nivel de produto, preco, distribuicdo e comunicagao.

7) Demonstrativo de resultados projetados: quantificar todas as
acOes planejadas, de maneira a projetar os gastos que serdo efetuados na
execugado do plano de marketing, bem como os ganhos em termos de lucro
projetado.

8) Controles: realizar o monitoramento do plano de marketing, de
maneira a acompanhar a eficiéncia da estratégia implementada, além de garantir

a melhoria continua de seus processos.



11

4 A EMPRESA PRO-DIET FARMACEUTICA

A empresa Pro-Diet Farmacéutica Ltda foi fundada em 1989, por Armando
Pedro Tortelli e Roseli dos Passos Tortelli.

A matriz da empresa esta instalada em Curitiba, ocupando atualmente uma
area de aproximadamente 1800 metros quadrados no bairro Novo Mundo. Possui
duas filiais: uma em Vargem Grande Paulista, no Estado de Sao Paulo e outra em
Brasilia, no Distrito Federal.

A empresa atua no mercado de distribuicdo de medicamentos no segmento
publico e privado; obteve no ano de 2003 um faturamento de R$ 36 milhdes.

Atualmente, a empresa possui uma carteira de aproximadamente 514
clientes ativos no mercado privado hospitalar, com uma atuacgéo efetiva nos estados
do Parana e Santa Catarina. Por outro lado, nos estados do Rio Grande do Sul, Sao
Paulo, Minas Gerais, Brasilia e algumas regides do nordeste a atuacdo da empresa
restringe-se ao setor publico, através de licitagdes.

A Pro-Diet Farmacéutica Ltda incorpora no seu quadro de colaboradores 93
pessoas. Trabalha com um modelo de gestédo participativa, sendo uma organizagao
departamentalizada.

A visdo da empresa é: “Buscar a exceléncia na distribuicdo de
medicamentos, construindo uma empresa rentavel sob o aspecto financeiro, social e
de promoc¢ao humana, colocando o homem no centro de nossas atividades, fazendo
com que o trabalho seja um importante meio para realizacdo de todos”.

Sua missao é: “Distribuir medicamentos, nutricdo clinica e correlatos, com
ética e compromisso social”.

Os valores éticos da empresa, contextualizados em sua missao, sao
alicercados na filosofia do projeto de Economia de Comunhao.

A Pr6-Diet Farmacéutica Ltda participa ativamente do projeto denominado
Economia de Comunhao, o qual nasceu em 1991, com a fundadora do Movimento

dos Focolares, Chiaria Lubich. Este projeto, conforme anexo 1, tem a pretenséo de
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favorecer a concepgdo de um novo agir econémico, um novo modelo de gestédo
voltado a promogéao integral e solidaria do homem e da sociedade. Atualmente 900
empresas no mundo participam deste projeto, sendo que destas 91 estéo
localizadas no Brasil.

A Pré-Diet Farmacéutica Ltda é vista como um modelo de gestdo, sendo
analisada por diversos pesquisadores, doutorandos e mestrandos, no contexto do
projeto da Economia de Comunh&o.

Convidada pela fundadora do projeto Chiara Lubich, a Pré-Diet
Farmacéutica Ltda instalou sua filial em 1999 junto a outras cinco empresas em um
condominio empresarial chamado P6lo Espartaco, que foi o berco deste projeto tao
desafiador que é a Economia de Comunhao, tanto no aspecto financeiro, cultural
como estratégico.

O ponto fundamental da filosofia do projeto de Economia de Comunhéo € a
“cultura da partilha”, donde a Pré-Diet Farmacéutica Ltda disponibiliza parte de seus
lucros, os quais sao destinados mensalmente a um nucleo do projeto Economia de
Comunhao, sendo redistribuidos para cumprir sua responsabilidade social.

Um dos pressupostos deste projeto € a valorizagdo do ser humano. Os
gestores potencializam o talento dos colaboradores, bem como a criatividade e a
participagdo nas decisGes empresariais, baseados na filosofia de valores do projeto
da Economia de Comunh&o. A qualidade de vida e o clima organizacional também
sdo ressaltados.

Outro ponto relevante na filosofia da Economia de Comunh&o aplicado na
Pro-Diet Farmacéutica Ltda € um relacionamento com os steak holders,
principalmente com o0s concorrentes, onde segundo o0s gestores, procura-se
apresentar seus produtos e servicos, evitando enaltecer defeitos dos produtos e/ou
servigos dos concorrentes.

Esta filosofia condiciona um estreitamento nas relacbes com os parceiros de
negocios, que propiciam um fortalecimento na superacao das intempéries referentes

as variagdes de mercado.
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Mesmo atuando no mercado capitalista, onde varias empresas do segmento
de distribuicdo de medicamentos encontram dificuldades, que advém da pratica do
capitalismo ou da falta de ética empresarial nesse segmento, a Pré-Diet
Farmacéutica Ltda é um case de sucesso em virtude de gerir os seus negdcios com
justica social e com base na ética, alicercados na filosofia da Economia de
Comunhao. A prética da filosofia do projeto de Economia de Comunhao resultou um
crescimento e desenvolvimento significativo ao longo da histéria da Pré-Diet

Farmacéutica Ltda.
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5 DIAGNOSTICO EMPRESARIAL

5.1 ANALISE AMBIENTAL

5.1.1 Macroambiente

51.1.1 Ambiente Demografico

A forca macroambiental demografica € um fator de grande relevancia para o
setor farmacéutico, pois o aumento da expectativa de vida e o consequiente
envelhecimento da populacdo, a concentracdo populacional nas grandes cidades,
por vezes com baixo nivel de condi¢des sanitarias gerando doencas e epidemias,
leva a populacao a fazer maior uso de medicamentos.

Além disso, embora nos paises em desenvolvimento as taxas de natalidade
venham mantendo-se estaveis, as taxas de mortalidade infantil tem caido gracas ao
desenvolvimento das técnicas e procedimentos medicinais, equipamentos; isso inclui
a utilizacao de medicamentos modernos, mais eficientes e mais custosos tanto para
a populacdo quanto para as esferas governamentais.

Outro forte influenciador na forca macroambiental demografica do setor
farmacéutico € o desequilibrio dos padrbes regionais como moradia, acesso a
informacdo, educacao etc. Isso pode afetar o setor farmacéutico no que tange as

politicas e distribuicdo de produtos.

51.1.2 Ambiente Tecnolégico

A industria farmacéutica passa constantemente por grandes transformacdes
tecnoldgicas.

Nos dias atuais, abrem-se novas e excelentes perspectivas de crescimento e
mudancas qualitativas, com a ampliagdo do conhecimento da biotecnologia e da
biogenética.

O Brasil investe em atividades de pesquisa e desenvolvimento para a
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producdo de soros e vacinas que teve no passado um grande desenvolvimento
industrial farmacéutico, gerado por pesquisas orientadas ao combate de surtos
epidémicos, especialmente no eixo Rio/Sdo Paulo através do Instituto Butanta, da
Fundacao Oswaldo Cruz e do Instituto Vital Brasil.

Um campo de pesquisa e desenvolvimento que tem crescido muito nos
ultimos anos é o estudo de fitoterapéuticos, os laboratérios nacionais e
multinacionais tém investido em novas tecnologias, as quais ainda nao estado
totalmente disponibilizadas para o mercado consumidor, uma vez que, outro grande
desafio é proporcionar acessibilidade dos consumidores aos produtos, ou seja, € o
desafio de comercializagéo.

A tecnologia da informagédo também esta gerando uma grande influéncia no
segmento farmacéutico, pois agiliza todos os processos e esta provocando uma
mudanca nos modelos de negociacdo, como por exemplo, os leildes virtuais, e-

business, sites de pesquisa etc.

51.1.3 Ambiente Sociocultural

A populagéo brasileira ainda caminha com dificuldade no que diz respeito a
prevencao de doencas, haja vista que os métodos preventivos destas, como, por
exemplo, a boa alimentagdo, atividade fisica, qualidade de vida, ndo sédo prioridade
no dia a dia dos brasileiros. Esse comportarmento acontece em maior ou menor
intensidade, conforme o nivel de conhecimento ou acesso a informacdo da
populacéo.

Na maioria das vezes, os problemas de saude agravam-se para depois ir-se
em busca de tratamento médico-hospitalar, isso pode ocorrer por auto-medicacao, o
que acaba por "mascarar" a doenca, como também ocorre por ignorancia,
negligéncia, ou ainda por medo. Em virtude disso, o consumo de medicamentos
aumenta favorecendo o crescimento do mercado farmacéutico.

Por vezes é o proprio profissional da saude que influencia o consumidor de

farmacos o que deve ser utilizado.
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Devido a mudancgas nos padrdes socioculturais relativos a beleza e estética,
percebe-se uma tendéncia de aumento na utilizacdo dos centros cirurgicos
hospitalares e em clinicas de menor porte, pode-se afirmar que as novas tecnologias
nos tratamentos contribuem consideravelmente para isso. Desta forma, as cirurgias
estéticas e cirurgias de pequeno porte proporcionam um aumento significativo na

utilizagdo dos medicamentos e material de consumo hospitalar.

5.1.1.4 Ambiente Politico/Legal

O setor farmacéutico é extremamente sensivel com relagdo a mudangas no
ambiente politico/legal, tendo em vista que existe uma grande preocupacao
governamental voltada a administracdo da saude publica, que, por sua vez, encontra
junto a populacéo brasileira uma grande insatisfacéo.

Sabe-se, por exemplo, que 0s 6% do PIB (Produto Interno Bruto) destinados
a saude (orcamento 2004), mesmo representando um aumento real de 26% sobre o
orcamento de 2003, ndo serdo suficientes para resolver questoes elementares como
gestdo administrativa, abastecimento da rede publica, projetos de saneamento
basico, entre tantas outras prioridades. (A SAUDE NO BRASIL, 2004).

Uma das consequéncias da dificil distribuicdo dos recursos, consiste em um
forte lobby dos grandes laboratérios farmacéuticos junto aos érgaos governamentais;
outra é o uso do tema pelos préprios politicos com objetivos meramente eleitoreiros,
sem, no entanto, que nada disso leve a uma solucdo de curto prazo para 0S
problemas do setor.

A legislacao é extremamente limitadora para o setor, diminuindo com isso a
atratividade do mercado, mas, ao mesmo tempo, objetiva proteger o cidadao, uma
vez que produtos farmacéuticos sdo considerados de primeira necessidade.

Por outro lado, uma grande abertura ocorreu com a lei dos genéricos, o
resultado mais vantajoso ficou por conta da abertura dada a laboratérios de menor
porte e a novos laboratérios, amenizando, de certa forma, o modelo de concorréncia

oligopolista em que trabalha o setor farmacéutico.
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Como fator relevante no ambiente politico/legal, deve-se considerar também
a guerra fiscal entre os estados. Atualmente, as diferencas de impostos estaduais
obrigam as empresas que fazem parte da cadeia de valor do segmento
farmacéutico, como por exemplo as distribuidoras, a executarem verdadeiras

"ginasticas" comerciais para tornarem-se competitivas no mercado.

51.1.5 Ambiente Natural

A propria dimensao continental e as diferencgas climéaticas do pais favorecem
o setor farmacéutico de forma especial, pois as diferencas naturais mudam de regiao
para regido, por exemplo, o inverno do sul do pais propicia a propagacdo de
doencas caracteristicas da estacdo, como a gripe, diferentes das doencas
caracteristicas do verao nordestino como a desidratacao.

Outro fator relevante no ambiente natural que afeta diretamente o setor, € a
questdo dos crescentes niveis de poluicdo especialmente nos grandes centros
urbanos. Como consequéncia, hd o aumento do risco de doengas cuja causa € a
prépria poluicdo, ou a degradacdao do meio ambiente causada por ela, por exemplo,
a poluicdo do ar pode acarretar varias doencas respiratérias, a poluicdo da agua
pode gerar doencas gastrointestinais, etc. Sendo assim, hd um aumento no
consumo de medicamentos nestas regides.

Os recursos naturais do Brasil privilegiam o estudo da chamada "medicina
alternativa" gracas a suas reservas nativas. A flora brasileira ja é ha muito tempo
explorada e estudada por empresas estrangeiras, sem no entanto, ser totalmente
conhecida e desvendada pelos laboratérios e universidades brasileiras. Sabe-se
que existem patentes de produtos registradas em outros paises cujo insumo principal

existe originalmente no Brasil.

5.1.1.6 Ambiente Econdmico
Devido a ma distribuicdo de renda no pais e o problema de desenvolvimento

econbmico da atualidade, a populacao brasileira, em termos gerais, sem condi¢des
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para aquisicao de medicamentos, acaba utilizando o meio hospitalar como forma de
tratamento, muitas vezes para enfermidades simples, que poderiam perfeitamente
ser tratadas em domicilio com medicag¢do adequada.

Esse quadro econdmico afeta sobremaneira o equilibrio do setor
farmacéutico, pois, se por um lado o consumidor gera demanda de medicamentos,
por outro lado, hd uma caréncia de verbas para financiamento desta demanda por
parte dos hospitais. A maioria da populagédo utiliza os servicos do SUS (Sistema
Unico de Saude), sendo que este é o 6rgao publico que mais deve aos hospitais. O
problema é tao grave, que muitos hospitais publicos véem-se obrigados a reduzir o
namero de atendimentos ambulatoriais e de leitos por falta de suprimento de
medicamentos e materiais de consumo hospitalar, gerado pela divida que mantém
com os laboratérios, uma vez que sua maior fonte de receita €, por vezes, o repasse
de verbas do Ministério da Saude.

Mesmo ndo havendo problemas de demanda, o setor farmacéutico tem
importantes limitacdes em seu escopo produtivo, ja que grande parte dos insumos
sdo importados, quando ndo toda a féormula do medicamento, 0 que mantém,
principalmente, os fabricantes de medicamentos reféns dos humores econémicos
que afetam as taxas de cambio. Como estratégia para melhorar a rentabilidade, a

maior parte da industria farmacéutica opta pela venda em grande escala.

5.1.2Microambiente

5.1.2.1 Clientes

Atualmente, a empresa possui uma carteira de 514 clientes ativos no
mercado privado hospitalar, com uma atuacdo mais efetiva nos estados do Parana e
Santa Catarina.

Verificou-se na analise efetuada que a empresa Pr6-Diet Farmacéutica Ltda
disponibiliza aos seus clientes um atendimento diferenciado no call center, de modo

a atender cada cliente de forma personalizada, ou seja, pelo nome. Desta forma
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distingue-se de seus concorrentes que possuem um padrao de atendimento formal,
onde os clientes s&o identificados n&o pelo nome, mas, apenas por um codigo.
Assim sendo, a empresa Pro-Diet Farmacéutica Ltda tem seu valor
reconhecido pelos clientes, devido aos servigos prestados e a sua boa performance
na entrega dos produtos, o que lhe confere um bom indice de satisfacao junto aos
mesmos, de acordo com o recall recebido pelo call center, criando com isto, um

maior vinculo e um melhor resultado na fidelizacéo.

51.2.2 Relacionamento com o Poder Publico

A empresa Pro-Diet Farmacéutica Ltda tem um estreito relacionamento com
o Poder Publico, tanto na esfera Federal, Estadual, quanto na Municipal, sendo
reconhecida por estes como uma distribuidora que age de acordo com os padroes
legais e estruturais estabelecidos, os quais regulamentam o mercado onde a
empresa atua.

Além disso, a empresa é reconhecida pela Agéncia Nacional de Vigilancia
Sanitaria (ANVISA), Regional Parana, como sendo modelo de exceléncia no
armazenamento de medicamentos, inclusive por indicacdo da Agéncia Nacional de
Vigildncia Sanitaria (ANVISA), varios grupos universitarios do curso de farmécia
realizam visitas a Pré-Diet Farmacéutica Ltda, uma vez que ha interesse publico na
formacao de profissionais comprometidos com a qualidade.

A Pro6-Diet Farmacéutica Ltda devido ao reconhecimento pelos trabalhos
prestados a comunidade, recebeu em 2003, o Titulo de Consagracao Publica
Municipal, uma iniciativa da Prefeitura Municipal de Curitiba, que seleciona
empresas destacadas na area de Responsabilidade Social. De acordo com analise
efetuada, verifica-se que este prémio foi concedido a esta empresa, em virtude do
relacionamento que esta mantém com a comunidade como um todo e com o0 meio

politico e social.
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5.1.2.3 Fornecedores

Atualmente, a empresa conta com aproximadamente 70 fornecedores, entre
Industrias  Multinacionais e Nacionais, sendo que existe uma maior
representatividade de Industrias Nacionais, na ordem de 60% do total das vendas
efetuadas pela empresa Pré-Diet Farmacéutica Ltda.

O relacionamento da empresa com os fornecedores passa por questdes de
confiabilidade, ja que esta seleciona de forma criteriosa todos os seus parceiros
comerciais, em virtude de estar distribuindo produtos que envolvem a saude da
populacéo.

De acordo com a analise efetuada, os fornecedores reconhecem a empresa
Pr6-Diet Farmacéutica Ltda como uma importante distribuidora de seus produtos,
sendo considerada pelas industrias como um grande referencial enquanto
distribuidora, gragas a sua forte marca no mercado privado hospitalar.

Além disso, a empresa possui exclusividade na distribuicdo para o Parana
de uma linha de dietas enterais da marca Support, 0 que Ihe confere uma maior
competitividade.

Outro ponto relevante no diagnéstico realizado, sdo as estratégias de
vendas conjuntas efetuadas entre a empresa com alguns fornecedores, com o
objetivo de maximizar as vendas, propiciando assim o crescimento mercadolégico

de ambos.

51.24 Concorrentes

A empresa Pré-Diet Farmacéutica Ltda atua em um mercado onde o tipo de
concorréncia é pura, que ocorre quando produtos similares sdo oferecidos,
compradores e vendedores estdo familiarizados com os produtos, segundo definicao
de Churchill e Peter (2000 p.48). Além disso, o mercado competitivo em que a Pré-
Diet Farmacéutica Ltda atua diferencia-se pelo preco praticado e o servico prestado.
Desta forma, é grande a competitividade entre as empresas deste segmento, porém,

mesmo neste contexto, a empresa Pro-Diet Farmacéutica Ltda mantém um
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relacionamento satisfatério com seus concorrentes.

5.1.2.5 Recursos Humanos

Observa-se que um dos fatores chave para o sucesso de uma empresa de
servicos é sem duvida o desempenho dos funcionarios, desta forma, percebe-se a
importancia de se incentivar o bom atendimento, sob quaisquer circunstancias.
Outro ponto relevante é o grau de competéncias das equipes da empresa,
principalmente, em termos de criatividade na solugdo de problemas. Assim sendo, a
empresa para ter sucesso em mercados competitivos, deve ter pessoas de talento,
segundo Cobra.

A Pré-Diet Farmacéutica Ltda atualmente conta com um quadro de 93
colaboradores, investe em treinamento e desenvolvimento com o objetivo de
capacitagdo e melhoria continua. Neste ano, verificou-se que a empresa investira
em um programa de Coach para todos os colaboradores da empresa, visando a
retencdo de talentos e a obtencdo de melhores resultados em produtividade e
relacionamento interpessoal.

Em fungdo da propria visdo da empresa, conforme identificado no site

www.prodiet.com.br, 2004:

Buscar a exceléncia na distribuicdo de medicamentos, construindo uma
empresa rentavel sob o aspecto financeiro, social e de promogado humana,
colocando o homem no centro de nossas atividades, fazendo com que o
trabalho seja um importante meio para realizagdo de todos.

Verifica-se que existe um compromisso da empresa com a satisfacdo de
seus colaboradores. Isto € a visdo de alto nivel defendida e praticada pela diretoria
da empresa e funcionarios.

Desta forma, percebe-se que existe um clima organizacional favoravel

permitindo a organizacao atingir suas metas e alcancgar seus resultados.
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5.2 ANALISE SWOT

5.2.1 Oportunidades

A situacdo econbmico-social brasileira demonstra que a maioria da
populacdo ndo tem acesso aos medicamentos essenciais, nem mesmo os de uso
continuo. Apesar do Ministério da Saude priorizar suas agdes em atendimento a
atencao basica de saude, disponibilizando medicamentos, material de consumo
hospitalar e/ou recursos financeiros, elas ndo sao suficientes para atender a
demanda cada vez maior da populacdo. Assim sendo, ha a necessidade de utilizar
o0 meio hospitalar como forma de tratamento, muitas vezes para enfermidades
simples, que poderiam perfeitamente ser tratadas em domicilio com medicacao
adequada.

Desta forma, devido a essa conjuntura sécio-econdmico brasileira, o
mercado hospitalar percebe nisso uma oportunidade mercadolégica, ja que ha uma
alta demanda de pacientes utilizando o meio hospitalar.

A partir de um diagndstico mercadoldgico, verifica-se a oportunidade de
atender um nicho de mercado farmaco-hospitalar de pequena escala, objetivando
uma pulverizagdo na distribuicio de medicamentos e material de consumo

hospitalar, uma vez que, as industrias farmacéuticas nao priorizam este nicho.

5.2.2 Ameacas

No setor Farmacéutico existem fatores desfavoraveis que ameacam o seu
desenvolvimento. As alteracbes na legislacdo, por exemplo, trazem situacdes
adversas que geram custos para as empresas do setor, uma vez que toda a
mudanca exige investimento para a adaptagao.

Outro fator relevante, refere-se a comprometida situacdo financeira dos
hospitais no pais, principalmente, em virtude de uma gestao deficiente.

Ainda como ponto desfavoravel, existe a falta de tecnologia nacional, que

inviabiliza a disponibilidade imediata de insumos, uma vez que a maioria destes, por
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serem importados sao sensiveis a questdes de cambio e a legislacdo. Além disso, a
propria Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitaria (ANVISA) limita a compra de
determinados insumos, impondo cotas a industria farmacéutica, o que ocasiona um

numero consideravel de faltas de medicamentos no mercado nacional brasileiro.

5.2.3 Forcas

Dentre os pontos destacados na verificacao de forcas da empresa Pro-Diet
Farmacéutica Ltda, observa-se a preocupacao da empresa com a questdo social, ja
que participa de um projeto denominado “Economia de Comunhao”.

A Economia de Comunhdo é um projeto realizado por um grupo de
empresas em nivel mundial, cujo objetivo consiste em modificar a situacao de
desigualdade social nos paises subdesenvolvidos e em desenvolvimento a
erradicacao da pobreza. A filosofia dos valores presentes no projeto de Economia
de Comunhao € hoje um dos alicerces da empresa, pois uma gestdo baseada nesta
filosofia, proporciona uma cultura de transformacao, renovagéo e desenvolvimento
que confere a empresa uma caracteristica propria, baseada na ética e
relacionamento interpessoal de seus colaboradores, a qual tem trazido resultados
positivos ao longo dos anos.

Além disso, é também comprometida com o aspecto da Saude no cenario
nacional, sempre atenta a captar no mercado servicos e precos compativeis, que
agreguem valor aos medicamentos como qualidade, ética de comercializacdo e
atendimento especializado, proporcionando seguranca e confiabilidade.

Outra forca relevante a ser citada, sdo os profissionais de vendas
capacitados para apontar solucdes aos clientes, servico de telemarketing altamente
qualificado em atendimento, farmacéuticos disponiveis para orientar e controlar a
aquisicao de medicamentos e correlatos, como também nutricionistas para orientar
médicos e pacientes sobre a correta utilizacdo das dietas enterais.

Outro ponto relevante é a forte marca no mercado que a empresa Pro-Diet

Farmacéutica Ltda possui atualmente, sendo reconhecida pelos seus clientes e
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parceiros de nego6cios como uma distribuidora eticamente comprometida e

responsavel.

5.2.4 Fraquezas

Verifica-se, a partir da andlise efetuada, que com relacdo aos seus
concorrentes a empresa Pré-Diet Farmacéutica Ltda possui um baixo capital de giro
resultante de um ciclo financeiro longo, em funcdo de uma elevada inadimpléncia no
segmento em que atua.

Outro ponto diagnosticado como fraqueza refere-se ao sistema logistico de
distribuicdo dos medicamentos, que atualmente pode ser considerado deficitario,
haja vista que a empresa atualmente possui uma pequena frota prépria de veiculos.
Esta frota é responsavel pela distribuicdo em Curitiba e Regido Metropolitana. Desta
forma, a empresa necessita utilizar-se de transportadoras terceirizadas para realizar
a entrega de seus produtos nas demais regides. Esta dependéncia de
transportadoras terceirizadas nao favorece a politica de entrega que o mercado tem
como expectativa, podendo prejudicar a qualidade do servico prestado pela
empresa.

Observou-se que a empresa Pr6-Diet Farmacéutica Ltda possui um
departamento de marketing que atualmente est4d voltando para o suporte da

administracdo de vendas, com timidas estratégias mercadolégicas.

5.3 CONSIDERACOES DO DIAGNOSTICO

Em resumo, apesar de todos os problemas de mercado apresentados, a
empresa mantém boas perspectivas de crescimento, porém, faz-se necessario
primeiramente reestruturar os aspectos mercadolégicos levantados. Desta forma,
verifica-se a necessidade de implementacdo de um Plano de Marketing que

promova o crescimento de vendas da empresa Pro-Diet Farmacéutica Ltda.
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6 ANALISE DE RESULTADOS DA PESQUISA MERCADOLOGICA

A realizacado da pesquisa ocorreu entre os dias 20 de junho de 2004 e 20 de
julho de 2004.

Foi realizada uma pesquisa entre clientes e nao-clientes da Pro-Diet
Farmacéutica Ltda, sendo que a escolha dos entrevistados foi aleatéria.

O obijetivo principal desta pesquisa foi 0 de obter opinides sobre: quais sao
os principais critérios adotados para a escolha de fornecedores; se o fornecimento
de materiais de consumo hospitalar poderia ser feito pela Pr6-Diet Farmacéutica
Ltda; qual a percepcao do diferencial da Pr6-Diet Farmacéutica Ltda; qual o gasto
mensal com materiais de consumo hospitalar; quais os itens de material de consumo
mais utilizados; quais sdo os maiores problemas causados pelos fornecedores;

interesse em compras a vista.

A. Critério adotados para a escolha de fornecedores

J Para os entrevistados de maior porte, a maioria utiliza o critério seletivo
por duas principais variaveis que sao melhor preco e menor prazo de pagamento e
de entrega.

“Em forma de cotagdo com, no minimo, trés empresas, analisando preco
minimo, marca e também prazo de pagamento e entrega”. Cliente

“Véarios fornecedores com critério de avaliagdo, da-se maior importancia ao
preco, atendimento, prazo e por ultimo, agilidade na entrega”. Nao Cliente

J Para os entrevistados de pequeno porte o preco € importante, mas o
prazo de entrega € primordial, uma vez que, a maioria utiliza-se da politica de
estoque zero.

“Trabalhamos com bons fornecedores para podermos manter o estoque
minimo sempre muito proximo do minimo”. N&o cliente

“Utilizamos uma politica de compra diéria”. Cliente.
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J Os principais fornecedores para entrevistados de grande porte sdo os
laboratérios farmacéuticos, seguido de distribuidores, justificado pelo volume de
compras (maior).

J Os principais fornecedores para entrevistados de pequeno e médio

porte sdo os distribuidores, justificados pelo volume de compras (menor).

B. Condicbes para o fornecimento de materiais de consumo hospitalar
pela Pro-Diet Farmacéutica Ltda

J Dentre os entrevistados “clientes” houve uma unanimidade na resposta
positiva ha uma venda nao sé de produtos farmacéuticos, como também de material
de consumo hospitalar.

“Sim, todos os fornecedores que prezam por qualidade e atendimento serao
habilitados a nos fornecer”. Cliente

“Sim, se atender as expectativas de preco e prazo”. Cliente.

“Sim, atendendo as exigéncias de qualidade, preco e prazo de entrega”.

Cliente.

C. Qual a percepcao de diferencial da Pr6-Diet Farmacéutica Ltda

J A maioria dos clientes respondentes avaliam o atendimento e o
cumprimento do prazo de entrega da Pré-Diet Farmacéutica Ltda como seus pontos
positivos que a diferencia dos demais concorrentes.

“A Pré-Diet Farmacéutica Ltda tem um bom atendimento em relagdo a
entrega rapida e um bom prazo de pagamento”. Cliente.

“Pronta entrega, teleatendimento e atendimento pessoal, sdo os
diferenciais”. Cliente.

“Bom atendimento e agilidade na entrega”. Cliente
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D. Qual o gasto mensal com materiais de consumo hospitalar
J Nao houve respostas consistentes que tenham permitido uma

mensuragao segura deste valor.

E. Quais sao os maiores problemas causados pelos fornecedores

J A maioria tem problemas com o descumprimento do prazo de entrega
prometido pelos fornecedores, tanto de relacdo a produtos farmacéuticos, como a
prazo de entrega.

“Problema com prazo de entrega”. Cliente

“A falta de alguns itens e com alguns fornecedores o prazo de entrega dos
produtos que é longo e as vezes nao sao cumpridos”. Cliente.

J Outro ponto relevante foi a questao do prazo de pagamento curto e
produtos fora das especificacoes.

“Temos problemas de prazo para pagar porgue nosso maior movimento
(70%) € SUS, que sempre recebemos atrasado e fornecedores que deixam de

entregar produtos e produtos que nao vém como foram pedidos”. Cliente

F. Interesse em compras a vista

J Todos os respondentes tém interesse em realizar compras a vista,
mediante uma oferta interessante de prego.

“Normalmente sim”. Nao cliente

“Depende do consumo do item oferecido, mas interessa”. N&o cliente

6.1 RELATORIO DE PESQUISA COM CLIENTES

A pesquisa realizada pela equipe com clientes da Pr6-Diet Farmacéutica
Ltda foi elaborada com base em uma amostragem aleatéria da atual carteira de
clientes da empresa, verificando-se uma enorme variagdo, com relagéo ao porte das
clinicas \ hospitais pesquisados.

Percebe-se que a politica de compras adotada pela maioria dos clientes
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pesquisados, consiste em um sistema de cotacdo de precos, sendo os critérios de
escolha baseados no menor preco e no melhor prazo de entrega. Outro importante
dado levantado, é uma notéria insatisfagcdo dos clientes com relacao a quebra de
compromisso com prazo de entrega por parte dos fornecedores.

Faz-se importante ressaltar que um cenario econdémico - financeiro
comprometido é lugar comum neste segmento, o que reforca o cenario
macroecondmico abordado na andlise ambiental. Desta forma, este foi o ponto
crucial citado na pesquisa, abrindo espaco também para uma abordagem voltada
para questdes relacionadas ao prazo de entrega.

De acordo com a pesquisa realizada, percebe-se que a grande maioria dos
clientes pesquisados utilizam uma politica de compras aberta a varios fornecedores,
em outras palavras, ndo existe a exclusividade de atendimento de necessidades de
um unico fornecedor.

Além disso, no que se refere a percepcao de diferencial dos clientes em
relacdo a Pré-Diet Farmacéutica Ltda, verifica-se que grande parte das pesquisas
realizadas apontaram a rapidez na entrega como ponto chave do relacionamento da
empresa com seus clientes, seguido da flexibilidade em negociacbes, o que
possibilita a empresa praticar precos mais competitivos, na acirrada disputa de
mercado com seus concorrentes. A propdsito, faz-se importante ressaltar que o
concorrente mais citado pelos clientes durante a pesquisa foi a Cirargica Mafra.

A pesquisa realizada com os clientes da Pro-Diet Farmacéutica Ltda
demonstrou que a empresa dispée da oportunidade de torna-se um futuro
fornecedor de material de consumo para a maioria dos clientes abordados.

O resultado da pesquisa realizada demonstra que a maioria dos clientes
entrevistados mostraram-se interessados em ter a Pro-Diet Farmacéutica Ltda como
seus possivel fornecedor de materiais de consumo hospitalar.

Para os clientes, a disponibilidade de materiais de consumo hospitalar e
medicamentos em uma mesma distribuidora, conferem agilidade na entrega e

comodidade, ja que torna possivel a centralizacdo das compras em um Unico
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fornecedor.
Além disso percebe-se que a decisao da escolha pela Pré-Diet Farmacéutica
Ltda como distribuidora de material de consumo hospitalar provém da confiabilidade
e da qualidade dos servicos prestados na comercializacdo dos medicamentos.
Observou-se também na pesquisa realizada que os materiais de consumo
hospitalar mais citados foram: compressa de gaze, esparadrapo, seringas, agulhas,

scalpes, PVPI (Polivinil Pirrolidona), algodao, campo operatorio, luvas descartaveis.

6.2 RELATORIO DE PESQUISA COM NAO CLIENTES

A Pr6-Diet Farmacéutica Ltda atualmente atende poucas clinicas de médio e
pequeno porte, porém, apos o diagndstico realizado, verificou-se que este nicho é
interessante j& que ndo € atendido pela industria farmacéutica, isto devido ao
pequeno volume consumido neste mercado de clinicas.

O consumo de medicamentos e materiais de consumo neste segmento
depende do porte e também de diversos fatores, tais como: tipo de procedimento
realizado, especialidade da clinica, bem como numero de leitos.

Em virtude da grande oscilagdo de demanda de medicamentos e materiais
de consumo hospitalar, percebe-se que a politica de compras adotada pelas clinicas
€ variavel, ou seja, busca-se manter um estoque de ressuprimento com um giro
maximo de 2 dias.

Além disso, grande parte das clinicas entrevistadas trabalham com poucos
fornecedores, de maneira que a unanimidade realiza suas compras através de
distribuidores de medicamentos, em virtude da pequena escala de volume de
compras.

No que se refere aos itens comprados mensalmente, verifica-se que os
hospitais efetuam a aquisicdo de medicamentos e materiais de consumo, ja as
clinicas sem procedimentos cirdrgicos adquirem basicamente materiais de consumo.

De acordo com o porte e as caracteristicas dos servigos prestados por cada

clinica / hospital pesquisado, ndo se obteve respostas consistentes para compor um
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levantamento analitico sobre gasto mensal com medicamentos e produtos de
consumo.

Percebe-se que uma oferta especial de compra de medicamentos
condicionada ao pagamento a vista mostra-se como uma opcao favoravel para a
maioria dos clientes entrevistados. Sendo que, os critérios mais importantes por
parte dos clientes na escolha de um novo fornecedor de medicamentos e materiais
de consumo refere-se a pregco, prazo de entrega, qualidade de produtos e

atendimento diferenciado.
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7 CONCLUSAO DA PESQUISA E RECOMENDAGOES

Diante dos resultados obtidos na pesquisa realizada junto aos clientes,
verifica-se que a empresa Pro-Diet Farmacéutica Ltda podera buscar a
diversificacdo de sua linha e do segmento de mercado onde atua, objetivando o
crescimento de faturamento, tanto com novos produtos, quanto com novos nichos de
mercado.

De acordo com a pesquisa realizada, a empresa deve estabelecer um Plano
Mercadoldgico para atingir os resultados financeiros esperados com o aumento de
faturamento, através de trés estratégias possiveis:

Novos produtos e novos nichos: foi identificado uma oportunidade de
representacao de determinadas vacinas pela Pr6-Diet Farmacéutica Ltda;

Novos produtos e nicho de mercado atual: a empresa Pro-Diet Farmacéutica
Ltda, atualmente, ndo trabalha com a linha de materiais de consumo hospitalar,
assim sendo, a equipe verificou através dos questionarios de pesquisa e analise do
macroambiente, a oportunidade da empresa estar ampliando seu portfélio de
produtos junto aos atuais clientes;

Mesmos produtos e nicho de mercado atual: viabilizar a aquisicdo de
produtos por clientes inadimplentes, através de vendas a vista com vantagens de
descontos especiais.

Identificou-se que a estratégia mais viavel e que trard melhores resultados e
um menor dispéndio de investimentos financeiros para a empresa Pro-Diet
Farmacéutica Ltda, consiste no incremento de uma nova linha de produtos, materiais
de consumo hospitalar, de maneira a atender o nicho de mercado atual.

O Plano de Marketing a ser desenvolvido, abordara esta tematica, tendo em
vista que esta estratégia € a que trard melhores resultados num menor espaco de

tempo para Pr6-Diet Farmacéutica Ltda.
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8 PLANO DE MARKETING

8.1 SITUAGCAO ATUAL DE MARKETING

8.1.1 Situagédo do Mercado

O mercado farmacéutico brasileiro hoje estd estimado em U$
6.303.465.000,00, sendo que o segmento hospitalar representa cerca de 20% deste
montante, que gira em torno de U$1.254.748.000,00. O Estado do Parana tem uma
participacdo estimada neste mercado de 7%, em torno de U$87.832.360,00.
Conforme informagdes do Instituto de Pesquisa IMS Health, obtidas junto aos
gestores de industrias farmacéuticas lideres do mercado nacional.

Dentro do contexto do mercado Paranaense, existe a proporcionalidade de
demanda hospitalar de 70/30, ou seja, 70% dos gastos hospitalares sdo com
medicamentos, e 30 % com material de consumo. Desta forma a divisdo hospitalar
de material de consumo no Estado do Parana contempla uma demanda estimada
em U$ 26.349.708,00, e com base nestes dados pode-se estimar o potencial real
deste mercado.

O mercado de distribuicdo de material de consumo hospitalar considera
tanto o setor publico, como o setor privado. O setor privado contempla hospitais,
clinicas, laboratorios, empresas privadas entre outros, por ser muito abrangente o
objetivo estratégico sera focado em hospitais e clinicas visando atender os clientes
potenciais em volume, faturamento e numero de itens.

Importante destacar que o resultado apresentado na pesquisa denuncia a
tendéncia da mudanca do modelo de estocagem dos materiais de consumo
hospitalar, onde a maioria dos respondentes afirma que o estoque € préximo de
zero, o que significa que os estoques para pronta entrega nas distribuidoras tém que
estar maiores e mais completos.

Outra percepcado é a constante mudanca que ocorre na oferta de novas

linhas de produtos, as quais apresentam sempre o apelo de inovacao tecnoldgica,
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provocando a rapida obsoléncia dos produtos.

8.1.2 Situacédo do Mix de Produtos

Estimamos um numero inicial de 70 itens de materiais de consumo
hospitalar. Os produtos foram selecionados de acordo com dados da pesquisa de
mercado realizada junto aos clientes, e também com base nos produtos mais
utilizados pelo nicho escolhido para atuagdo na comercializacdo destes produtos.
Esta linha de produtos é considerada commodity e também de grande
competitividade entre distribuidores, o que pressupbe baixas margens de
rentabilidade.

No que se refere ao preco de venda, este foi estimado com base em uma
margem de 10% de lucro para a empresa, concomitantemente com 0s precos
praticados no mercado.

Com relacdo aos fornecedores, estes foram pré-selecionados considerando
0S precos mais competitivos e com a qualidade comprovada, ndo necessariamente

os fornecedores de referéncia desse mercado.

8.1.3 Situagdo Competitiva

Em andlise ao mercado concorrencial levando-se em consideracao 0s
atuantes no mercado de materiais de consumo hospitalar, os principais e potenciais
concorrentes da Pro-Diet Farmacéutica Ltda serdo a Dimaci, Cirurgica Mafra e
JoaoMed.

A Dimaci, atuante no mercado nacional ha mais de 10 anos, € uma
distribuidora especializada na venda de materiais de consumo hospitalar, tendo
como diferencial de mercado precos competitivos e um grande mix de produtos. Em
contrapartida, a sua comunicacao integrada dos canais de marketing é deficiente,
haja vista que ndo tem como prioridade estabelecer relacionamento com seus
clientes e parceiros de negdcio.

A Cirurgica Mafra, atuante no mercado de materiais de consumo hospitalar
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ha 8 anos, possui um diferencial competitivo com relagcao a pratica de precos baixos
na venda de seus produtos, aliado a estratégias de comercializacdo agressivas.
Além disso, disponibiliza em seu portfélio de produtos uma grande variedade de
materiais de consumo hospitalar.

A JoaoMed Comércio de Materiais Cirurgicos, participante no mercado
nacional ha mais de 15 anos, possui uma expressiva competitividade no mercado de
materiais de consumo hospitalar, baseada em uma pratica de compra de produtos
importados do continente asiatico, barateando os precos de venda no mercado.

Por ndo possuir frota propria de veiculos, a JodaoMed tem uma forte
dependéncia no transporte de suas mercadorias, tendo que contar com parcerias
firmadas junto a transportadoras terceirizadas, tornando isto um fator limitador para
a empresa. Um fator diagnosticado como deficiente neste concorrente é a falta de
uma comunicagdo efetiva entre os departamentos da empresa (endomarketing),
bem como a auséncia de um software de gestao eficiente que proporcione controles
e administracdo de forma integrada.

Faz-se importante ressaltar, que em geral, no setor farmacéutico, existe uma
industria da ilegalidade que esta inserida neste mercado, gerando uma concorréncia
desleal que promove o grande desafio a ser vencido com base na integridade e em

estratégias efetivas.

8.1.4 Fornecedores

A estratégia que podera gerar maior forca competitiva a Pro-Diet
Farmacéutica Ltda € a parceria e relacionamento com os fornecedores.

A aceitacdo pelo mercado comprador da nova oferta de produtos, depende
sinergeticamente dos beneficios e negociagcbes obtidas junto aos fornecedores, pois
estas parcerias objetivam a viabilizacao da venda de maneira mais eficiente, eficaz e
efetiva. Portanto, ndo basta o critério de qualidade, mas também as condicbes de
preco, prazos de pagamento e entrega, exclusividade em linhas de produtos,

atendimento, verbas para propaganda e promocgdes, acdes junto aos clientes,
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trabalho de padronizagdo nos hospitais e clinicas, treinamento das equipes de
vendas, bem como uma comunicacao integrada efetiva junto aos clientes, que séo
critérios importantes para selecao e escolha dos fornecedores.

A contrapartida oferecida pela Pr6-Diet Farmacéutica Ltda juntos a estes
fornecedores é uma carteira de clientes formada e fidelizada, expertise e estrutura.
Em termos numéricos, podemos projetar uma carteira de clientes com potencial de
faturamento anual de cerca de R$ 4.680.000,00 em material de consumo hospitalar,
baseado na estimativa de potencial de compras dos atuais clientes.

Esta proatividade da Pré-Diet Farmacéutica Ltda na busca por novas
parcerias deve priorizar os fornecedores dos quais a Pro-Diet Farmacéutica Ltda
podera ser representante exclusiva para o Estado do Parana, inicialmente, o que
proporciona uma evidente relacao duradoura e estratégica para ambos.

A &rea de Novos Negdcios em conjunto com a area de Compras, Marketing
e Vendas deverao apresentar sugestdes de fornecedores de materiais de consumo
hospitalar.

As fontes de informacbes para que estas areas possam corroborar com a
escolha dos melhores fornecedores sdo: pesquisa junto aos clientes e concorrentes,
feira de negdcios, veiculos de comunicagdes especializados (revistas, Internet, etc).
Apébs o levantamento das possiveis parcerias mais vantajosas e a identificacao do
interesse reciproco destas empresas, o envolvimento da alta diretoria e da
Presidéncia da Pro-Diet Farmacéutica Ltda para o fechamento de parcerias
estratégicas podera ser importante.

Verifica-se que a escolha dos fornecedores é estratégica na medida em que,
sem uma politica explicita e comprometida de “ganha-ganha” entre a Pré-Diet
Farmacéutica Ltda e seus fornecedores, a implantagdo de politicas de preco e
promocdes de vendas competitivos ficara limitada.

Isto se deve ao fato de que a Pro-Diet Farmacéutica Ltda é uma integrante
intermediaria, ou seja, um canal de distribuicdo dentro da cadeia distributiva e de

negécios Business to Business.
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8.1.5 Situacao da Distribuicao

O sistema de distribuicdo dos novos produtos a serem comercializados
seguira o mesmo fluxo de distribuicio dos medicamentos, para assegurar a
permanéncia da qualidade percebida pelos clientes no processo de entrega das
mercadorias.

Sabe-se que um sistema de distribuicdo eficaz é um fator importante da
estratégia competitiva de empresas varejistas como a Pré-Diet Farmacéutica Ltda,
podendo influenciar na lucratividade das empresas de modo significativo.

O sistema de fluxo logistico da Pro-Diet Farmacéutica Ltda inicia-se pela
analise no recebimento da mercadoria comprada do fornecedor, atestando a
conformidade do material, apds a validagdo a mercadoria deve ser armazenada em
ambiente adequado em termos de temperatura, ar, luz, ou seja, dentro das
condicoes exigidas pelo érgao fiscalizador Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitaria
(ANVISA).

Os produtos devem ser alocados em enderecos especificos que facilitem a
estocagem, bem como a separacdo do material com maior agilidade. Para garantia
da qualidade o material destinado a venda deve ter um rigoroso controle de
validade, podendo ser adotado o sistema PEPS com o objetivo de garantir um fluxo
de materiais eficiente e evitar problemas com vencimentos.

A saida dos produtos comercializados deve passar por um controle de
cédigo de barras, efetuando assim a baixa dos produtos.

A entrega dos produtos podera ser realizada através de veiculos proprios
para Curitiba e Regiao Metropolitana e transporte terceirizado selecionado através
de uma criteriosa selecao para demais regioes.

No que se refere ao prazo de entrega, a empresa podera adotar uma politica
de entrega para Curitiba e Regidao Metropolitana de até seis horas, quando o pedido
for efetuado até as quatorze horas do mesmo dia. Para demais regiées do Estado do
Parana, todos os pedidos solicitados até as dezoito horas deverao ser entregue em

um prazo até vinte e quatro horas.
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Visando a eficiéncia e a melhoria continua do processo logistico da
empresa, percebe-se a necessidade de desenvolver um trabalho de pds-venda junto
aos clientes, objetivando atingir a satisfacdo e o atendimento das necessidades

destes.

8.1.6 Situacdo do Macroambiente

Atualmente a situacdo macroambiental para o mercado de materiais de
consumo hospitalar tem demonstrado varios pontos positivos. A acessibilidade dos
produtos importados tem aumentado a concorréncia das empresas participantes,
gerando oportunidades para quem quer entrar neste mercado. As relagdes politicas
com os paises asiaticos influiram nesta questéo.

O aumento demografico, especialmente nos grandes centros metropolitanos
também sinaliza maior otimizacdo das estruturas clinico-hospitalares, exigindo
tratamento criterioso com relacdo a esterilizacdo e prevencdo contra doencgas
infecto-contagiosas.

Com relagcédo ao uso cada vez maior dos centros cirargicos, pode-se afirmar
gue as novas tecnologias nos tratamentos contribuem consideravelmente para isso.
Especialmente neste quesito as cirurgias estéticas e de cirurgia de pequeno porte
proporcionam um aumento significativo na utilizagdo do material de consumo
hospitalar, sendo também influenciados pelas condigcdes sbécio culturais da
populacédo relacionados a padrées de beleza e melhoria da qualidade de vida.
Embora seja relevante esclarecer que somente parte da populacdo economicamente

ativa e de classes sociais mais altas, tém acesso a estes beneficios.

8.1.7 Situagéo do Microambiente

Uma empresa que atua no mercado deve entender as forgas e fraquezas
que afetam significativamente os resultados da organizacdo, sendo assim, a Pré-
Diet Farmacéutica Ltda traz com clareza as forcas que proporcionam diferenciais

competitivos, como também os pontos a serem melhorados, que possam de alguma
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forma afetar o desempenho da empresa.

A andlise efetuada na empresa com relagdo as suas forgcas, nos permite
avaliar que a sua marca forte no mercado aliada a sua filosofia de valores oriunda do
projeto Economia de Comunhao, propicia um clima organizacional favoravel na
empresa, resultando em aumento de produtividade.

Outro ponto relevante analisado que facilitara a ampliacdo do mix de
produtos da empresa € a forca de vendas que a empresa possui atualmente, tendo
em vista que a equipe de vendas é altamente qualificada, tanto tecnicamente quanto
no aspecto comportamental, como por exemplo, relacionamento interpessoal, pré
atividade, disponibilidade e confiabilidade, etc.

Um ponto a ser melhorado trata-se do processo de distribuicdo atual da
empresa Pro-Diet Farmacéutica Ltda, tendo em vista a sua dependéncia de
transporte terceirizado que possibilita falhas na agilidade e no processo de entrega.

No Plano de Marketing foi proposto um projeto de terceirizacao de frota
exclusiva para garantir a distribuicdo com qualidade e proporcionar o sucesso de um

ponto crucial no segmento de varejo, que é a agilidade na entrega.

8.2 OBJETIVO

O objetivo do Plano de Marketing € promover um crescimento em
faturamento de 22% no periodo de até trés anos, desconsiderando a inflagdo do
periodo, através da comercializacdo de uma nova linha de produtos nao
farmacéuticos, materiais de consumo hospitalar, no atual nicho de atuacdo da

empresa Pré-Diet Farmacéutica Ltda.

8.3 ESTRATEGIA GENERICA DE CRESCIMENTO
Ampliar o portfélio de produtos da Pro-Diet Farmacéutica Ltda, através da
linha de materiais de consumo hospitalar, promovendo o crescimento de vendas e

do resultado financeiro / econémico da empresa.
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8.4 ESTRATEGIAS DE MARKETING

8.4.1 Mercado Alvo
As atuais clinicas e hospitais que fazem parte da carteira de clientes do Pré-

Diet Farmacéutica Ltda.

8.4.2 Posicionamento
Disponibilizar materiais de consumo hospitalar com eficacia e agilidade,
possibilitando aos clientes a centralizacdo das compras de medicamentos e

materiais de consumo hospitalar em um unico fornecedor.

8.4.3 Linhas de Produto

Comercializar materiais de consumo hospitalar, tais como: compressas de
gaze, esparadrapos, seringas, agulhas, PVPI, algodado, campo operatorio, luvas
descartaveis etc, conforme apéndice 3.

Os produtos a serem comercializados pela Pré-Diet Farmacéutica Ltda
foram selecionados tomando-se como base os precos médios praticados pelo
mercado, bem como a qualidade garantida dos produtos. Em outras palavras, os
materiais de consumo hospitalar que fardo parte do novo mix de produtos ndo serao
os produtos de referéncia deste mercado, mas linhas mais acessiveis que poderao

garantir uma maior competitividade para a empresa.

8.4.4 Estratégia de Promocao

8.4.4.1 Marketing Direto
Outra maneira de divulgacédo da nova linha de produtos podera ser na forma
de impressos, tais como, folders, mala direta personalizada de acordo com a

especialidade de cada clinica / hospital e promogdes via Internet.
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8.4.4.2 Propaganda

A Pré-Diet Farmacéutica Ltda atua em um segmento de mercado especifico
na area da saude, o que possibilita a divulgacao da nova linha de produtos através
de revistas direcionadas ao meio hospitalar, haja vista que as revistas possuem uma
menor perecibilidade. Além disso, a revista proporciona a divulgacao do institucional

da empresa reforgcando a marca, bem como a promocéao de toda a linha de produtos.

8.4.4.3 Marketing de Relacionamento

Desenvolver programas de fidelizacdo de vendas, objetivando conquistar
uma demanda de materiais de consumo hospitalar, daqueles clientes habituais na
compra de medicamentos. Esse programa de fidelizacdo podera ser vinculado a
uma premiacdo, de acordo com o atingimento do volume de vendas pré-

estabelecido pela empresa para os clientes selecionados.

8.4.4.4 Venda Pessoal

A venda pessoal conta com a participacdo de uma equipe de vendedores
que sao representantes comerciais da organizacao, com o objetivo primordial de
fornecer as informagdes necessdrias aos clientes, bem como trazer novas
informagdes do mercado a empresa no aprimoramento do servico e do processo de
distribuicdo. Desta forma, pode-se garantir um atendimento personalizado aos seus
clientes, imput de informagdes nos indicadores de desempenho e acima de tudo
garantia de um bom trabalho em aspectos qualitativos, no que diz respeito a
pontualidade, promessa de prazos e condi¢coes de preco / pagamento.

Atualmente, a forca de vendas da Pré-Diet Farmacéutica Ltda é formada por
17 representantes comerciais autbnomos. Estes sdo remunerados com base em
uma comissao de 2% sobre as vendas e um auxilio de custos de aproximadamente
R$ 300,00, de acordo com o potencial da area em que atuam. Também o call center
faz parte da forga de vendas, contando com um quadro de 10 atendentes, sendo sua

remuneracao fixa na faixa de R$ 650,00 mais premiacoes.
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Desta forma, a Pré-Diet Farmacéutica Ltda podera estar contando com a
mesma forca de vendas atual, direcionando-a tanto para a comercializacdo de
medicamentos quanto de materiais de consumo hospitalar junto aos clientes
potenciais. Essa forca de vendas devera ser treinada tanto pela Pré-Diet
Farmacéutica Ltda, como também pelos fornecedores, com o intuito de garantir o
conhecimento técnico necessario para a comercializagdo da nova linha, visando
presteza na orientacao sobre os produtos.

Objetivando incentivar a equipe de vendas a comercializar a nova linha de
produtos, a Pré-Diet Farmacéutica Lida poderda estar estipulando comissdes

diferenciadas e premiacdes por metas de vendas atingidas.

8.4.4.5 Promocéao de Vendas

A Pré-Diet Farmacéutica Ltda podera adotar uma politica de bonificagédo nas
vendas. Dentre as politicas que poderao ser utilizadas pela empresa, destacam-se:

J Desconto de bonificagdo em produto: na compra de um
determinado volume de material de consumo hospitalar, o cliente ganharad uma
porcentagem extra em forma de bdnus no mesmo item, ou ainda em produtos de
interesse da empresa Pré-Diet Farmacéutica Ltda.

J Desconto de bonificagcdo em produtos complementares: na compra
de um determinado volume de material de consumo hospitalar, o cliente recebe
como bonificagdo um outro item complementar.

Esta politica de bonificacdo tem por objetivo proporcionar um valor agregado
para o cliente, trazendo vantagens em custo na aquisicao de determinados produtos.
Como também podera trazer beneficios para a empresa, haja vista que a Pré-Diet

Farmacéutica Ltda podera estar otimizando o giro do seu estoque.

8.4.5 Estratégia de Distribuicao
O mercado do Estado do Parana foi escolhido para a atuagédo da nova linha

de produtos de material de consumo hospitalar, tendo em vista o potencial de
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demanda estimado neste mercado conforme analise da situagdo de mercado.
Inicialmente optou-se pela concentracdo geografica no Estado do Parana,
haja vista que possibilita ganhos no que se refere a redugdo dos custos fixos e
melhora no atendimento das necessidades dos clientes, com relacdo a agilidade da
entrega. Outro fator relevante na escolha da estratégia de distribuicdo, diz respeito
ao fator de concentracdo geografica, inibir a possivel instalacdo de novos

concorrentes na regiao.

8.4.6 Estratégia de Preco

A Pr6-Diet Farmacéutica Ltda tem sua estratégia de precos de vendas
sustentada na definicdo de objetivos de margens sobre venda, ou seja, no intuito de
alcancar niveis de rentabilidade desejados, a empresa toma como parametro de
utilizacdo a relacéo: [(preco de venda — preco de custo) / ( preco de venda)],
segundo Parente (2000). Desta forma, com um preco de venda em nivel de paridade
aos demais concorrentes, a Pré-Diet Farmacéutica Ltda conseguira entrar e manter-
se no mercado apostando em alternativas de diferenciacdo no que diz respeito ao
marketing mix: prestacdo de servigos diferenciados, atendimento personalizado,
descontos com base em uma negociacao a vista, prazos de pagamento, linhas de
produto, desconto por volume, dentre outros.

Faz-se importante ressaltar que a empresa busca um posicionamento
estratégico no mercado, de maneira a construir uma forte imagem, baseada nos
beneficios oferecidos aos seus clientes, garantindo a fidelizagdo de seus parceiros
de negdcios.

Em suma, a adocao de uma politica de precos sustentavel torna a empresa
menos vulneravel as intempéries de mercado, provocados pelo posicionamento e

atitudes mercadoldgicas tomadas por seus concorrentes.



9 PROGRAMAS DE ACAO

43

PROGRAMAS DE ACAO

O que? Por que? Como? Quem? Onde? Quando? Quanto?
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mercado
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valores o investimento| _ . processo de Controller empresa Pro-Diet
P o acoes tomadas T - a 15/11/2.004
inicial necessario para comercializagcao Farmacéutica Ltda
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atuar nesta nova linha da nova linha de
de produtos produtos
Buscar linhas de
Para o financiamentos
Acao 5 - financiamento “unto a
Financiamento da nova in thitui Ses Controller Nas instituigbes  [De 16/11/2.004
Buscar Linhas de estratégia ) 9. financeiras a 30/11/2.004
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Credito adotada pela )
publicas e
empresa .
privadas
Para o
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do Espaco Fisico |armazenamento Logistico e . De 01/12/2.004
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Otimizar o espago | dos materiais o Gerente de P a 15/03/2.005
. logistico - Farmacéutica Ltda
fisico de consumo Logistica
hospitalar
Acéo 7 - Provisi
a0 rovisionar Para promover | Contratando os Consultor
recursos ) - . P Na sede da
. aintegragdo | servigos de uma Logistico e . De 01/12/2.004
tecnolégicos . empresa Pro-Diet R$10.000,00
. total do empresa de Analista de - a 31/12/2.004
Aprimorar o software ; . . Farmacéutica Ltda
processo informatica Sistemas

no processo logistico
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PROGRAMAS DE ACAO

Oferecer descontos
em compras a vista

capital de giro
da empresa

maiores margens
de rentabilidade

Farmacéutica Ltda

O que? Por que? Como? Quem? Onde? Quando? Quanto?
Contratando uma
Acéo 8 - Terceirizar | Para agilizar a | empresa que
Transporte entrega,tornand | disponibilize uma Na sede da
- - Gerente de . De 01/12/2.004
Terceirizar o 0-aum frota exclusiva Logistica empresa Pro-Diet a.31/12/2.004 R$15.000,00
transporte dos diferencial para a Pro-Diet 9 Farmacéutica Ltda '
produtos competitivo Farmacéutica
Ltda
Agao 9 - Avaliar Para garantir | Realizando uma
Margem de Lucro .
- uma analise dos Na sede da
Definir qual a margem - . De 01/01/2.005
- rentabilidade e custos Controller empresa Pro-Diet
de lucro minima . . a 08/01/2.005
. nortear a tabela| envolvidos no Farmacéutica Ltda
necessaria para atuar
) de pregos processo
com a nova linha
Acéo 10 - Atualizar - Atrgves~ da
. . Para facilitar a | atualizagcao do . Na sede da )
carteira de Clientes = Gerencia . A partir de
I atuagédo da | banco de dados . empresa Pro-Diet
Manter atualizada a |, Comerecial - 01/02/2.005
: ) area de vendas | executado pelo Farmacéutica Ltda
carteira de clientes
call center
Acao 11 - Material
Promocional hPara Através da Na sede d
conhecimento . = a sede da
Deserr\]volver da nova linha de r:\ll\i/:tlg:g%ir?aqqs Depﬂi{:lg ::-i:to de empresa Pro-Diet Zesgxoz%zb%%s R$ 15.000,00
.campa|:1 as para produtos pelos ' ’ 9 Farmacéutica Ltda '
divulgacédo da nova ) folders, etc.
) clientes
linha de produtos
Agdo ;2 b:nc::tlvos Para o Estipulando
; . atingimento das comissdes Na sede da
P(;omovzr |ncengvc|)|s metas de diferenciadas e G(\e/r::é(;:e empresa Pro-Diet 26310%%1//226%%5 R$ 30.000,00
c etven asao .a d vendas premiagdes por Farmacéutica Ltda '
enter € a equipe oe projetadas metas atingidas
vendas externa
Acao 13 -
Treinamento Para Realizando Os fornecedores Na sede da
Promover treinamento| conhecimento de material de . De 15/03/2.005
) L Cursos e empresa Pro-Diet
para a equipe de técnico do consumo P a 31/03/2.005
palestras . Farmacéutica Ltda
vendas externa e para produto hospitalar
o Call Center
Agdo 14 - Venda - Oferecendo No mercado onde a
Casada Para otimizar o : )
Realizar venda do Mix| esforco de pacotes Gerente de Pro-Diet A partir de
) comerciais Vendas Farmacéutica Ltda | 01/04/2.005
(medicamentos e vendas .
. atrativos atua
material de consumo)
Aciio 15 - Politica Para reldugao Proporcionando
. do ciclo descontos a
comercial para . . . . Na sede da )
d ist financeiro, vista nos Gerencia empresa Pro-Diet A partir de
vendas a vista melhorando o produtos de Comercial P 01/04/2.005
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PROGRAMAS DE ACAO

O que? Por que? Como? Quem? Onde? Quando? Quanto?
Acio 16 - Flexibilizar Trabalhando as
melhores .
Prazos Para um o Gerencia
I . . condi¢cbes com ; Na sede da .
Flexibilizar prazos de diferencial Comercial e . A partir de
. os fornecedores, . empresa Pro-Diet
pagamento e competitivo da Gerencia de - 01/04/2.005
repassando as Farmacéutica Ltda
desconto por volume empresa Compras
vantagens aos
de vendas )
clientes
Acao 17 - Promogao Para promover .
um Selecionando os Gerente
de Eventos . T . Na sede da
estreitamento principais Comercial e . De 01/05/2.005
Promover encontros ; empresa Pro-Diet R$ 5.000,00
. de clientes para |Departamento de - a 31/12/2.005
comerciais com 0s . = : Farmacéutica Ltda
: . | relacionamento esta agao Marketing
parceiros de negocio :
com os clientes
Acao 18 - Vendas
Perdidas e
~ Levantando
Reclamacoes Para melhorar

Desenvolver
indicadores que

continuamente o
relacionamento

dados junto a
area comercial e

Departamento de

Na sede da
empresa Pro-Diet

A partir de

demonstrem da empresa at;a:/\(/eenstodsos Marketing Farmacéutica Ltda 01/05/2.005
desperdicios de com os clientes )
; realizados
oportunidades de
vendas
Acao 19 - Para a
Resultados X Acées | participacédo de Levantamento de
Demonstrar aos todos no . . Na sede da .
dados junto a Gerencia . A partir de
vendedores os sucesso ou . . empresa Pro-Diet
~ ” todas as areas Comercial - 01/05/2.005
resultados das agdes |dificuldades que ; Farmacéutica Ltda
. envolvidas
obtidas com a nova a empresa
estratégia possui
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10 DEMONSTRATIVOS DE RESULTADOS PROJETADOS

Tomando-se como base a atual carteira de clientes da empresa Pro-Diet
Farmacéutica Ltda, o montante de faturamento projetado para o ano de 2005,
corresponde a R$ 18.000.000,00 em medicamentos no mercado privado. Existe um
mercado projetado para 2005 de R$ 25.714.285,71 ao ano para medicamentos, que
também contempla materiais de consumo hospitalar. Estima-se que, segundo a
propor¢do de demanda hospitalar, o mercado no Parana compra 70% em
medicamentos e 30% em materiais de consumo, portanto, a estimativa de venda
projetada para 2005 seria de R$ 7.714.285,71 ao ano para a linha de materiais de
consumo hospitalar na atual carteira de clientes.

Neste contexto, projeta-se para o primeiro ano de atuacdo um montante de
faturamento na ordem de R$ 1.157.142,86 ao ano, baseado em uma estimativa de
participacdo de mercado, com a nova linha de produtos, na ordem de 15% sobre o
faturamento projetado do mercado de material de consumo hospitalar de
R$7.714.285,71 ao ano da atual carteira de clientes.

Contando-se com a atual expertise e estrutura da Pr6-Diet Farmacéutica
Ltda para o segundo ano de atuacdo, a empresa podera atingir um percentual de
30% de crescimento em relacao ao faturamento projetado do mercado de material
de consumo hospitalar (R$ 7.714.285,71), sendo em valores representado por R$
2.314.285,71 ao ano.

A pesquisa realizada junto aos clientes demonstra que existe uma resposta
positiva com relacdo a venda de materiais de consumo hospitalar pela Pré-Diet
Farmacéutica Ltda, em conseqiéncia disso projeta-se um crescimento para o
terceiro ano na ordem de 51,34% sobre o faturamento projetado do mercado de
material de consumo hospitalar (R$ 7.714.285,71), o que representa um faturamento

de R$ 3.960.514,29 ao ano.



PROJECAO DE RESULTADOS

DADOS DE MERCADO DA ATUAL CARTEIRA DE CLIENTES

Faturamento projetado Faturamento real Faturamento projetado
Atual carteira clientes | Pro-Diet em medicamentos| material consumo hospitalar
VALORES EM R$ 25.714.285,71 18.000.000,00 7.714.285,71
VALORES EM % 100% 70% 30%
PROJECAO DE RESULTADOS
FATURAMENTO PROJETADO NA ATUAL CARTEIRA DE CLIENTES - PERIODO: 3 ANOS
Faturamento projetado| Faturamento projetado Faturamento projetado
12 ANO 2° ANO 32 ANO
VALORES EM R$ 1.157.142,86 2.314.285,71 3.960.514,29
PARTICIPACAO 15,00% 30,00% 51,34%
PROJECAO DE RESULTADOS
PROJECAO DE FATURAMENTO - PERIODO DE 3 ANOS
[ANO [12ANO [22°ANO [32°ANO |
RECEITA

F:aturamento Projetado

| 1.157.142,86] 2.314.285,71] 3.960.514,29)|

CUSTO DA MERCADORIA VENDIDA

[CMV (Estimado = 57,7%)

| 667.671,43] 1.335.342,86] 2.285.216,74]

CUSTOS
Fixos + Variaveis ( 5%) 57.857,14] 115.714,29] 198.025,71
Impostos ( Estaduais + Federais = 27,30%) 315.900,00f 631.800,00] 1.081.220,40
MARGEM
Margem em R$ 115.714,29] 231.428,57] 396.051,43
Margem em % 10,00% 10,00% 10,00%
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11  CONTROLES

Objetivando verificar se as metas propostas no Plano de Marketing estao
sendo atingidas pela empresa ao longo do tempo, propde-se uma revisao do plano a

cada trés meses apos a sua implantacéo.
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12 CONSIDERACOES FINAIS E RECOMENDACOES

O Plano de Marketing apresenta uma oportunidade para a Pro-Diet
Farmacéutica Ltda de ampliar seu faturamento, bem como intensificar seu
relacionamento com os clientes, com o intuito de aumentar a conveniéncia na
prestacao de servigcos (Mix de Marketing), ou seja, trabalhando com medicamentos
concomitantemente a materiais de consumo hospitalar.

Desta forma, considera-se um momento oportuno para a empresa ingressar
no mercado de materiais de consumo hospitalar, tendo em vista que a estratégia
sugerida no Plano de Marketing demonstra resultados positivos com relacao as
tendéncias macroambientais e microambientais, apresentando estas condi¢cdes
favoraveis de aplicacao.

Observou-se que além da otimizacdo do espaco fisico sugerida no Plano de
Marketing, o estudo das ampliacdes fisicas e estruturais torna-se relevante, na
medida em que o crescimento de vendas podera gerar um consequiente aumento no
volume de estoques.

Objetivando uma estratégia de melhoria continua, recomenda-se que a
venda de materiais de consumo hospitalar estenda-se aos novos clientes, o que
além de alavancar o faturamento podera gerar oportunidade de novos negocios para
a linha de farmacos hospitalares.

Sugere-se também um estudo de demanda para novos produtos que nao
compde o atual mix da Pro-Diet Farmacéutica Ltda, visando identificar a
oportunidade de atuagdo em novos nichos de mercado, além da ampliacdo de seu
mix.

Dentro deste contexto, observa-se a necessidade de uma estruturacéo da
area de marketing, afim de torna-la atuante e efetivamente participante em todos os
novos processos que acompanhem a evolugdo do mercado e a adaptacao da Pro-

Diet Farmacéutica Ltda a este, de maneira a antecipar as tendéncias e acompanhar
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o dinamismo inerente ao marketing de servigos.
De maneira geral, a area de marketing podera deixar de atuar como uma
area operacional (modelo atual), buscando tornar-se uma area estratégica que traga

diferenciais competitivos para a Pro-Diet Farmacéutica Ltda no mercado.
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CONCLUSAO

Concluimos que a aplicabilidade dos estudos teéricos e académicos tornam-
se consistentes na medida em que a construgdo e o desenvolvimento do
conhecimento deram a equipe a competéncia, seguranca e embasamento
necessarios para conquistar um alto grau de confiangca dos gestores da empresa
Pr6-Diet Farmacéutica Ltda.

Esta confianca foi definitiva para a obtencdo de informagdes, cuja
veracidade comprovam a viabilidade do atingimento do objetivo apresentado no
Plano de Marketing que é de promover o crescimento de faturamento, a partir da
implementagéo de estratégias mercadolégicas.

Este Plano de Marketing foi desenvolvido a luz dos estudos teédricos e
conhecimentos adquiridos atraves de vivéncias experienciais que nos foram
apresentados pelo corpo docente no decorrer de todo o periodo de graduagdo em
Administracdo de Empresas. Por isso, a contraproposicao entre a teoria e a prética
nos levou a comprovar o quao contiguo deve ser o caminho da ciéncia e do saber
resultante da experiéncia.

O aprendizado ao qual nos remeteu este trabalho, explicitou, de maneira
clarividente, a importadncia, a exigéncia e, principalmente, o alto nivel de
conhecimento e responsabilidade que deve possuir o Consultor de Marketing

profissional.
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APENDICE 1

MODELO DE ENTREVISTA COM CLIENTES DA PRO-DIET FARMACEUTICA
LTDA.

Cliente:

Cidade: Estado: Regiao:

1. Quantos leitos ativos possui este hospital?

\o}

. Qual é a politica de compras adotada pela empresa?

3. Quais sao os problemas de compra enfrentados pelo hospital em termos de
prazo, fornecedores e produtos?

4. Existe um Unico fornecedor que atenda a necessidade de compra de
medicamentos de sua empresa?
Se sim: Qual é o fornecedor?
Se nao: Quantos fornecem e qual o que atende com maior nimero de itens? (cite
3 ou 4 para medicamentos e 3 ou 4 para material de consumo)

5. Qual a percepcéo de diferencial que sua empresa tem da Prodiet?

6. A Prodiet € hoje seu fornecedor de medicamentos. A Prodiet seria seu possivel
fornecedor de material de consumo hospitalar?
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APENDICE 2
MODELO DE ENTREVISTA COM NAO CLIENTES DA PRO-DIET
FARMACEUTICA LTDA.
Cliente:
Cidade: Estado:  Regiao:

1

Quantos leitos ativos possui este hospital / clinica?

2. Qual é a politica de compras adotada pela empresa?

3. As compras sdo realizadas junto a distribuidores ou direto com o laboratério /
indastria?

4. Existe um unico fornecedor que atenda a necessidade de compra de
medicamentos de sua empresa?
Se sim: Qual é o fornecedor?
Se nao: Quantos fornecem e qual o que atende com maior nimero de itens? (cite
3 ou 4 para medicamentos e 3 ou 4 para material de consumo)

5. Qual o numero médio de itens comprados mensalmente?

6. Qual o gasto mensal com medicamentos?

7. Qual o gasto mensal com produtos de consumo?

8. Uma oferta especial de compra de medicamentos condicionada ao pagamento a
vista € interessante ao hospital / clinica?

9. Quais os critérios mais importantes na escolha de um novo fornecedor de

medicamentos e material de consumo?
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RELACAO DE MATERIAIS DE CONSUMO HOSPITALAR
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| RELACAO DE MATERIAL DE CONSUMO — MEDICO HOSPITALAR * PRO-DIET FARMACEUTICA |

Descricao do Iltem Apresentacdo Marca Custo R$ | indice | Venda R$
médio

Abaixadores de Lingua ¢/100 unidades ESTILO 0,740 |0,5485 1,187
Agulha desc 25x7 ¢/100 unidades INJEX 0,063 [0,5485 0,116
Agulha desc 25x8 ¢/100 unidades INJEX 0,063 |[0,5485 0,116
Agulha desc 30x7 ¢/100 unidades INJEX 0,063 |0,5485 0,116
Agulha desc 30x8 ¢/100 unidades INJEX 0,063 [0,5485 0,116
Alcool 70% 1000 ml C/12 unidades RIOQUIMICA 2,850 [0,5485 4,572
Alcool iodado 1% 1000 ml | C/12 unidades RIOQUIMICA 4,870 [0,5485 7,813
Algodao 500 g NATALHYA 5,620 |0,5485 9,017
Atadura Gessada 06 cm POLAR FIX 4,130 10,5485 6,626
Atadura Gessada 08 cm POLAR FIX 5,010 10,5485 8,038
Atadura Gessada 10 cm POLAR FIX 8,920 |0,5485 14,311
Atadura Gessada 12 cm POLAR FIX 10,700 [0,5485 17,167
Atadura Gessada 15 cm POLAR FIX 13,360 [0,5485 21,434
Atadura Gessada 20 cm POLAR FIX 22,860 |0,5485 36,676
Bolsa de Sangue 500 ML HALEX ISTAR 5,120 [0,5485 7,890
Cal Sodada 4,3 KG ATRASORB 45,150 [0,5485 72,438
Cateter tipo 6culos Unidade MARK MED 0,750 [0,5485 1,203
Compressa de Gaze 7,5 x
7,5 8 dobras 9 fios ¢/500 CLEAN 8,540 [0,5485 13,701
Compressa de Gaze 7,5 x
7,5 8 dobras 11fios ¢/500 CLEAN 9,850 |0,5485 15,803
Compressa de Gaze 7,5 x
7,5 8 dobras 13 fios ¢/500 CLEAN 10,900 ]0,5485 17,488
Campo Operatério 23 x 25 MEDI HOUSE 0,346 |0,5485 0,555
Campo Operatério 43 x 50 MEDI HOUSE 0,782 |0,5485 1,255
Equipo microgotas Unidade MEDPLAST 0,540 |0,5485 0,866
Equipo macrogotas Unidade MEDPLAST 0,450 [0,5485 0,722
Scalp 19 G STD Unidade WILTEX 0,197 |0,5485 0,317
Scalp 21 G STD Unidade WILTEX 0,209 [0,5485 0,336
Scalp 23 G STD Unidade WILTEX 0,197 |0,5485 0,317
Scalp 25 G STD Unidade WILTEX 0,197 |0,5485 0,317
Scalp 27 G STD Unidade WILTEX 0,217 10,5485 0,348
Esparadrapo impermeavel |10 cm x4,5 mts MISSNER 3,150 |0,5485 5,054
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RELACAO DE MATERIAL DE CONSUMO — MEDICO HOSPITALAR * PRO-DIET FARMACEUTICA

Descricao do Iltem Apresentacédo Marca Custo R$ | indice | VendaR$
médio

Esparadrapo impermeavel |5,0cm x 4,5 mts MISSNER 2,430 0,5485 3,899
Esparadrapo impermeavel |2,5cm x 4,5 mts MISSNER 1,326 0,5485 2,127
Esparadrapo impermeavel |10 cm x 50 mts MISSNER 48,000 0,5485 77,010
Esparadrapo impermeavel |5,0 cm x 50 mts MISSNER 25,000 0,5485 40,109
Fita Microporosa 100 cm x 10 mts POLAR FIX 6,460 0,5485 10,364
Fita Microporosa 50 cm x 10 mts POLAR FIX 3,060 0,5485 4,909
Fita Microporosa 25 cm x 10 mts POLAR FIX 1,620 0,5485 2,599
Fita Microporosa 12 cm ¢ 10 mis POLAR FIX 1,010 0,5485 1,620
Fita Microporosa 10 cm x4,5 mts POLAR FIX 1,050 0,5485 1,685
Fraldas Descartaveis ADULTOtam Me G |ALL CARE 4,900 0,5485 7,861
Fraldas Descartaveis INFANTIL BEBYTOS 2,300 0,5485 3,690
Lamina de bisturi - todos
num. cx ¢/100 unidades WILTEX 18,705 0,5485 30,010
Luva latex para
procedimento P cx ¢/100 unidades | SUPERMAX 8,600 0,5485 13,798
Luva latex para
procedimento M cx ¢/100 unidades | SUPERMAX 8,600 0,5485 13,798
Luva latex para
procedimento G cx ¢/100 unidades | SUPERMAX 8,600 0,5485 13,798
Luva cirdrgica todos tamanhos (par) | LEMGRUBER 0,540 0,5485 0,866
Malha Tubular 10CM 15 M MEDI HOUSE 4,230 0,5485 6,787
Mascaras descartaveis cx ¢/100 unidades ANADONA 3,850 0,5485 6,177
PVPI Degermante 1000m| | Unidade RIOQUIMICA 9,030 0,5485 14,488
PVPI Tintura 1000 mi Unidade RIOQUIMICA 12,350 0,5485 19,814
PVPI Tépico 1000ml Unidade RIOQUIMICA 7,920 0,5485 12,707
Sabonete liquido 0,5%
1000ml| Unidade RIOQUIMICA 5,200 0,5485 8,343
Seringa desc 1ml s/ agulha | Unidade INJEX 0,090 0,5485 0,144
Seringa desc 3ml s/agulha | Unidade INJEX 0,115 0,5485 0,185
Seringa desc 5ml s/agulha | Unidade INJEX 0,133 0,5485 0,213
Seringa desc 10ml s/agulha | Unidade INJEX 0,240 0,5485 0,385
Seringa desc 20ml s/agulha | Unidade INJEX 0,370 0,5485 0,594
Seringa desc 1ml ¢/ agulha | Unidade INJEX 0,193 0,5485 0,310
Seringa desc 3ml c/agulha | Unidade INJEX 0,180 0,5485 0,289
Seringa desc 5ml c/agulha | Unidade INJEX 0,210 0,5485 0,337
Seringa desc 10ml c/agulha | Unidade INJEX 0,310 0,5485 0,497
Seringa desc 20ml c/agulha | Unidade INJEX 0,440 0,5485 0,706
Sondas Folley 12 a 20 Unidade RUSCH 1,800 0,5485 2,888
Toucas Descartaveis
aberta Unidade ANADONA 0,077 0,5485 0,124
Termbmetros Clinico Prismatico INCONTERM 2,130 0,5485 3,417
Termbmetros Digital INCONTERM 17,050 0,5485 27,355
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