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Programa de treinamento Neo Quimica via web Resultados e produtiviade

RESULTADOS FINANCEIROS E PRODUTIVIDADE

Acompanhar os resultados financeiros € atribuicdo do proprietario e gerente da farmdacia, mas orientar os funcionarios
sobre produtividade, rentabilidade, como funciona a formacdo de pregos e a gestdo financeira de uma empresa é uma
tarefa que, se feita com cuidado e competéncia, pode gerar funcionarios envolvidos e comprometidos e resultados
excelentes para a farmacia.

Produtividade é o resultado final da comparagdo entre resultados obtidos e recursos necessarios para
obté-los. Ser produtivo é ser lucrativo e rentavel.

Rentabilidade é a produtividade que recompensa o trabalho ou o capital aplicado; é a mesma coisa
que rendimento.

O objetivo da gestdo financeira é tomar decisGes que aumentem o valor do capital dos proprietarios e protejam os ativos
da empresa. Para que uma empresa alcance competitividade, deve olhar a drea financeira integrada as demais ativida-
des operacionais da loja mantendo uma estrutura em que as relagdes risco-retorno estejam controladas.

Um dos principais objetivos do empresario é fazer o lucro acontecer

Administracao de farmacias
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Muitas vezes, quando nos defrontamos com farmacias que anunciam pregos bem abaixo daqueles praticados pelas
demais, nos perguntamos como é possivel oferecer um produto a esse prego. E mais: existe lucro realmente ou tra-
ta-se apenas de um atrativo? Para obter essas e outras informagdes, é necessario organizar os dados da empresa e
estudar a sua situacdo, assim, pode-se verificar se é possivel praticar certos descontos ou otimizar o faturamento. De
maneira simples, é preciso “monitorar a saude da empresa”. A pergunta é: como fazé-lo?
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Ha duas formas basicas: uma é acompanhar o faturamento geral dos produtos e seu reflexo sobre os resultados da em-
presa; a outra é acompanhar os indicadores eficientes de gestao.

1 — Faturamento geral

Podemos considerar como faturamento geral a soma do faturamento obtido na venda dos medicamentos com o fatura-
mento obtido na venda dos ndo medicamentos.
Porém, antes de falar do faturamento geral, é necessario conhecer alguns conceitos importantes na gestdo de uma loja:

¢ Custo da Mercadoria Comprada (CMC)
¢ Custo da Mercadoria Vendida (CMV)

Custo da Mercadoria Comprada (CMC)

Na nota fiscal de compra, podemos encontrar o preco de fabrica do produto. Para facilitar o entendimento, utilizaremos
o0 exemplo pratico de um produto ficticio. No nosso exemplo, o prego de fabrica do produto é R$ 9,77. E necessario veri-
ficar se houve um desconto na aquisicdo do produto. Quando esse desconto é obtido, deve-se considera-lo nos calculos.
No exemplo, o custo é de RS 9,77 e o desconto na aquisi¢do foi de 5%.

Repasse de ICMS

Verifique se houve repasse do ICMS.

Por lei, no caso dos medicamentos, deve haver esse repasse quando o produto foi adquirido de um estado em que a
aliquota de ICMS é diferente da do estado no qual se localiza a empresa. Portanto, se o produto analisado é um medi-
camento e veio de um estado com aliquota diferente, esse valor deve ser computado. Deve-se confirmar na nota se o
repasse ocorreu.

Se o produto for perfumaria, o repasse ndo é automatico; ira depender de negociagGes.

b) Substituicdo tributdria

Deve-se verificar o calculo da substituigdo tributaria, ja contemplando as altera¢des no PIS/COFINS.
E necessario identificar se o produto faz parte da:

e LP — Lista Positiva: fazem parte dessa lista os medicamentos de uso continuo. Com a nova lei, esses produtos passam
a ter isencdo desse imposto.

o LN — Lista Negativa: refere-se aos demais medicamentos, que nao sdo considerados de uso continuo. Com a nova lei,
a industria passa a recolher esse PIS/COFINS.

c) Crédito do ICMS

E necessario computar qual o crédito de ICMS que ocorreu na compra do produto e anota-lo.

d) Deflagdo

E necessario computar a deflacdo conforme o prazo obtido de pagamento do produto. Por exemplo: 28, 30, 45 ou 60
dias de prazo para pagar.
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Assim, apds computar todos esses itens, o Custo da Mercadoria Comprada, no exemplo apresentado, podera ser expres-
so da seguinte maneira:

Custo da Mercadoria Vendida (CMV)

O CMV deve ser calculado utilizando-se o prego unitdrio contido na nota fiscal, abatendo-se o ICMS e somando-se
outras despesas, como o frete, as taxas de embarque, os seguros (se houver), etc.

CMV = Prego da nota fiscal — ICMS + Despesas extras

a) Margem de precificagdo

A margem de precificagdo escolhida dependera de um estudo do negdcio e também do produto em questdo.

* Medicamentos — ja ha uma margem estabelecida

® Perfumaria — em média 50% a 60%

b) Deflagdo
Se a venda for a vista, ndo ha deflagdo a ser calculada, mas, se for a prazo, ha necessidade desse célculo.

O estudo dos produtos demonstra ao empresario da farmacia o quanto ele estad ganhando (ou perdendo) com alguns
produtos e como efetuar as corre¢des de rumo para obter melhores resultados.
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2 - Indicadores de gestao eficiente
Outra forma de acompanhar o gerenciamento da empresa € utilizar os indicadores de eficiéncia, que sao:

Faturamento obtido com a venda dos medicamentos.
Faturamento obtido com a venda dos ndo medicamentos.
Avaliagdo das despesas gerais da loja.

Verificagdo do CMV + impostos.

Verificagdo do nivel do servigo praticado.

Avaliagdo da participagdo na venda.

Avaliagdo do per capita.

Verificagdo do nimero de clientes atendidos.

. Verificagdo da produtividade da equipe.

10 Verificagdo da média dos descontos concedidos.
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Faturamento obtido na venda dos medicamentos
@ Deve-se isolar o faturamento conseguido com a venda de medicamentos no més e ava-
: liar os dados comparando-os com os meses anteriores.
O faturamento podera ter aumentado, diminuido ou estabilizado, indicando, de maneira
geral, como vai o negdcio. E preciso lembrar que existem meses em que, naturalmente,

o volume de vendas é menor; portanto, as conclusées ndo devem ser radicais nem a
curto prazo.

Se houver um decréscimo do faturamento, alguma atitude corretiva devera ser tomada,
mas antes é necessario conhecer os outros indicadores.
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. Faturamento obtido na venda dos ndo medicamentos
mesmo que foi utilizado para os medicamentos, lembrando-se de que a sazonalidade

= ‘ Deve-se isolar o faturamento conseguido com a venda de ndo medicamentos no més e
avaliar os dados comparando-os com os meses anteriores. O procedimento deve ser o
para esses produtos tem maior influéncia.
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Avaliagdo das despesas gerais da loja

Esse indicador serve para avaliar se os custos fixos estdo ou ndo variando e se estdao sendo repassados adequadamente
aos produtos. Nesse ponto, avaliar “supérfluos” é imprescindivel, pois, quando se reduz custo fixo, aumenta-se o fatu-
ramento.

Sabemos que, para formar o preco de um produto, garantindo sua lucratividade, deve-se levar em conta:

¢ Impostos (ICMS, IR)
* PIS/COFINS
» Despesas gerais (folha de pagamento, aluguel, luz, 4gua, telefone, materiais de consumo, entre outras)

Essas despesas gerais comp&em o Custo Fixo Mensal e deverdo ser embutidas nos precos dos produtos em um determi-
nado periodo de tempo e, para proceder assim, precisamos calcular o custo de funcionamento da loja.

O Custo de Funcionamento (CF) é obtido dividindo-se o Custo Fixo Mensal da loja pelo Faturamento Médio Mensal e
multiplicando-se o valor obtido por 100:

CF(%) = Custo Fixo Mensal

Faturamento Médio Mensal

O custo de funcionamento é dado em porcentagem e expressa a parcela do faturamento que é comprometida, més a
més, com os custos fixos da loja; portanto, para calcular o preco dos produtos, deve-se contabilizar esses custos.

Se o custo de funcionamento estiver alto, é necessario avaliar os supérfluos, otimizando os gastos. Contudo, todo cui-
dado é pouco nesse momento, pois alguns cortes poderdo influir na qualidade dos servicos ou na motivacdo da equipe
atuante na farmdcia.

Verificagdo do CMV + Impostos

Para calcular esse indicador utiliza-se o Custo de Mercadoria Vendida (CMV) e somam-se os impostos, e o valor obtido
sera dividido pelo faturamento geral do més:

CMV + Impostos = CMV + Impostos X 100

Fat. Medicamentos + Fat. Nao Medicamentos

Para analisarmos se o CMV + Impostos esta adequado, é preciso estabelecer um parametro e verificar se o objetivo
estabelecido foi alcancado.
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Verificacdo do nivel de servigo praticado
Esse indicador serve para avaliar como esta o atendimento em relagdo ao estoque.
Essa analise deve ser feita produto por produto, e deve-se verificar se o estoque maximo do produto esta zerando ao

final do dia.

O nivel do servigo é calculado da seguinte forma:

Estoque = Estoque atual (em unidades) =dias

Venda Média Diaria (em unidades)

O resultado obtido serd o numero de dias necessarios para que o estoque termine. Se esse valor for superior a 15 dias,
é preciso rever o estoque maximo desse produto.

O controle de estoque deve ser feito de maneira que nunca ocorra falta de produtos da Categoria A da Curva ABC, pois
estes significam um alto retorno financeiro. A reposicdo de estoques deve ser didria, ou seja, é necessario trabalhar
conforme a saida.

Avaliagdo da participa¢do na venda

Deve-se avaliar como foi a participacdo na venda, ou seja, qual a porcentagem da venda feita em:
¢ \lendas a vista

¢ \/endas por cartdo de crédito

¢ \/endas por convénio

¢ \lendas com cheque pré-datado

* Vlendas com cartdo de débito

Esse indicador serve para enxergar as oportunidades e avaliar os riscos e beneficios da estratégia empregada. Por exem-
plo: se a venda a vista é maior, os descontos concedidos até poderdo ser maiores, mas, se a venda a prazo é alta, os
descontos excessivos deverdo ser vistoriados para que ndo se comprometa o pagamento dos fornecedores.

Avaliagdo do per capita

O per capita é obtido por meio do seguinte calculo:

Per capita = Fat. dos Medicamentos + Nao Medicamentos

Numero de clientes atendidos

Com esse indicador pode-se observar se as estratégias de merchandising estdo funcionando ou ndo e, assim, nortear as
estratégias de divulgacdo dos produtos na loja, sua distribui¢do e principalmente as promogoes.

O per capita serve para conhecermos quanto, em média, os clientes gastam na farmdcia a cada compra. Quanto maior o
per capita, melhor. E, para aumenta-lo, é necessario, as vezes, rever as estratégias de marketing e merchandising da loja.
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Verificagdo do nimero de clientes atendidos

Deve-se ter um controle para saber quantos clientes foram atendidos durante o més.
Esse dado pode ser obtido pelo nimero de tiquetes de caixa emitidos ou pelo nimero
de comandas utilizadas, dependendo do sistema empregado na loja.

Esse controle pode servir para avaliar se estd havendo aumento ou até mesmo redugdo
no numero de clientes.

Sugerimos acompanhar individualmente o nimero de clientes de medicamentos e ndo
medicamentos.

Verificagdo da produtividade da equipe

A produtividade é obtida por meio do seguinte calculo:

Produtividade = Faturamento geral

Numero de funcionarios

Com esse indicador, pode-se observar se a equipe esta sobrecarregada ou ociosa. Ele deve ser avaliado por trés meses
consecutivos, para abranger sazonalidades, ou até mesmo comparado ao periodo correspondente do ano anterior.

¢ Indicador alto = Falta pessoal, é necessario aumentar a equipe;
* Indicador baixo = Pode haver funcionarios ociosos, e a equipe deve ser reajustada;
¢ Indicador médio = Equipe otimizada.

Verificagdo da média dos descontos concedidos

Esse indicador serve para avaliar se os descontos estao sendo adequados e se estdo
ainda garantindo a rentabilidade.

Deve-se definir um desconto médio mensal e verificar se o praticado no més foi ou ndo
suficiente para aumentar o faturamento. Nesse ponto, deverd haver decisdes sobre
continuar ou ndo a praticar desconto médio, pois a estratégia de aumentar os descon-
tos tem a intengdo de aumentar as vendas; porém, se isso ndo ocorrer, significa que os
descontos ndo estdo atraindo mais clientes ou ndo estdao aumentando as vendas.
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