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Farmácia de manipulação: um negócio promissor com foco em
personalização e qualidade

A farmácia de manipulação é um estabelecimento de saúde
que se destaca por oferecer medicamentos personalizados,
desenvolvidos conforme receitas específicas prescritas por
profissionais habilitados. Nela, cada fórmula é preparada sob
medida, respeitando as particularidades de cada paciente.

Todas as matérias-primas utilizadas são adquiridas de
fornecedores qualificados e passam por rigorosa análise no
controle de qualidade interno. As receitas são verificadas por
farmacêuticos antes da produção, que ocorre em laboratórios
que seguem as Boas Práticas de Manipulação da Agência
Nacional de Vigilância Sanitária (Anvisa), com estruturas
modernas e equipes capacitadas. Esse cuidado garante a
segurança, eficácia e qualidade dos produtos.

Principais diferenciais

    •  Dose certa para a pessoa certa: a fórmula é manipulada na
dosagem exata para o paciente, evitando sobras e
desperdícios.
    •  Formas farmacêuticas variadas: cápsulas, xaropes, sachês,
cremes, entre outras formas, facilitam a adesão ao tratamento.
    •  Sustentabilidade e economia: produz-se apenas o
necessário, o que reduz o impacto ambiental e evita descarte
indevido de medicamentos.
    •  Disponibilidade de medicamentos escassos: quando o
remédio industrializado está em falta, a manipulação é uma
alternativa viável, desde que haja prescrição e matéria-prima
disponível.
    •  Associação de ativos: é possível combinar vários princípios
ativos em uma única fórmula, o que otimiza o tratamento e
facilita a rotina do paciente.
Além da personalização, a farmácia de manipulação se destaca
por atender a necessidades terapêuticas específicas, com
concentrações e formas não encontradas em medicamentos
industrializados. Também oferece variações de tamanho, cor e
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apresentação conforme o perfil de cada cliente, fortalecendo a
fidelização.

Do ponto de vista financeiro, esse modelo de negócio costuma
apresentar boa margem de lucro, com custos de produção bem
equilibrados e grande valor percebido pelo consumidor.

Cuidados e exigências

Para atuar nesse segmento, é fundamental seguir
rigorosamente os critérios legais e sanitários. Os componentes
das fórmulas devem ser descritos pelo nome químico, com
dosagens individualizadas, respeitando sempre a prescrição
médica. Todo o processo, desde a escolha dos fornecedores
até a entrega ao cliente, deve estar sob rígido controle de
qualidade.

Planejamento e estruturação

Abrir uma farmácia de manipulação exige planejamento
detalhado, conhecimento técnico e visão estratégica. Abaixo,
um passo a passo para orientar futuros empreendedores:

Passo 1 – Modelagem de negócios
Defina quais serão os produtos e serviços oferecidos e o modo
como serão divulgados. Essa etapa ajuda a visualizar o modelo
de funcionamento da empresa.

Passo 2 – Elaboração do plano de negócios
Avalie a viabilidade do empreendimento. Calcule quanto será
necessário investir e em quanto tempo o negócio poderá gerar
lucro. O plano orienta o planejamento e minimiza riscos.

Passo 3 – Criação da marca
Escolha o nome da farmácia, a identidade visual (cores,
logotipo) e o posicionamento que deseja no mercado. Uma
agência de comunicação corporativa e marketing pode ser
contratada para realizar esse trabalho com maior
profissionalismo.

Passo 4 – Abertura da empresa
Busque o apoio de um contador e, se possível, de um
advogado especialista, para cuidar da parte legal, tributária e
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trabalhista da empresa.

Passo 5 – Escolha do ponto comercial
Analise o bairro, o fluxo de pessoas, o acesso ao local, o valor
do aluguel, o perfil do público e a concorrência próxima.

Passo 6 – Adequação do espaço
Planeje o layout da farmácia, elabore um orçamento realista
para a execução da obra e adquira móveis, equipamentos e
insumos necessários. Garanta que tudo esteja de acordo com
as normas sanitárias.

Passo 7 – Contratação de profissionais
Monte sua equipe com farmacêuticos, atendentes e
recepcionistas qualificados.

Passo 8 – Treinamento da equipe
Capacite os profissionais em boas práticas, atendimento ao
cliente e manipulação de fórmulas.

Passo 9 – Definição do portfólio de produtos e serviços
Estabeleça quais fórmulas e serviços sua farmácia oferecerá ao
público.

Passo 10 – Precificação
Defina os preços com base nos custos fixos, variáveis e
projeções do plano de negócios.

Passo 11 – Estratégia de marketing
Determine o público-alvo e como sua farmácia se comunicará
com ele. Invista em redes sociais, identidade de marca,
atendimento de excelência e divulgação local.

Passo 12 – Gestão do dia a dia
Administre o negócio com foco em excelência operacional.
Acompanhe receitas e despesas para alcançar o ponto de
equilíbrio (break even) e garantir a sustentabilidade financeira.

Panorama de crescimento, resiliência e oportunidades

O setor de farmácias de manipulação no Brasil tem
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demonstrado força, crescimento contínuo e capacidade de
adaptação, mesmo diante de instabilidades econômicas.
Segundo o Panorama Setorial da Anfarmag (Associação
Nacional de Farmacêuticos Magistrais), o segmento registrou,
entre 2019 e 2023, crescimento superior ao do PIB brasileiro,
consolidando sua relevância econômica e social.

Nesse período, o faturamento do setor aumentou 17,1%,
totalizando R$ 11,3 bilhões. Além disso, foram registrados
resultados expressivos em outros indicadores:

    •  Empregabilidade: aumento de 15,4%, com 65,4 mil
colaboradores CLT, dos quais 78,7% são mulheres. Metade
delas está na faixa etária entre 30 e 49 anos.
    •  Massa salarial: crescimento de 23,1%.
    •  Salário médio: alta de 10,7%.
    •  Número de estabelecimentos ativos: aumento de 8,9%.
    •  Arrecadação tributária: crescimento de 92,7%, totalizando
R$ 1,596 bilhão em tributos recolhidos.
Esses números refletem a solidez do setor e sua importância
estratégica para a saúde pública. A busca por tratamentos
personalizados, o foco crescente em bem-estar e prevenção e
o aumento do nível de informação dos consumidores
impulsionam a demanda por farmácias de manipulação.

Atualmente, o Brasil conta com cerca de 8.700 farmácias de
manipulação, distribuídas por todo o território nacional. A maior
concentração está na Região Sudeste, mas os levantamentos
apontam crescimento contínuo nas demais regiões,
evidenciando o potencial de expansão do setor.
 

Longevidade como diferencial

Uma das características marcantes do setor é sua alta
longevidade. Enquanto mais de 60% das empresas brasileiras
fecham antes de completarem cinco anos, apenas 14,5% das
farmácias de manipulação têm menos de cinco anos de
existência. A média de tempo de atuação das empresas do
setor é de 15 anos, segundo dados do IBGE e da própria
Anfarmag.
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Tendências e estratégias para o futuro

O setor segue em expansão e adaptação, impulsionado por
tendências como o envelhecimento da população, a valorização
da saúde personalizada e o surgimento de novas
especialidades médicas e terapêuticas. O faturamento bruto do
segmento, por exemplo, já demonstrava sinais de recuperação
desde 2016, com crescimento anual e aumento da procura por
soluções sob medida.

Diante desse cenário, duas estratégias se destacam:

    •  Especialização: muitas farmácias estão deixando de
oferecer um portfólio amplo para focar em nichos específicos,
como dermatologia, saúde animal, medicina integrativa ou
nutrição esportiva. Essa segmentação contribui para a
diferenciação no mercado e permite maior domínio técnico dos
produtos oferecidos.
    •  Diversificação inteligente: farmácias generalistas têm
ampliado seu mix de produtos para atender às novas
demandas. Isso é especialmente relevante diante do aumento
da longevidade da população e da popularização de
prescrições personalizadas para estética, bem-estar,
hormonioterapia, entre outras áreas.
Fatores essenciais para se destacar no setor

Independentemente da estratégia adotada, algumas práticas
são essenciais para o sucesso de uma farmácia de
manipulação:

1. Transparência
Garantir informações claras e acessíveis sobre cada fórmula
manipulada, incluindo validade, posologia, indicações e
contraindicações. O cumprimento rigoroso das boas práticas de
manipulação aumenta a credibilidade do negócio e a confiança
do consumidor.

2. Presença digital e reputação
Investir em marketing digital, presença em redes sociais,
campanhas educativas e relacionamento com prescritores
fortalece a imagem da farmácia, atrai novos clientes e fideliza
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os antigos.

3. Atendimento personalizado
Oferecer um atendimento humanizado, com equipe treinada e
alinhada à cultura da empresa, é tão importante quanto a
qualidade técnica das fórmulas. A experiência do cliente
começa no balcão (ou no WhatsApp) e termina na entrega do
produto.

Um mercado com potencial

A farmácia de manipulação é um setor em constante evolução,
que alia ciência, inovação, cuidado e proximidade. Com
planejamento, qualidade técnica e foco no cliente, o
empreendedor encontra neste segmento uma excelente
oportunidade de negócio — especialmente para quem busca
um modelo mais personalizado, com boas margens e grande
fidelização.

Para quem deseja ingressar nesse mercado, o Sebrae oferece
orientação especializada, ferramentas e apoio na construção do
plano de negócios. Consultar especialistas, conhecer a
legislação sanitária e estudar o mercado local são passos
fundamentais para começar com segurança e visão de futuro.

Como escolher o ponto ideal para sua farmácia de manipulação

A escolha do ponto comercial é uma das decisões mais
estratégicas para quem deseja abrir uma farmácia de
manipulação. Localização, acessibilidade, perfil do público e
aspectos legais devem ser analisados com cuidado, pois
influenciam diretamente na visibilidade, no fluxo de clientes e na
sustentabilidade financeira do negócio.

1. Público-alvo e localização estratégica

Antes de buscar o ponto ideal, é fundamental definir o público-
alvo. Conhecer a faixa de renda, os hábitos de consumo e as
necessidades do cliente ideal ajuda a identificar as regiões mais
adequadas para o empreendimento. Locais com grande
circulação de pessoas — próximos a centros comerciais,

3. Localização
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mercados, escolas, academias e condomínios — ampliam a
exposição da farmácia.

Se a intenção for se instalar em uma região menos conhecida,
é essencial pesquisar dados como renda per capita,
crescimento populacional, perfil da vizinhança, concorrência e
custo de vida. Com essas informações, a escolha será mais
estratégica e fundamentada.

2. Fluxo e acessibilidade

A visibilidade do ponto depende diretamente do fluxo de
pedestres e veículos. Ruas movimentadas, com acesso a
diferentes bairros, aumentam as chances de atrair clientes.
Também é importante verificar a acessibilidade, tanto para
clientes quanto para entregas:

    •  As ruas são asfaltadas e iluminadas?
    •  Há transporte público próximo?
    •  O local é seguro?
    •  Existe estacionamento disponível?
    •  Há acesso adequado para pessoas com deficiência?
Caso o imóvel não ofereça estacionamento, firmar parcerias
com estacionamentos próximos pode ser uma solução
interessante.

3. Análise da vizinhança e da concorrência

Estar próximo a empresas com público semelhante pode ser
vantajoso, mas é importante avaliar a presença de concorrentes
diretos. Abrir o negócio ao lado de uma farmácia de
manipulação já consolidada pode dificultar a atração e a
fidelização de clientes. Avalie também o perfil dos moradores
da região: tipo de imóveis, poder aquisitivo e hábitos locais.

4. Aluguel e custos operacionais

O valor do aluguel deve estar alinhado ao plano de negócios,
considerando também condomínio, taxas anuais, IPTU,
necessidade de reformas e possibilidade de ampliação do
espaço. Um ponto muito caro pode comprometer bastante a
margem de lucro. Analise também as condições para
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renovação contratual e a previsão de reajustes.

5. Visibilidade e infraestrutura

A exposição da fachada é determinante para atrair o público.
Iluminação adequada, sinalização clara e presença em vias
bem localizadas são pontos que aumentam o reconhecimento
da marca. Avalie se o imóvel comporta as instalações exigidas
pela Anvisa e pelas boas práticas de manipulação.

6. Regularização e aspectos legais

Antes de fechar o contrato, é imprescindível verificar se o local
atende à legislação municipal:

    •  O imóvel possui HABITE-SE?
    •  A atividade é permitida pela Lei de Zoneamento?
    •  Os pagamentos de IPTU estão em dia?
    •  É possível instalar placas e letreiros?
    •  Há exigências específicas do Plano Diretor Urbano (PDU) ou
do Corpo de Bombeiros?
A falta de regularização pode atrasar ou até inviabilizar a
abertura do negócio.

7. Ponto com potencial de crescimento

O imóvel deve permitir futuras ampliações, acompanhando o
crescimento da demanda. Escolher um ponto com essa
flexibilidade evita mudanças dispendiosas no médio prazo.

Pontos de atenção na escolha do imóvel:

    •  Receita versus despesas: o valor do aluguel e os demais
custos devem ser compatíveis com o potencial de faturamento.
    •  Infraestrutura básica: disponibilidade de água, luz, esgoto,
internet, telefone e transporte público.
    •  Segurança e riscos ambientais: evite imóveis em áreas
sujeitas a alagamentos ou em zonas de risco.
    •  Documentação em dia: certifique-se de que a planta do
imóvel está aprovada e regularizada na prefeitura.
    •  Adaptação inteligente: nunca adapte o negócio ao ponto. O
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ponto deve servir ao modelo de negócio — e não o contrário.
Ao evitar erros comuns — como considerar apenas o valor do
aluguel ou não dar a devida importância às condições de
acesso para os clientes —, você amplia significativamente as
chances de sucesso.

Planejar com estratégia é o primeiro passo para uma farmácia
de manipulação bem-sucedida.

Como abrir uma farmácia de manipulação: exigências legais e
orientações práticas

Para abrir uma farmácia de manipulação, o empreendedor
precisa conhecer tanto o funcionamento do negócio quanto
suas obrigações legais. Trata-se de um empreendimento
altamente regulamentado, com exigências específicas em
níveis municipal, estadual e federal — especialmente nas áreas
de saúde e vigilância sanitária.

1. Ponto comercial e zoneamento

Antes mesmo de iniciar o processo de registro da empresa, o
ponto comercial já deve estar definido. Isso porque o
zoneamento urbano da cidade pode restringir a instalação de
certos tipos de negócios em determinadas áreas. Essa
verificação é feita durante a fiscalização pelos órgãos
competentes.

Além disso, o imóvel deve comportar as instalações exigidas
pela legislação, conforme explicaremos mais adiante (item 4).

2. Formas jurídicas e abertura da empresa

O empreendedor que deseja abrir uma farmácia de
manipulação pode atuar individualmente ou com sócios, mas
deve escolher a forma jurídica mais adequada ao perfil do
negócio. É importante destacar que esse tipo de atividade não
pode ser registrada como Microempreendedor Individual (MEI),
já que exige registro na Anvisa, a presença de um farmacêutico
responsável técnico e uma estrutura física compatível com as
normas sanitárias. Além disso, o CNAE relacionado à

4. Exigências Legais e Específicas
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manipulação de medicamentos não está entre as atividades
permitidas para MEI.

Portanto, o registro da empresa deve ser feito em outras
modalidades jurídicas e com regimes tributários compatíveis,
como:

    •  Sociedade Simples Pura
    •  Sociedade Limitada (LTDA)
    •  Sociedade Limitada Unipessoal (SLU)
A escolha entre essas formas jurídicas impacta diretamente em
aspectos como responsabilidade dos sócios, carga tributária e
obrigações legais. Em termos de regime tributário, a farmácia
poderá ser enquadrada no Simples Nacional (caso atenda aos
requisitos), Lucro Presumido ou Lucro Real, de acordo com seu
porte e faturamento.

Para garantir uma decisão segura e estratégica, é altamente
recomendável contar com o apoio de um contador desde o
início. Esse profissional pode orientar quanto à estrutura mais
vantajosa, considerando o perfil da empresa, os custos
operacionais e os benefícios fiscais disponíveis, como os
oferecidos pelo Simples Nacional para micro e pequenas
empresas.
 

3. Etapas para o registro da empresa

Confira os principais procedimentos para formalizar uma
farmácia de manipulação:

    1.  Consulta de viabilidade e zoneamento na prefeitura: para
verificar se o local está apto a receber o tipo de atividade
pretendida.
    2.  Registro na Junta Comercial ou Cartório de Pessoas
Jurídicas.
    3.  Inscrição no CNPJ junto à Receita Federal.
    4.  Alvará de funcionamento emitido pela prefeitura.
    5.  Inscrição estadual (quando aplicável) para efeitos de ICMS.
    6.  Registro na entidade sindical patronal, responsável pela
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contribuição sindical obrigatória.
    7.  Cadastro na Caixa Econômica Federal (Conectividade
Social) para INSS e FGTS.
    8.  Vistoria do Corpo de Bombeiros, para emissão do AVCB
(Auto de Vistoria do Corpo de Bombeiros).
    9.  Registro e inspeção da Vigilância Sanitária, tanto municipal
quanto federal (ANVISA).
    10.  Regularização junto ao Código de Defesa do Consumidor
(CDC).
    11.  Atendimento à Lei Complementar nº 123/2006, que
regulamenta benefícios para MEs e EPPs.
 

4. Exigências específicas para farmácias de manipulação

Além da documentação empresarial comum, as farmácias de
manipulação precisam atender a uma série de normas
sanitárias específicas, regulamentadas principalmente pela
Resolução da Diretoria Colegiada (RDC) nº 67/2007, da
ANVISA, estabelece o Regulamento Técnico de Boas Práticas
de Manipulação (BPM) em farmácias. Esse documento é
obrigatório para todas as farmácias que realizam manipulação
de medicamentos magistrais e oficinais para uso humano.

    •  Manual de Boas Práticas de Manipulação (MBPM): a
farmácia deve manter um documento completo e atualizado
com todas as suas rotinas de trabalho — desde a entrada de
matérias-primas até a entrega do produto ao cliente.
Esse manual deve ser conhecido por toda a equipe e estar
disponível para a fiscalização.
 

    •  Infraestrutura física adequada: a farmácia precisa ter áreas
distintas e bem estruturadas, com ambiente limpo e controlado.
O layout deve permitir a separação por etapas:
- Recepção e conferência de matérias-primas;

- Armazenamento de insumos e produtos prontos;

- Laboratório de manipulação (com subdivisões conforme a
forma farmacêutica);
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- Área de lavagem e higienização;

- Espaço para controle de qualidade (quando aplicável).

As áreas devem ter materiais laváveis, iluminação adequada,
ventilação, controle de temperatura e umidade (quando
necessário).

    •  Qualificação da equipe: a presença de um farmacêutico
responsável técnico é obrigatória durante todo o horário de
funcionamento.
Os demais colaboradores devem ser treinados nas práticas da
farmácia, inclusive nas rotinas de higiene, manipulação,
segurança e atendimento.
 

    •  Controle de qualidade e rastreabilidade: toda matéria-prima
deve ser adquirida de fornecedores qualificados e ser
acompanhada de certificado de análise. É necessário manter
registros de:
 

        •  Lotes manipulados;
        •  Origem dos insumos;
        •  Testes realizados;
        •  Prescrições atendidas;
        •  Devoluções e reclamações.
Esse controle garante a rastreabilidade dos produtos, o que é
fundamental em caso de notificações, recalls ou fiscalizações.

    •  Armazenamento e conservação de insumos: as condições
de armazenamento (temperatura, umidade, empilhamento,
identificação) devem preservar a integridade dos insumos.
Produtos vencidos ou sem identificação clara devem ser
imediatamente descartados de forma segura e registrada.
 

    •  Validade e rotulagem: todos os produtos manipulados
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devem conter rótulo com informações claras, como:
 

        •  Nome do paciente;
        •  Data de fabricação e validade;
        •  Modo de uso e posologia;
        •  Composição;
        •  Nome do prescritor – isto é, do professional de saúde que
receitou o medicamento;
        •  Advertências obrigatórias;
        •  Nome e registro do farmacêutico responsável.
 

    •  Autorização de Funcionamento (AFE) e Autorização
Especial (AE): a AFE é obrigatória para todas as farmácias de
manipulação e deve ser solicitada diretamente à Anvisa. A AE é
necessária quando a farmácia manipula substâncias sujeitas a
controle especial (como psicotrópicos).
 

    •  Boas práticas aplicáveis a diferentes formas farmacêuticas:
a RDC traz exigências específicas para manipulação de
cápsulas, xaropes, soluções, cremes, supositórios, injetáveis,
entre outros. Cada forma farmacêutica exige técnicas,
equipamentos e cuidados específicos, com foco em segurança
e eficácia.
Cumprir as normas da RDC nº 67/2007 não é opcional — é
condição para o funcionamento legal da farmácia e para
garantir a segurança dos produtos manipulados. Para o
empreendedor, isso significa investir em:

    •  Infraestrutura adequada;
    •  Equipe qualificada;
    •  Controle rígido de processos;
    •  Documentação em dia.
 

5. Outras legislações importantes

Além da RDC 67/2007, outras normas regulam a atividade:
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    •  Lei nº 5.991/1973 – Estabelece normas para o controle
sanitário do comércio de medicamentos, drogas e insumos
farmacêuticos.
    •  Lei nº 6.360/1976 – Define a obrigatoriedade de registro e
autorização de funcionamento no Ministério da Saúde para
empresas que atuam com medicamentos, cosméticos, produtos
para saúde, entre outros. Também exige responsabilidade
técnica por profissional habilitado.
    •  Lei de Zoneamento Urbano e Plano Diretor – Regulamentam
o tipo de atividade permitida em cada região da cidade.
    •  Normas do Corpo de Bombeiros Militar – Determinam os
requisitos mínimos de segurança para funcionamento da
farmácia.
    •  Legislação municipal – Pode incluir exigências adicionais de
licenças, taxas, publicidade externa, entre outros.
 

Dica final

Erros comuns devem ser evitados nessa fase, como adaptar o
negócio ao imóvel inadequado, considerar apenas o valor do
aluguel ou deixar de consultar a legislação local. Cada detalhe
impacta na viabilidade e no sucesso do empreendimento.

Por isso, recomenda-se que o empreendedor conte com o
apoio de profissionais especializados, como contadores,
advogados e consultores do Sebrae, para garantir que todas as
etapas sejam cumpridas com segurança jurídica e técnica.

Estrutura física da farmácia de manipulação

A estrutura de uma farmácia de manipulação deve estar
alinhada às atividades que serão desenvolvidas e atender
integralmente aos requisitos sanitários estabelecidos pela
Anvisa. A RDC nº 67/2007, em seu Anexo I, item 4, detalha a
infraestrutura mínima exigida para o funcionamento desse tipo
de estabelecimento.

De acordo com a norma, a farmácia deve ser localizada,

5. Estrutura
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projetada, construída ou adaptada de forma a garantir
condições adequadas de funcionamento, limpeza, organização,
controle e segurança. A seguir, os principais ambientes
exigidos:

1. Área administrativa

Espaço destinado à gestão do negócio, incluindo:

    •  Sala administrativa;
    •  Área específica para retenção e arquivamento de
documentos.
2. Almoxarifado de insumos

Local exclusivo para o armazenamento de matérias-primas,
materiais de embalagem e produtos prontos. Deve:

    •  Ter acesso restrito a pessoas autorizadas (sinalizado com
placa);
    •  Permitir o armazenamento separado e organizado de cada
categoria de insumo.
3. Sala de controle de qualidade

Ambiente onde são realizados os testes físicos, químicos e/ou
biológicos dos insumos e produtos manipulados. Deve estar
equipado para garantir a confiabilidade dos resultados.

4. Sala de pesagem

Espaço específico para a pesagem de matérias-primas, com:

    •  Sistema de exaustão adequado;
    •  Dimensões compatíveis com o volume de trabalho;
    •  Possibilidade de estar integrada às salas de manipulação.
5. Laboratórios de manipulação

A manipulação de fórmulas deve ocorrer em laboratórios
distintos, conforme a forma farmacêutica:

    •  Um laboratório para sólidos;
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    •  Outro para líquidos e semissólidos.
Esses ambientes devem ser totalmente segregados, com
dimensões que facilitem a limpeza, a manutenção e a execução
segura das atividades.

6. Área de dispensação

Local destinado à entrega dos produtos ao cliente, com
estrutura que proporcione conforto, segurança e orientação
adequada.

7. Vestiários

Devem existir vestiários separados para homens e mulheres,
garantindo privacidade e boas condições de higiene para os
colaboradores.

8. Sala de paramentação (Antecâmera – AC)

Espaço intermediário entre áreas comuns e áreas técnicas, com
função de barreira sanitária (sujo/limpo). Deve conter:

    •  Lavatório exclusivo com sabonete líquido e antisséptico;
    •  Equipamentos para secagem das mãos;
    •  Armários e cabideiros para jaleco, gorro e máscara.
9. Sanitários para funcionários

Banheiros masculinos, femininos e acessíveis para pessoas
com deficiência (PNE), que:

    •  Devem ser de fácil acesso;
    •  Não podem ter comunicação direta com áreas técnicas;
    •  Precisam contar com toalhas descartáveis, detergente
líquido e lixeira com tampa acionada por pedal.
10. Área para lavagem de utensílios

Espaço exclusivo para higienização dos utensílios usados na
manipulação e controle de qualidade. A lavagem pode ocorrer
dentro do laboratório, desde que siga procedimento específico
e ocorra fora do horário das demais atividades.

11. Depósito de material de limpeza
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Área destinada ao armazenamento e lavagem de materiais de
limpeza, devidamente identificada e separada das demais
áreas operacionais.

12. Copa

Espaço de apoio aos funcionários, utilizado para refeições
rápidas e descanso. Deve ser separado das áreas técnicas e
mantido em condições adequadas de higiene.

Essa estrutura mínima garante a segurança sanitária, a
eficiência dos processos e o cumprimento da legislação
vigente. A adequação do espaço físico é um dos primeiros
passos para a obtenção da Autorização de Funcionamento da
Empresa (AFE) e para o sucesso do negócio.

Equipe e responsabilidades na farmácia de manipulação

A definição do quadro de colaboradores de uma farmácia de
manipulação depende diretamente da estrutura do negócio, do
volume de atendimentos e dos serviços prestados.
Independentemente do porte da empresa, o foco deve ser a
qualidade técnica, a segurança sanitária e o atendimento ao
cliente.

Segundo a RDC nº 67/2007, da ANVISA, a farmácia deve
contar com uma estrutura organizacional compatível com suas
atividades e um organograma que demonstre claramente as
responsabilidades e funções de cada profissional envolvido.

O Anexo I, item 3 da RDC nº 67/2007 exige que as atribuições
sejam formalmente descritas, evitando sobreposição de
funções e garantindo o cumprimento das Boas Práticas de
Manipulação em Farmácias (BPMF).
 

Profissionais obrigatórios e principais funções

1. Farmacêutico Responsável Técnico

6. Pessoal
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É o profissional legalmente habilitado para garantir o
cumprimento das normas sanitárias e a qualidade dos
medicamentos manipulados. Suas atribuições são amplas e
incluem:

    •  Organizar e supervisionar todas as atividades técnicas da
farmácia;
    •  Avaliar prescrições quanto à dose, forma farmacêutica,
compatibilidade e segurança;
    •  Selecionar, adquirir e inspecionar matérias-primas e
materiais de embalagem;
    •  Garantir a rastreabilidade dos produtos e a documentação
completa das fórmulas;
    •  Supervisionar a manipulação e dispensação de
medicamentos;
    •  Determinar prazos de validade, revisar rótulos e assegurar a
correta identificação dos produtos;
    •  Coordenar treinamentos e atualização técnica da equipe;
    •  Zelar pelo armazenamento correto de substâncias sujeitas a
controle especial;
    •  Comunicar desvios de qualidade, reações adversas ou
interações medicamentosas às autoridades competentes;
    •  Participar de atividades de farmacovigilância e
desenvolvimento de novas preparações;
    •  Manter os livros de receituário atualizados e organizados,
inclusive em formato digital;
    •  Realizar e promover autoinspeções periódicas.
A presença do farmacêutico é obrigatória durante todo o horário
de funcionamento da farmácia.
 

2. Gerência superior (proprietário ou gestor responsável)

A gestão administrativa do negócio também deve seguir
diretrizes alinhadas à qualidade e à conformidade com a
legislação. Entre as responsabilidades da gerência estão:

    •  Disponibilizar recursos humanos, financeiros e materiais
para o funcionamento da farmácia;
    •  Apoiar a implantação e o cumprimento das Boas Práticas de
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Manipulação;
    •  Garantir a melhoria contínua e a qualidade dos processos;
    •  Promover educação permanente e atualização técnico-
científica da equipe;
    •  Gerenciar as atividades técnicas e administrativas com foco
em segurança e eficiência;
    •  Assegurar que todos os procedimentos estejam de acordo
com a regulamentação vigente.
 

Quadro básico de pessoal para farmácia de pequeno porte

A seguir, um exemplo de estrutura mínima recomendada para
uma farmácia de manipulação de pequeno porte:

Gerente: 1

Atendente/recepcionista: 1

Farmacêutico: 2

Auxiliar de limpeza: 1

Observação: esse quadro representa uma estimativa básica
para farmácias de pequeno porte, com horário de
funcionamento padrão em dias úteis. Caso o estabelecimento
opere em regime de 12 horas diárias, aos sábados ou tenha
turnos estendidos, será necessário ajustar a quantidade de
farmacêuticos, atendentes e demais colaboradores, garantindo
a cobertura integral das atividades, o cumprimento das normas
da Anvisa e o respeito à legislação trabalhista.
 

A importância da capacitação da equipe

A qualificação dos profissionais é um fator essencial para o
sucesso do negócio. Equipes bem treinadas oferecem melhor
atendimento, são mais comprometidas com a empresa e
contribuem para a fidelização dos clientes.

O programa de capacitação deve incluir:
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    •  Atendimento humanizado e comunicação clara com o
cliente;
    •  Agilidade e precisão no atendimento;
    •  Conhecimento técnico sobre produtos manipulados;
    •  Comprometimento com as Boas Práticas e com a cultura da
empresa.
 

Aspectos trabalhistas e apoio do Sebrae

O empreendedor deve consultar a Convenção Coletiva do
Sindicato da categoria profissional, que define pisos salariais,
jornadas, benefícios e outras obrigações trabalhistas. Essa
referência é essencial para evitar passivos legais e garantir
relações de trabalho equilibradas.

O Sebrae também pode ser um grande aliado nesse processo,
oferecendo orientações sobre estrutura de equipe, perfis
profissionais ideais e programas de capacitação para farmácias
de manipulação.

Equipamentos essenciais para uma farmácia de manipulação

Para o correto funcionamento de uma farmácia de manipulação,
é necessário dispor de uma infraestrutura técnica bem
equipada e compatível com os serviços prestados.

Os equipamentos podem ser divididos em dois grupos
principais:
 

1. Equipamentos de uso farmacotécnico

Esses são os equipamentos diretamente relacionados às
atividades de manipulação de fórmulas e estão descritos no
Anexo I, item 5 da RDC nº 67/2007. São indispensáveis para
garantir a qualidade, segurança e rastreabilidade dos
medicamentos manipulados.

A farmácia deve contar, no mínimo, com:

7. Equipamentos
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    •  Balanças de precisão, devidamente calibradas e instaladas
em local seguro e estável;
    •  Pesos padrão rastreáveis;
    •  Vidrarias verificadas contra padrão calibrado ou adquiridas
de fornecedores certificados pela Rede Brasileira de
Calibração;
    •  Sistema de purificação de água;
    •  Refrigerador para armazenar produtos termolábeis;
    •  Termômetros e higrômetros, para controle de temperatura e
umidade;
    •  Bancadas lisas, resistentes e de fácil higienização;
    •  Lixeiras com tampa, pedal e identificação adequada;
    •  Armários fechados, feitos de material liso e resistente, para
armazenar insumos fotossensíveis ou sensíveis à umidade.
A farmácia deve possuir, pelo menos, uma balança por
laboratório, com capacidade e sensibilidade compatíveis com
as quantidades manipuladas, ou contar com uma central de
pesagem. Em qualquer caso, devem ser adotados
procedimentos rigorosos para evitar contaminação cruzada ou
microbiana.

Cuidados com calibração, manutenção e segurança

    •  A calibração de equipamentos deve ser feita por empresas
certificadas, com padrões rastreáveis à Rede Brasileira de
Calibração, pelo menos uma vez ao ano, ou conforme a
frequência de uso.
    •  Devem ser mantidos registros formais de todas as
calibrações, manutenções e verificações realizadas.
    •  A verificação diária de equipamentos pode ser feita por
pessoal treinado, seguindo procedimentos escritos com
padrões de referência.
    •  Todos os equipamentos devem passar por manutenção
preventiva (e corretiva, quando necessário), com base nas
instruções dos fabricantes.
    •  Os sistemas de climatização precisam estar em condições
adequadas de operação, conservação e limpeza, conforme
regulamentação específica.
    •  Equipamentos de combate a incêndios devem atender à
legislação vigente e estar devidamente instalados e sinalizados.
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2. Equipamentos de uso geral

Além dos itens técnicos, a farmácia precisa de equipamentos
para atendimento, organização, limpeza e gestão. Entre os
principais, destacam-se:

    •  Placa de identificação externa;
    •  Cadeiras para recepção e espera;
    •  Armários, prateleiras e caixas organizadoras;
    •  Balcão de recepção;
    •  Materiais de escritório: papel, canetas, lápis etc.;
    •  Utensílios descartáveis e materiais de limpeza (vassoura,
pá, panos, baldes);
    •  Telefone fixo com linha ativa;
    •  Computador com internet banda larga;
    •  Máquina de cartão;
    •  Impressora;
    •  Software de gestão: para controle de estoque, cadastro de
clientes, registros de fórmulas, agendamento e fluxo de caixa;
    •  Purificador de água;
    •  Aparelho de ar-condicionado para conforto térmico no
atendimento.
 

Dimensionamento dos equipamentos

A quantidade de materiais e equipamentos deve ser planejada
com base:

    •  No porte da farmácia;
    •  Na demanda estimada;
    •  No espaço físico disponível;
    •  No volume de manipulações realizadas.
Ter equipamentos em número suficiente é fundamental para
garantir eficiência operacional, evitar gargalos e manter o
padrão de qualidade exigido pela legislação sanitária.
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Matérias-primas, mercadorias e gestão de estoque

A seleção e o controle das matérias-primas são etapas
fundamentais na operação de uma farmácia de manipulação. A
quantidade e os tipos de insumos necessários variam conforme
os serviços oferecidos e as formas farmacêuticas manipuladas,
sendo essenciais para garantir a qualidade, a eficácia e a
segurança dos produtos finais.

Planejamento da aquisição de insumos

O primeiro passo é realizar uma análise detalhada dos
processos produtivos, identificando quais matérias-primas,
materiais auxiliares e insumos serão utilizados em cada etapa.
Isso permite dimensionar adequadamente o estoque e evitar
compras desnecessárias.

Em seguida, é necessário levantar os fornecedores disponíveis,
tanto em âmbito local quanto nacional, considerando:

    •  Disponibilidade contínua e em quantidade suficiente;
    •  Padrão de qualidade exigido pela legislação sanitária;
    •  Certificação dos fornecedores, preferencialmente rastreados
e qualificados;
    •  Custo total, incluindo frete, prazo de entrega e condições
comerciais.
Quando a oferta local não é suficiente, pode ser necessário
adquirir insumos de fora do estado, o que impacta diretamente
no prazo de reposição e no custo logístico. Esse cenário
também exige um estoque de segurança maior, o que, por sua
vez, aumenta o capital imobilizado e os riscos de perdas por
vencimento.
 

Gestão eficaz de estoques

O controle de estoques deve garantir a disponibilidade dos
insumos sem comprometer o capital de giro. O ideal é manter
um estoque que seja suficiente, mas enxuto, evitando tanto a

8. Matéria Prima/Mercadoria
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ruptura quanto o excesso de materiais parados.

Três indicadores são especialmente úteis na gestão do
estoque:

    1.  Giro de estoque
Mede quantas vezes, em um ano, o capital investido em
insumos é recuperado por meio das vendas. Quanto maior o
giro, melhor o desempenho da farmácia em relação à
rotatividade de seus produtos.
    2.  Cobertura de estoque
Indica por quanto tempo o estoque atual será capaz de atender
à demanda sem novas reposições. Esse indicador ajuda a
planejar compras com antecedência e reduzir riscos de
desabastecimento.
    3.  Nível de serviço ao cliente
Avalia o quanto a farmácia consegue atender às prescrições
sem deixar de manipular fórmulas por falta de matéria-prima.
Um nível de serviço baixo pode significar perda de vendas e
comprometimento da imagem do negócio.
 

Tipos de insumos e materiais auxiliares

Os insumos utilizados variam conforme o grupo de atividades
em que a farmácia está enquadrada, conforme definição da
RDC nº 67/2007. É comum a presença de um grande
percentual de matérias-primas importadas, o que exige ainda
mais atenção ao planejamento de compras e prazos de
entrega.

Além das matérias-primas farmacêuticas, é necessário adquirir
materiais complementares ao processo produtivo, tais como:

    •  Material descartável (espátulas, ponteiras, seringas, luvas);
    •  Embalagens primárias e secundárias;
    •  Produtos de higiene e limpeza;
    •  Equipamentos de proteção individual (EPIs);
    •  Etiquetas, bulas e materiais de rotulagem.
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Escolha dos fornecedores e alinhamento com o público

A escolha dos materiais e dos fornecedores deve levar em
conta não apenas critérios técnicos, mas também o perfil do
público-alvo. É importante garantir que os produtos estejam
alinhados às expectativas dos clientes, tanto em termos de
apresentação quanto de qualidade percebida.

Realizar pesquisas de mercado e acompanhar as tendências
do setor magistral ajuda o empreendedor a manter-se
competitivo, oferecendo soluções inovadoras e personalizadas.
Investir em insumos diferenciados ou sustentáveis, por
exemplo, pode agregar valor à marca e atrair um público mais
exigente.

Uma boa gestão de insumos e mercadorias é decisiva para o
sucesso da farmácia de manipulação. Ela impacta diretamente
a qualidade dos produtos, a satisfação dos clientes e a saúde
financeira do negócio.

Organização do processo produtivo em farmácias de
manipulação

O processo produtivo em uma farmácia de manipulação
envolve uma série de etapas interligadas, com o objetivo de
transformar uma prescrição individualizada em um
medicamento manipulado seguro, eficaz e entregue ao cliente
com qualidade. Esse fluxo pode ser organizado em três
grandes áreas operacionais:

1. Atendimento

Esta etapa abrange todas as atividades relacionadas ao
relacionamento com o cliente e à gestão dos pedidos. Entre as
principais funções estão:

    •  Recepção de prescrições e pedidos, seja presencialmente,
por telefone ou via site;
    •  Elaboração de orçamentos e repasse de informações ao
cliente sobre prazos e valores;

9. Organização do Processo Produtivo
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    •  Encaminhamento dos pedidos ao laboratório de
manipulação;
    •  Venda de produtos agregados, como cosméticos ou
suplementos;
    •  Cobrança e controle de pagamentos;
    •  Entrega dos medicamentos manipulados;
    •  Atendimento pós-venda, quando aplicável.
O atendimento é o primeiro e o último ponto de contato com o
cliente, sendo essencial para garantir uma experiência positiva
e gerar fidelização.
 

2. Produção

É o núcleo técnico do processo produtivo, responsável pela
manipulação personalizada dos medicamentos. As atividades
dessa etapa incluem:

    •  Análise e conferência das prescrições recebidas;
    •  Programação e controle da produção diária;
    •  Manipulação das fórmulas, seguindo rigorosamente as Boas
Práticas de Manipulação (BPMF);
    •  Avaliação de compatibilidade dos componentes;
    •  Pesagem, preparo, embalagem e rotulagem dos produtos;
    •  Controle de qualidade, com verificação de conformidade dos
produtos antes da liberação para entrega.
Todas as etapas da produção devem ser devidamente
registradas e supervisionadas pelo farmacêutico responsável.
 

3. Serviços administrativos

Essa área dá suporte à operação como um todo e é
responsável pela gestão organizacional e estratégica do
negócio. Envolve atividades como:

    •  Planejamento e controle da produção;
    •  Gestão de equipe (contratação, escala, férias, funções);
    •  Controle financeiro e orçamentário;
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    •  Gestão de compras, fornecedores e estoque;
    •  Atendimento às obrigações fiscais, sanitárias e trabalhistas;
    •  Ações de marketing, divulgação e relacionamento com
prescritores;
    •  Monitoramento de indicadores de desempenho e resultados.
Uma gestão administrativa eficiente garante que o processo
produtivo ocorra de forma integrada, econômica e dentro dos
padrões de qualidade exigidos pela legislação.

Organizar o processo produtivo de forma clara e estruturada é
essencial para garantir eficiência operacional, qualidade
sanitária e satisfação do cliente.

Automação em farmácias de manipulação

A automação envolve o uso de sistemas e tecnologias que
controlam ou apoiam processos por meio de dispositivos
eletrônicos e softwares. Seu principal objetivo é dinamizar,
padronizar e otimizar a rotina de trabalho, reduzindo erros,
aumentando a produtividade e liberando tempo da equipe para
atividades mais estratégicas.

Benefícios da automação

Ao adotar ferramentas tecnológicas, a farmácia consegue:

    •  Ganhar agilidade nas tarefas repetitivas;
    •  Melhorar a organização das informações;
    •  Aumentar a precisão dos processos;
    •  Reduzir custos operacionais;
    •  Melhorar a tomada de decisão por meio de relatórios e
dados integrados.
 

Etapas para automatizar processos

O primeiro passo é identificar quais tarefas são realizadas
repetidamente, quanto tempo demandam e quais delas
impactam diretamente na eficiência do negócio. A partir disso, o
empreendedor pode selecionar ferramentas específicas que se

10. Automação

27



adaptem à estrutura e às necessidades da farmácia.

Na área de manipulação de fórmulas, por exemplo, alguns
sistemas oferecem funcionalidades como:

    •  Cadastro de substâncias e matérias-primas;
    •  Cadastro de bases e formas farmacêuticas;
    •  Geração de orçamentos detalhados;
    •  Emissão de etiquetas e controle de validade;
    •  Integração com balanças e equipamentos laboratoriais.
Além disso, é importante avaliar a disponibilidade de
equipamentos automatizados que otimizem etapas da
produção, aumentem a precisão e reduzam o risco de
contaminação cruzada ou desperdício.
 

Automação da gestão empresarial

A automação não se limita à produção. Sistemas de gestão
empresarial integrados também ajudam a controlar compras,
vendas, estoque, fluxo de caixa, contas a pagar e a receber. Ao
centralizar essas informações, o empreendedor tem uma visão
mais clara do desempenho do negócio e toma decisões com
mais segurança.

Antes de escolher um sistema, é fundamental considerar:

    •  Preço e forma de pagamento (compra única ou
mensalidade);
    •  Serviços de manutenção e suporte técnico;
    •  Atualizações do sistema;
    •  Conformidade com a legislação fiscal municipal e estadual;
    •  Facilidade de uso e curva de aprendizado da equipe.
 

Sugestões de sistemas específicos para farmácias de
manipulação

Abaixo, algumas soluções de mercado que atendem às
necessidades específicas desse segmento:
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HOS Fórmula: software completo para gestão de farmácias e
drogarias, integrando PDV, controle fiscal, estoque e compras,
com soluções personalizadas. Oferece integração com SNGPC,
PBM e CMV, além de plataforma de fidelidade. ?

Fagron Technologies (Phusion): plataforma de gestão on-line
que integra aspectos técnicos, operacionais, gerenciais e
financeiros da farmácia de manipulação, visando otimizar o
desempenho e garantir segurança em todas as etapas do
processo de manipulação. ?

Lag Sistemas (Lagfarma): sistema de gerenciamento
especializado em farmácias de manipulação, atendendo às
exigências da ANVISA, incluindo rastreabilidade e SNGPC.
Gerencia fórmulas alopáticas, homeopáticas, fitoterápicas e
florais, além de produtos de drogaria e revenda. ?

Pharma Dream: software completo para gestão de farmácias,
com interface intuitiva que facilita vendas, emissão de
documentos fiscais, controle de psicotrópicos vinculados ao
SNGPC, encomendas de produtos e tele-entregas. Inclui
funcionalidades como orçamentos, pré-vendas e gestão de
contas de clientes. ?Pharma Dream

Prime Software: empresa pioneira no desenvolvimento de
software para a área farmacêutica, oferecendo soluções
inovadoras que automatizam processos como orçamentos de
receitas com inteligência artificial, visando aumentar a eficiência
e reduzir erros. ?

Prisma Five (FarmaFácil): software desenvolvido especialmente
para farmácias, proporcionando facilidade e agilidade na gestão
de todas as rotinas técnicas, legais e administrativas. Utilizado
por farmácias que possuem laboratório de manipulação e
drogaria no mesmo estabelecimento. ?

Texs Medicator: software de gestão para farmácias de
manipulação. Permite gerenciar fichas técnicas e
farmacológicas, rotinas administrativas, demandas de clientes,
criação de rótulos, ordens de manipulação e pedidos
personalizados, além de realizar cotações. ?

Trier Sistemas (Trier SNGPC): Sistema que auxilia farmácias e
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drogarias na transmissão de dados de movimentação de
produtos sujeitos a controle especial, conforme a Portaria
SVS/MS nº. 344, de maio de 1998, facilitando a integração com
o SNGPC. ?

VSM Informática: desenvolve sistemas completos para
gerenciamento de drogarias e farmácias de manipulação, com
módulos integrados para funções de compra e venda, controle
financeiro, cadastro de produtos, controle de estoque, clientes,
receitas, manipulação, integração com convênios, e-commerce
e mais. ?

Embora o investimento em automação deva considerar o porte
da empresa e sua capacidade financeira, é importante
reconhecer que se trata de uma ferramenta essencial para a
gestão e o crescimento sustentável da farmácia. Muitos
softwares oferecem versões moduladas, que permitem começar
com funções básicas e ir expandindo conforme a necessidade e
o faturamento do negócio.

Canais de distribuição: como levar seus produtos até o cliente

Escolher os canais certos para distribuir seus produtos é uma
decisão estratégica que impacta diretamente a visibilidade, o
alcance e a rentabilidade da sua farmácia de manipulação.
Esses canais representam os meios pelos quais os seus
medicamentos e serviços chegarão ao cliente — de forma
prática, segura e no momento certo.

1. Conheça o seu portfólio e defina seu posicionamento

Antes de definir como distribuir, é essencial entender o que
você oferece e para quem. Farmácias com foco em nichos
específicos — como produtos dermatológicos, nutrição
esportiva ou cuidados naturais — podem adotar uma estratégia
de distribuição diferente daquela usada por farmácias com linha
mais ampla e generalista.

O portfólio define sua proposta de valor. Se você trabalha, por
exemplo, com fórmulas naturais ou produtos voltados à
estética, talvez faça sentido estar próximo a clínicas, salões ou

11. Canais de Distribuição
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espaços de bem-estar. Avalie tendências de mercado: a busca
por produtos personalizados e naturais tem crescido, abrindo
oportunidades para atuação segmentada e entrega mais
direcionada.

2. Combine presença física e digital

A loja física segue sendo fundamental, sobretudo em locais
com bom fluxo, visibilidade e segurança. Mas não se limite ao
balcão: a presença digital é indispensável.

    •  E-commerce próprio: permite receber pedidos 24 horas por
dia e ampliar o alcance geográfico.
    •  WhatsApp Business e aplicativos de mensagens: facilitam o
relacionamento e o atendimento personalizado.
    •  Redes sociais: são canais importantes de comunicação e
divulgação, além de ajudarem na construção de marca.
    •  Parcerias com apps de delivery: agregam conveniência e
rapidez para o cliente final.
Outro diferencial é investir em integração com serviços de
prescrição digital ou telemedicina, facilitando a jornada do
cliente desde a consulta até o recebimento do medicamento.

3. Estruture uma política de preços acessível e estratégica

Canais de distribuição também devem considerar a forma como
o cliente paga e consome. Tenha clareza sobre:

    •  Sua margem de lucro e custos operacionais;
    •  O poder aquisitivo do seu público-alvo;
    •  A possibilidade de oferecer parcelamento, descontos
progressivos, assinaturas ou programas de fidelidade.
Essas estratégias estimulam a recompra e ajudam a manter o
relacionamento ativo com o cliente.

4. Amplie sua rede de relacionamento

Uma boa estratégia de distribuição também envolve ampliar sua
rede de referência. Parcerias podem gerar fluxo constante de
prescrições e indicações, aumentando sua base de clientes.
Por isso, considere firmar alianças com clínicas médicas,
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dermatológicas e de nutrição; consultórios veterinários; estúdios
de estética e academias; terapeutas integrativos e profissionais
de saúde; e outros.

5. Construa relacionamento para fidelizar

Além de entregar o produto, seu canal precisa entregar valor.
Invista em:

    •  Atendimento consultivo e humanizado;
    •  Conteúdo educativo nas redes sociais;
    •  Campanhas sazonais e ofertas personalizadas;
    •  Comunicação ativa e pós-venda eficaz.
Fidelizar é mais barato que conquistar novos clientes — e
canais bem estruturados são elementos-chave nesse processo.

Investimentos iniciais para abrir uma farmácia de manipulação

O investimento necessário para abrir uma farmácia de
manipulação pode variar bastante, dependendo do porte do
negócio, da localização, do nível de especialização dos
serviços e da estrutura física. É importante lembrar que os
valores abaixo são estimativas médias e podem sofrer
variações conforme a realidade de cada cidade ou região.

Os investimentos podem ser organizados em três categorias
principais:

    •  Pré-operacionais;
    •  Aquisição de móveis e equipamentos;
    •  Compra de insumos e materiais iniciais.
1. Investimentos pré-operacionais

Essa etapa envolve os custos necessários para que o negócio
esteja legalmente constituído e pronto para iniciar as atividades.
Os principais gastos incluem:

    •  Taxas com abertura e registro da empresa:

12. Investimentos
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aproximadamente R$ 3.500,00;
    •  Reformas, adaptações do imóvel e decoração do ambiente:
em torno de R$ 55.000,00, podendo ser mais alto dependendo
da estrutura exigida pela vigilância sanitária;
    •  Reserva de caixa para emergências: recomendável ter pelo
menos R$ 12.000,00 reservados;
    •  Publicidade inicial, marketing digital, identidade visual e
comunicação: cerca de R$ 4.000,00.
Total estimado para esta fase: R$ 74.500,00

2. Investimentos em móveis e equipamentos

Nesta etapa, são adquiridos os itens necessários para o
funcionamento administrativo e técnico da farmácia. Entre os
principais, destacam-se:

    •  Placa de identificação externa, balcão de recepção, armários
e cadeiras: aproximadamente R$ 5.500,00;
    •  Equipamentos de informática e escritório (computador,
impressora, máquina de cartão, telefone, software de gestão
etc.): cerca de R$ 6.000,00;
    •  Móveis diversos (bancadas técnicas, organizadores,
prateleiras): por volta de R$ 12.000,00;
    •  Equipamentos de limpeza, purificador de água e aparelhos
de ar-condicionado: em torno de R$ 10.000,00;
    •  Equipamentos específicos para manipulação (balanças,
sistema de exaustão, refrigerador, vidrarias e utensílios
técnicos): estimativa de R$ 40.000,00.
Total estimado para esta fase: R$ 73.500,00

3. Investimentos em matéria-prima e insumos

Você precisa montar um estoque inicial com os insumos mais
utilizados na manipulação, além de itens auxiliares. Essa etapa
inclui:

    •  Materiais descartáveis (luvas, seringas, espátulas etc.):
cerca de R$ 2.500,00;
    •  Materiais de higiene e limpeza: aproximadamente R$
2.500,00;
    •  Equipamentos de proteção individual (EPIs): estimativa de
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R$ 4.500,00;
    •  Embalagens variadas para diferentes tipos de fórmulas: em
torno de R$ 5.000,00;
    •  Insumos farmacêuticos diversos: custo inicial médio de R$
40.000,00, dependendo da linha de produtos que será
manipulada.
Total estimado para esta fase: R$ 54.500,00

Investimento total estimado

Somando os três grupos de despesas, o investimento inicial
para a abertura de uma farmácia de manipulação em 2025 gira
em torno de R$ 202.500,00.

Recomenda-se que o empreendedor inclua uma margem
adicional de 15% a 20% sobre esse valor para cobrir
imprevistos e garantir capital de giro nos primeiros meses. Com
isso, o investimento total pode chegar a aproximadamente R$
240.000,00.

Prazo de retorno do investimento

Considerando um bom planejamento e uma operação bem
gerida, o prazo médio estimado para retorno do investimento
em uma farmácia de manipulação é de 24 a 36 meses.

Planejamento e modelagem de negócios

Antes de investir, é fundamental que o empreendedor elabore
um Plano de Negócios completo, detalhando os investimentos,
a estrutura de custos, a previsão de receitas e os objetivos de
crescimento.

Nesta etapa, o apoio do Sebrae é altamente recomendado. A
instituição oferece consultorias e ferramentas que auxiliam na
modelagem do negócio, com foco em:

    •  Definição do público-alvo e proposta de valor;
    •  Análise de mercado e concorrência;
    •  Estruturação de canais de venda e distribuição;
    •  Estimativa de custos fixos e variáveis;
    •  Identificação de fontes de receita e margens de lucro
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esperadas.
Um planejamento eficaz reduz riscos, aumenta as chances de
sucesso e contribui para decisões mais seguras desde o início
da jornada empreendedora.

Capital de giro: o combustível financeiro da sua farmácia

O capital de giro representa os recursos necessários para
manter o funcionamento diário do negócio. É o dinheiro que
garante que a farmácia continue operando enquanto aguarda o
recebimento das vendas — cobrindo despesas como
pagamento de fornecedores, salários, impostos, contas fixas e
reposição de estoque.

Em termos simples, trata-se da parte do patrimônio da empresa
que está em constante movimento, usada para sustentar as
atividades até que o dinheiro das vendas entre no caixa.

Por que o capital de giro é essencial?

Manter um capital de giro adequado é fundamental para:

    •  Garantir liquidez para cobrir as despesas operacionais;
    •  Evitar atrasos em pagamentos e manter o bom
relacionamento com fornecedores;
    •  Assegurar a manutenção dos estoques e o cumprimento de
prazos com clientes;
    •  Enfrentar períodos de baixa nas vendas sem comprometer a
operação da farmácia.
Como calcular a necessidade de capital de giro?

A necessidade de capital de giro depende de fatores como:

    •  Prazos de pagamento oferecidos aos clientes (quanto maior
o prazo, maior a necessidade);
    •  Volume e tempo médio de estocagem dos insumos e
embalagens;
    •  Prazos de pagamento concedidos pelos fornecedores
(quanto maiores, melhor para o caixa);

13. Capital de Giro
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    •  Custo fixo mensal da operação, incluindo salários, encargos,
aluguel, energia, entre outros.
Manter estoques enxutos, negociar prazos realistas com
clientes e buscar melhores condições com fornecedores são
estratégias que ajudam a equilibrar essa conta.

Boas práticas na gestão do capital de giro

Para manter um capital de giro saudável, o empreendedor deve
adotar uma postura disciplinada e estratégica. Algumas
orientações importantes:

    •  Evite misturar finanças pessoais com as da empresa. Nos
primeiros meses, é recomendável que todo o dinheiro gerado
pelo negócio permaneça no negócio.
    •  Estabeleça um controle orçamentário rigoroso, evitando
gastos fora do planejado ou retiradas além do pró-labore
definido.
    •  Acompanhe o fluxo de caixa diariamente, antecipando
cenários de falta de recursos e agindo com antecedência.
    •  Renegocie prazos e condições com fornecedores, buscando
mais prazo sem comprometer a relação comercial.
    •  Avalie a possibilidade de antecipar recebíveis, quando
necessário, para equilibrar o caixa.
    •  Evite endividar-se para cobrir despesas operacionais. Se for
necessário buscar financiamento, priorize linhas voltadas à
aquisição de equipamentos ou expansão.
Reserva estratégica: segurança para o início da operação

Especialmente nos primeiros meses, é recomendável manter
uma reserva financeira específica para capital de giro. Esse
montante funciona como uma “rede de segurança” para lidar
com atrasos nos recebimentos, variações na demanda ou
imprevistos operacionais.

Ter esse recurso disponível, no entanto, não substitui a boa
gestão. A reserva deve ser usada com critério e apenas para
honrar compromissos imediatos ou lidar com situações pontuais
— nunca como caixa habitual.
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Em resumo:

    •  O capital de giro é essencial para dar fluidez às operações
da farmácia.
    •  Sua boa gestão garante sustentabilidade financeira e
crescimento saudável.
    •  Planejamento, controle rígido e disciplina são indispensáveis
para que os recursos estejam sempre disponíveis quando mais
importam.

Custos, despesas e a importância do controle financeiro

Conhecer e controlar os custos e as despesas é essencial para
o sucesso de qualquer empreendimento — em uma farmácia
de manipulação, isso não é diferente. Esses elementos ajudam
a definir preços, tomar decisões estratégicas e garantir a saúde
financeira da empresa.

Custos x Despesas: entenda a diferença

Embora muitas vezes usados como sinônimos, custos e
despesas são conceitos distintos:

    •  Custos são os gastos diretamente relacionados à produção
dos medicamentos e serviços da farmácia, como insumos,
embalagens e mão de obra técnica. Se esse gasto for
eliminado, a produção será diretamente impactada.
    •  Despesas referem-se aos gastos administrativos e
operacionais que mantêm o negócio funcionando, como
aluguel, energia, internet, marketing e serviços contábeis. Eles
não afetam a produção direta, mas são essenciais para a
gestão e o atendimento.
A correta separação desses valores ajuda a entender melhor
onde está sendo investido o dinheiro e onde há espaço para
cortes ou melhorias.

Estimativa de custos e despesas mensais

Tomando como base uma farmácia de manipulação de
pequeno a médio porte, com estrutura enxuta e funcionamento

14. Custos
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regular, seguem os valores atualizados estimados para 2025:

Custos mensais (diretamente ligados à produção):

    •  Salários, comissões e encargos: R$ 17.500,00
    •  Alimentação e transporte de colaboradores: R$ 3.500,00
    •  Insumos e matérias-primas para manipulação: R$ 19.600,00
    •  Manutenção corretiva de equipamentos e instalações: R$
7.000,00
Subtotal de custos mensais: R$ 47.600,00
Subtotal anual estimado: R$ 571.200,00

Despesas mensais (administrativas e operacionais):

    •  Aluguel (se houver): R$ 4.200,00
    •  Água: R$ 700,00
    •  Energia elétrica: R$ 700,00
    •  Internet: R$ 280,00
    •  Tributos, impostos e taxas diversas: R$ 3.500,00
    •  Serviços contábeis: R$ 2.520,00
    •  Taxas de operação da máquina de cartão: R$ 140,00
    •  Materiais de escritório: R$ 420,00
    •  Materiais de limpeza e manutenção geral: R$ 1.400,00
    •  Telefone: R$ 140,00
    •  Propaganda e publicidade: R$ 1.680,00
Subtotal de despesas mensais: R$ 15.680,00
Subtotal anual estimado: R$ 188.160,00

Custo total mensal estimado

Somando os custos e despesas, o valor estimado para manter
a operação mensal da farmácia seria de aproximadamente R$
63.280,00. Anualmente, isso representa R$ 759.360,00.

Esses números devem ser adaptados conforme o porte do
negócio, localização, estrutura física e número de funcionários.
 

A importância da gestão de custos

Fazer uma gestão eficiente de custos e despesas permite:
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    •  Reduzir desperdícios;
    •  Avaliar a rentabilidade do negócio com mais precisão;
    •  Controlar o fluxo de caixa com segurança;
    •  Planejar a expansão da empresa com base em dados reais;
    •  Evitar prejuízos e desequilíbrios financeiros.
Empreendedores que mantêm um bom controle sobre os
gastos estão mais preparados para enfrentar imprevistos e
tomar decisões conscientes de reinvestimento e crescimento.

Planejamento financeiro personalizado

Vale reforçar que todos os valores acima são apenas
estimativas médias e que os custos reais podem variar bastante
de acordo com:

    •  A cidade e o estado em que a farmácia será instalada;
    •  O tipo de imóvel utilizado (próprio ou alugado);
    •  A complexidade dos serviços e a especialização dos
produtos manipulados.
Por isso, é altamente recomendável que o empreendedor
elabore um Plano de Negócios detalhado, com apoio de um
contador ou consultor especializado. O Sebrae do seu estado
pode oferecer suporte gratuito ou de baixo custo para esse
planejamento, ajudando a projetar com mais exatidão os custos
fixos, variáveis e o ponto de equilíbrio do empreendimento.

Estratégias de valor agregado e diferenciação

Em um mercado cada vez mais competitivo, ter um diferencial
percebido pelo cliente é o que garante destaque, fidelização e
crescimento.

Isso vai além de oferecer algo que os concorrentes não têm:
trata-se de construir um diferencial mais consistente, que seja
valorizado e reconhecido como vantagem real por quem
consome seus produtos e serviços.

Estratégias clássicas de agregação de valor

15. Diversificação/Agregação de Valor
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Existem duas abordagens estratégicas principais quando se
fala em diferenciação:

1. Diferenciação por custo

Nesta estratégia, o foco é oferecer preços mais baixos do que a
concorrência. Para isso ser viável, a empresa precisa operar
com estrutura enxuta, minimizar despesas e buscar volume alto
de vendas para garantir lucratividade.

Mas atenção: preço só será um diferencial se o cliente o
valorizar. Se o público busca qualidade, personalização e
confiança, e não necessariamente o menor preço, essa
estratégia pode não funcionar. Além disso, margens menores
exigem controle rigoroso dos custos administrativos e
operacionais, pois qualquer desperdício afeta diretamente os
resultados.

2. Diferenciação por valor

Aqui, o foco está em oferecer algo único, além do preço. O
valor agregado pode estar no atendimento, na personalização
do serviço, na qualidade dos insumos, no relacionamento com
o cliente ou na variedade de produtos manipulados. Exemplos
de diferenciação por valor incluem:

    •  Programas de fidelidade e benefícios exclusivos;
    •  Oferta de fórmulas personalizadas para públicos específicos,
como atletas, idosos ou veganos;
    •  Presença digital ativa, com conteúdo relevante e bom
relacionamento nas redes sociais;
    •  Atendimento humanizado, com farmacêuticos acessíveis,
empáticos e bem preparados.
Como construir valor percebido pelo cliente

Para desenvolver uma estratégia de diferenciação efetiva, o
empreendedor deve:

    •  Analisar os concorrentes: entenda quais produtos e serviços
eles oferecem e identifique oportunidades de inovar.
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    •  Ouvir os clientes: conversar com o público ajuda a identificar
necessidades não atendidas e oportunidades de
personalização.
    •  Monitorar tendências: acompanhar o mercado, ler
publicações especializadas e participar de eventos do setor
contribui para a inovação contínua.
    •  Avaliar sua capacidade de execução: diferenciar-se exige
investimento. Antes de implementar uma nova estratégia,
certifique-se de que ela é compatível com sua estrutura e
recursos.
Dicas práticas para agregar valor à sua farmácia de
manipulação

    •  Destaque os produtos com maior potencial de vendas e
ofereça uma variedade estratégica de fórmulas e categorias.
    •  Mantenha a farmácia bem organizada, com layout limpo e
acolhedor.
    •  Invista em treinamento da equipe, promovendo um
atendimento técnico e acolhedor.
    •  Ofereça pós-venda ativo, entrando em contato para verificar
a eficácia do tratamento ou a satisfação do cliente.
    •  Utilize o marketing digital para educar e engajar,
compartilhando dicas de saúde, bem-estar e informações sobre
os produtos manipulados.
    •  Aposte em cosméticos, nutracêuticos e fórmulas especiais,
com valor agregado e bom retorno financeiro.
 

A confiança como diferencial competitivo

Na farmácia de manipulação, a relação de confiança entre
cliente e farmacêutico é tão importante quanto a qualidade do
produto. O farmacêutico deve ser percebido como um
profissional de referência, ao lado do médico. Ele precisa ser
claro, acessível e atencioso, transmitindo segurança em cada
atendimento.

Quanto mais facilitado for o processo de compra — do
orçamento à entrega — maior será a satisfação do cliente. A
farmácia deve ser vista não apenas como um local que entrega
fórmulas, mas como uma parceira na jornada de cuidado e
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bem-estar.

Lembre-se de que agregar valor não é apenas inovar, mas
entender o que o seu cliente realmente valoriza — e entregar
isso com excelência. É transformar problemas em
oportunidades, personalizar o atendimento, manter-se
atualizado e construir um negócio que, além de confiável, seja
lembrado.

Divulgação e marketing para farmácias de manipulação

A forma como a farmácia de manipulação se comunica com seu
público é determinante para atrair clientes, gerar confiança e
consolidar a marca no mercado. Um bom plano de divulgação
contribui diretamente para o crescimento do negócio, ampliando
o alcance da empresa e destacando seus diferenciais em meio
à concorrência.

Conheça o seu público antes de divulgar

Antes de pensar em qualquer ação promocional, é essencial
entender quem é o seu público-alvo:

    •  Quais seus hábitos de consumo?
    •  Que tipo de informação consomem?
    •  Quais redes sociais utilizam?
    •  Quais são suas dores e desejos?
Esse conhecimento orienta toda a estratégia de divulgação,
desde a linguagem utilizada até a escolha dos canais mais
eficazes. Também ajuda a criar mensagens mais relevantes,
que realmente dialogam com o perfil do cliente.

Presença digital: mais do que estar on-line, é preciso se
comunicar

Atualmente, a internet é o principal canal de comunicação e
promoção de negócios de todos os portes. No caso de
farmácias de manipulação, o marketing digital se torna ainda
mais estratégico por permitir o relacionamento contínuo com o
cliente, a educação em saúde e o posicionamento de confiança

16. Divulgação
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e autoridade técnica.

Algumas ações fundamentais incluem:

    •  Criação de um site institucional responsivo, com
informações claras sobre serviços, diferenciais e contato;
    •  Uso estratégico das redes sociais, como Instagram,
Facebook e, dependendo do perfil do público, também TikTok e
LinkedIn;
    •  Publicação de conteúdos educativos, como dicas de saúde,
cuidados com medicamentos, explicações sobre fórmulas
manipuladas e diferenciais da farmácia;
    •  Depoimentos de clientes satisfeitos, respeitando a legislação
e sempre com autorização prévia;
    •  WhatsApp Business com catálogos e atendimento
automatizado, agilizando orçamentos e interações;
    •  E-mail marketing para clientes cadastrados, com lembretes
de reposição, promoções e novidades da farmácia.
Essas ferramentas são acessíveis, com baixo custo, e permitem
medir o retorno sobre o investimento com clareza.

O Sebrae oferece um guia prático com sugestões: 10 dicas
para seu negócio bombar nas redes sociais.

Divulgação institucional e limites legais para farmácias

Farmácias de manipulação estão sujeitas à RDC n.º 96/2008,
que regula a propaganda, publicidade e promoção comercial de
medicamentos. A norma proíbe a divulgação de fórmulas,
produtos ou tratamentos que não estejam regularizados na
Anvisa e limita a publicidade ao campo institucional da marca.

Ou seja, é permitido divulgar a farmácia, seus diferenciais,
estrutura, qualificação dos profissionais e conteúdo técnico e
educativo — mas não se pode promover diretamente
medicamentos ou fórmulas específicas, mesmo manipuladas.
Também há restrições ao uso de celebridades, brindes
promocionais com nome de produtos e outras práticas comuns
em outros setores.

Por isso, é essencial consultar profissionais de comunicação
que conheçam as regras do setor, evitando sanções e
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mantendo a imagem da empresa com credibilidade.

Ações complementares de divulgação

Além do ambiente digital, é possível diversificar a estratégia de
divulgação com ações como:

    •  Cartões de visita, sacolas personalizadas e folhetos
informativos;
    •  Participação em eventos de saúde e bem-estar da
comunidade;
    •  Parcerias com clínicas, consultórios e profissionais da saúde
que possam indicar seus serviços;
    •  Campanhas de indicação premiada, respeitando os limites
legais;
    •  Divulgação em jornais de bairro, rádios locais e revistas
especializadas, se o público-alvo utilizar esses meios.
Não se esqueça de que a fachada da farmácia também é um
ponto de divulgação. Ela deve estar bem sinalizada, organizada
e transmitir os valores do negócio.

Propaganda mais poderosa: o boca a boca

Clientes satisfeitos se tornam divulgadores espontâneos da
marca. O bom atendimento, o acompanhamento pós-venda e a
atenção personalizada contribuem para recomendações
naturais, fortalecendo sua reputação no mercado local. Invista
em relacionamento verdadeiro, e o retorno virá com indicações.

Planeje e mantenha a consistência

Antes de iniciar qualquer campanha, certifique-se de que a
farmácia já tem:

    •  Um logotipo definido e identidade visual coerente;
    •  Materiais de apoio atualizados (cartões, site, redes sociais);
    •  Um cronograma de publicações e ações promocionais;
    •  Um orçamento mensal reservado exclusivamente para
divulgação.
Por fim, tão importante quanto atrair novos clientes, é cumprir o
que foi prometido e oferecer uma experiência que supere

44



expectativas. O marketing mais eficaz é aquele sustentado pela
qualidade do serviço.

Tributos e regimes de tributação: o que você precisa saber

A escolha correta do regime tributário é uma etapa essencial na
abertura e gestão de qualquer empresa. No caso de farmácias
de manipulação, esse cuidado é ainda mais importante, pois o
setor possui exigências específicas, como a necessidade de
registro na Anvisa e responsabilidade técnica de um
farmacêutico.

Com a Reforma Tributária, algumas regras passaram por
mudanças relevantes, especialmente na tributação sobre o
consumo.

Este capítulo reúne as principais opções de regime tributário em
vigor e os impactos já aprovados da reforma — lembrando que
tributos estaduais e municipais variam conforme a localidade e
devem ser verificados junto às Secretarias da Fazenda do
estado e do município.

Regimes tributários disponíveis

No Brasil, os regimes mais utilizados por pequenas e médias
empresas são:

    •  Simples Nacional
    •  Lucro Presumido
    •  Lucro Real
Importante: farmácias de manipulação não podem se enquadrar
como MEI (Microempreendedor Individual), pois a atividade
exige estrutura profissional, registro sanitário e contratação de
equipe técnica.
 

1. Simples Nacional

O Simples Nacional é um regime que unifica diversos tributos
em um único pagamento mensal, o DAS (Documento de

17. Informações Fiscais e Tributárias
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Arrecadação do Simples Nacional). É voltado para:

    •  Microempresas (ME): faturamento anual de até R$ 360 mil
    •  Empresas de Pequeno Porte (EPP): faturamento entre R$
360 mil e R$ 4,8 milhões
A tributação varia conforme a atividade e a receita acumulada.
Farmácias de manipulação podem ser enquadradas no Anexo
III ou V, dependendo da proporção entre folha de pagamento e
faturamento.

Como a Reforma Tributária afeta o Simples?

Com a Reforma, dois novos tributos foram criados:

    •  CBS (Contribuição sobre Bens e Serviços), que substituirá
PIS e Cofins;
    •  IBS (Imposto sobre Bens e Serviços), que substituirá ICMS e
ISS.
Empresas do Simples Nacional poderão optar por incluir ou não
a CBS e o IBS no regime unificado. Essa escolha impactará
diretamente o valor dos tributos pagos e o direito de aproveitar
créditos tributários — portanto, deve ser feita com o apoio de
um contador.

Veja mais em: Portal do Simples Nacional

2. Lucro Presumido

O Lucro Presumido é uma forma simplificada de apuração dos
tributos federais, ideal para empresas com margens de lucro
estáveis e previsíveis. A Receita Federal presume uma margem
de lucro com base na receita bruta, que varia conforme a
atividade.

Tributos federais:

    •  IRPJ (Imposto de Renda Pessoa Jurídica): 15%, com
adicional de 10% sobre lucros acima de R$ 60 mil por trimestre
    •  CSLL (Contribuição Social sobre o Lucro Líquido): 9%
    •  PIS: 0,65% sobre a receita bruta
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    •  Cofins: 3% sobre a receita bruta
Encargos adicionais:

    •  ISS (serviços) ou ICMS (produtos), conforme a operação e a
localidade
    •  INSS patronal (20%), FGTS (8%), entre outros encargos
trabalhistas
Com a Reforma Tributária:

    •  PIS e Cofins darão lugar à CBS, com alíquota padrão
estimada em 26,5% para a maioria das atividades — mas
medicamentos terão redução de 60%, ficando em torno de
10,6%
    •  Para cerca de 400 substâncias de uso em tratamentos
graves, a alíquota será zero
3. Lucro Real

O Lucro Real é obrigatório para empresas com receita bruta
superior a R$ 78 milhões por ano ou em atividades específicas.
Nele, os tributos são calculados com base no lucro líquido
contábil, ajustado conforme regras fiscais.

Tributos:

    •  IRPJ: 15% + 10% sobre lucros mensais superiores a R$ 20
mil
    •  CSLL: 9%
    •  PIS: 1,65%
    •  Cofins: 7,6%
É um regime mais complexo, que exige controle contábil
detalhado, mas pode ser vantajoso para empresas com lucros
reduzidos ou margens de oscilação.

Tributação específica para medicamentos e farmácias de
manipulação

A Reforma Tributária prevê tratamento diferenciado para o setor
farmacêutico:
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    •  Medicamentos registrados na Anvisa, inclusive manipulados,
terão redução de 60% da alíquota da CBS e do IBS
    •  Produtos usados em doenças graves terão isenção total
    •  As farmácias precisarão se adaptar às novas regras de
crédito tributário, sobretudo se optarem por ficar fora do
Simples Nacional ou decidirem não incluir CBS/IBS no DAS
A nova estrutura tributária exigirá das empresas maior
planejamento e atualização constante. Por isso:

    •  Conte com o apoio de um contador de confiança para
simular os impactos de cada regime no seu negócio
    •  Avalie anualmente o enquadramento tributário, pois
mudanças de receita, folha de pagamento e mix de produtos
podem alterar a melhor escolha
    •  Mantenha a escrituração contábil em dia,
independentemente do regime adotado
O Sebrae oferece orientação gratuita para empreendedores em
todo o país. Para mais informações e apoio técnico, acesse:
www.sebrae.com.br

Eventos estratégicos para empresários do setor de farmácias
de manipulação

Participar de eventos do setor é uma das formas mais eficazes
de se manter atualizado, fortalecer o networking, ter contato
com novas tecnologias e identificar tendências. Para
empresários que atuam com farmácias de manipulação, esses
encontros oferecem ainda a oportunidade de se aproximar de
fornecedores, ampliar o conhecimento técnico e entender as
mudanças regulatórias que impactam o negócio.

A seguir, listamos os principais eventos nacionais e
internacionais voltados para o universo da farmácia magistral e
segmentos correlatos, como cosméticos, nutracêuticos,
inovação farmacêutica e regulamentação sanitária:

1. Congresso Consulfarma (Brasil)

Local: São Paulo (SP)
Periodicidade: anual (geralmente em julho)

18. Eventos
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www.consulfarma.com

É o maior congresso de farmácia estética e manipulação da
América Latina. Reúne farmacêuticos, empresários,
fornecedores e profissionais da saúde estética. O evento inclui
feira de negócios, congressos técnicos, lançamentos de ativos,
formulações, equipamentos e rodadas de inovação. Também
promove palestras sobre gestão, marketing e legislação
sanitária.

2. FCE Pharma (Brasil)

Local: São Paulo (SP)
Periodicidade: anual
www.fcepharma.com.br

É a principal feira do setor industrial farmacêutico da América
Latina. Apesar de voltada principalmente para a indústria,
empresários de farmácias de manipulação se beneficiam com a
exposição de novos insumos, tecnologias, equipamentos e
soluções de controle de qualidade. Também é palco de
discussões sobre tendências e normas regulatórias.

3. Expofarma

Local: Lisboa
Periodicidade: anual
https://www.expofarma.pt/

Voltado a farmacêuticos e empresários interessados em
tendências europeias de cosmetologia, nutracêuticos e
personalização de tratamentos. A programação inclui cursos,
palestras, cases de sucesso e visita a centros de inovação.

4. ExpoFarma (Brasil)

Local: geralmente em capitais do Nordeste
Periodicidade: anual
expofarmaoficial.com.br

Evento regional que reúne empresas e profissionais do setor
farmacêutico, incluindo farmácias de manipulação, drogarias e
distribuidoras. A programação abrange painéis técnicos,

49

https://www.consulfarma.com
https://www.fcepharma.com.br
https://www.expofarma.pt/
https://expofarmaoficial.com.br


exposições de produtos, oportunidades de capacitação e
atualização legislativa.

5. Congresso Brasileiro de Farmácia Estética – IBEF

Local: São Paulo (SP)
Periodicidade: anual
ibefbrasil.com.br

Indicado para farmácias de manipulação com foco em estética
e dermocosméticos. Traz conteúdos sobre procedimentos
avançados, formulações inovadoras, técnicas de aplicação,
mercado e regulamentações, com forte presença de marcas
especializadas e palestrantes de renome.

6. Eventos da Anfarmag – Associação Nacional de
Farmacêuticos Magistrais

Local: presencial e on-line
Periodicidade: ao longo do ano
www.anfarmag.org.br

A Anfarmag organiza cursos, webinars, workshops e
congressos regionais, além de promover encontros com
autoridades sanitárias e representantes do setor. Os eventos
são voltados à atualização científica e jurídica do setor
magistral, sempre com foco em boas práticas e inovação.

7. Road Show Care Center (Abrafarma)

Local: itinerante – várias cidades do Brasil
Periodicidade: ao longo do ano
www.abrafarma.com.br

Promovido pela Abrafarma, o evento percorre várias cidades
levando conteúdo técnico, tendências em atendimento clínico,
gestão de farmácias e transformação digital no varejo
farmacêutico. É voltado especialmente a gestores e
profissionais que atuam com serviços farmacêuticos e atenção
à saúde.
 

Outros eventos relevantes para o setor
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Além dos congressos e feiras tradicionais da área farmacêutica,
existem eventos complementares que trazem oportunidades
valiosas de inovação, parcerias e atualização para empresários
do ramo magistral:

Naturaltech – Feira Internacional de Alimentação Saudável,
Produtos Naturais e Saúde

Local: Pavilhão do Ibirapuera – São Paulo (SP)
Periodicidade: anual
www.naturaltech.com.br

Voltada a profissionais e empresas dos setores de alimentos
funcionais, suplementos, cosméticos naturais e terapias
complementares, a Naturaltech é excelente para farmácias que
trabalham com nutracêuticos e produtos de bem-estar. A feira
apresenta lançamentos, promove rodadas de negócios e
oferece contato direto com fornecedores nacionais e
internacionais.

Beauty Show

Local: São Paulo (SP)
Periodicidade: anual
https://beautyshow.com.br/

Evento técnico e comercial voltado para o segmento de
cosméticos, estética e formulações personalizadas, com foco
em lançamentos, cursos e networking com fornecedores.
Interessante para farmácias que atuam com manipulação
dermatológica, cosméticos naturais e ativos inovadores.
 

Por que participar?

Os eventos do setor vão além da simples exposição de
produtos. Eles oferecem:

    •  Capacitação técnica e gerencial;
    •  Networking com fornecedores, prescritores e parceiros
estratégicos;
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    •  Acesso antecipado a inovações em ativos, embalagens e
tecnologias;
    •  Atualizações regulatórias e tributárias;
    •  Troca de experiências com outros empresários do ramo.
Dicas para aproveitar melhor os eventos

    •  Planeje a participação com antecedência e alinhe com a
equipe;
    •  Foque em temas que estejam ligados aos desafios atuais do
seu negócio;
    •  Leve cartões de visita e material institucional;
    •  Acompanhe as novidades lançadas e as tendências
apresentadas;
    •  Mantenha contato com os profissionais e empresas
conhecidas durante o evento — relacionamentos de qualidade
geram parcerias futuras.

Entidades e órgãos de interesse para farmácias de
manipulação

A seguir, listamos os principais órgãos públicos, associações e
entidades setoriais que podem ser úteis ao empresário na hora
de buscar orientações técnicas, jurídicas, regulatórias ou de
mercado:

Saúde pública e vigilância sanitária

    •  Ministério da Saúde
Informações sobre políticas públicas, regulamentações e
programas nacionais de saúde.
www.gov.br/saude
    •  ANVISA – Agência Nacional de Vigilância Sanitária
Responsável pela regulação de medicamentos, produtos
manipulados, cosméticos e demais serviços relacionados à
saúde.
Inclui links para as vigilâncias sanitárias estaduais e municipais.
www.gov.br/anvisa
    •  Secretaria de Saúde Municipal / Estadual
Deve ser consultada para licenciamento local, alvarás e

19. Entidades em Geral
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regulamentações sanitárias específicas.
    •  Centro de Vigilância Sanitária (CVS)
Presente em diversos estados, responsável pela fiscalização e
autorização sanitária das farmácias.
Regulação profissional e farmacêutica

    •  CFF – Conselho Federal de Farmácia
Responsável pela normatização da atividade farmacêutica no
Brasil.
Disponibiliza links para todos os Conselhos Regionais de
Farmácia (CRFs).
www.cff.org.br
    •  CRF – Conselho Regional de Farmácia
Órgão local que regulamenta e fiscaliza o exercício profissional
do farmacêutico. Deve ser consultado para inscrição e
atualização de registro.
Associações setoriais e empresariais

    •  ANFARMAG – Associação Nacional de Farmacêuticos
Magistrais
Representa o setor magistral e promove cursos, eventos,
manuais técnicos e suporte regulatório.
Conta com representação regional em vários estados.
www.anfarmag.org.br
    •  ABCFARMA – Associação Brasileira do Comércio
Farmacêutico
Oferece publicações, dados mercadológicos e suporte ao
varejo farmacêutico.
www.abcfarma.org.br
info@abcfarma.org.br
    •  ABRAFARMA – Associação Brasileira de Redes de
Farmácias e Drogarias
Representa as grandes redes do setor, promove ações de
inovação e capacitação em atendimento clínico e varejo
farmacêutico.
www.abrafarma.com.br
atendimento@abrafarma.com.br
Propriedade intelectual e marca
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    •  INPI – Instituto Nacional da Propriedade Industrial
Registro de marcas, patentes, nomes comerciais e outras
propriedades industriais.
www.gov.br/inpi
Franquias e expansão de negócios

    •  ABF – Associação Brasileira de Franchising
Referência para empreendedores interessados em franquias,
inclusive no setor farmacêutico e de saúde.
www.portaldofranchising.com.br
Entidades sindicais (consultar conforme a localidade)

    •  Sindicato das Farmácias de Manipulação
Negociações coletivas, orientações trabalhistas e
representação patronal.
    •  Sindicato dos Empregados no Comércio e Balconistas de
Farmácias
Representa os trabalhadores e estabelece convenções
coletivas com o setor.
Dica: consulte a Federação do Comércio do seu estado
(Fecomércio) para localizar os sindicatos corretos da sua
região.
 

Normas técnicas aplicáveis a farmácias de manipulação

As normas técnicas são documentos desenvolvidos com base
no consenso entre especialistas e aprovados por entidades
reconhecidas, como a ABNT – Associação Brasileira de
Normas Técnicas. Elas estabelecem diretrizes, requisitos e
procedimentos voltados à padronização, qualidade, segurança
e eficiência em produtos, serviços e processos.

Segundo a ABNT NBR ISO/IEC Guia 2, uma norma técnica tem
como objetivo ordenar de forma ideal o uso repetido de
atividades, promovendo organização, segurança e confiança
para consumidores, fornecedores e reguladores.

20. Normas Técnicas
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Essas normas são elaboradas com a participação de
representantes da sociedade civil, como fabricantes,
consumidores, universidades, órgãos governamentais e
institutos de pesquisa.

A ABNT é o órgão responsável pela publicação oficial de
normas técnicas no Brasil, sendo reconhecida como foro único
de normalização nacional.
 

1. Normas específicas aplicadas ao setor farmacêutico
magistral

Essas normas estão diretamente relacionadas à produção,
acondicionamento e controle de qualidade de produtos
manipulados.

• ABNT NBR ISO 15223-1:2010

Produtos para a saúde – Símbolos a serem utilizados em
rótulos e informações
Estabelece os símbolos padronizados para rótulos de produtos
para a saúde, assegurando que as informações fornecidas ao
paciente e ao profissional sejam claras, seguras e de fácil
compreensão.

• ABNT NBR 11819:2004 (versão corrigida 2005)

Frascos de vidro para produtos farmacêuticos – Requisitos e
métodos de ensaio
Define os padrões de qualidade física, química e mecânica dos
frascos de vidro utilizados para armazenar produtos
farmacêuticos, além dos critérios de aceitação e testes
necessários.

• ABNT NBR ISO 14644-1:2005

Salas limpas e ambientes controlados – Classificação da
limpeza do ar
Regulamenta a classificação do ar em ambientes de
manipulação com base na concentração de partículas em
suspensão. É aplicável somente à área laboratorial da farmácia
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de manipulação.

2. Normas complementares para instalação e operação da
farmácia

Estas normas técnicas abrangem aspectos estruturais,
operacionais e de segurança essenciais para o funcionamento
adequado do estabelecimento.

• ABNT NBR 15842:2010

Qualidade de serviço para pequeno comércio – Requisitos
gerais
Aponta diretrizes para atendimento, prestação de serviços e
relacionamento com o cliente, promovendo excelência no
atendimento e satisfação do consumidor.

• ABNT NBR 12693:2010

Sistemas de proteção por extintores de incêndio
Define critérios para o projeto, instalação e manutenção de
extintores em ambientes comerciais, inclusive em farmácias de
manipulação, visando à segurança contra incêndios.

• ABNT NBR 5626:1998

Instalações prediais de água fria
Orienta o projeto e a execução das instalações hidráulicas de
água potável, garantindo desempenho adequado e segurança
sanitária no fornecimento.

• ABNT NBR 5410:2004 (versão corrigida 2008)

Instalações elétricas de baixa tensão
Especifica condições para a segurança, funcionalidade e
manutenção de instalações elétricas prediais em ambientes
comerciais e laboratoriais.

• ABNT NBR ISO/CIE 8995-1:2013

Iluminação de ambientes de trabalho – Parte 1: Interior
Estabelece requisitos de iluminação em ambientes internos de
trabalho, com foco no conforto visual, segurança e
produtividade da equipe.
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• ABNT NBR IEC 60839-1-1:2010

Sistemas de alarme – Requisitos gerais
Aponta os requisitos técnicos para sistemas manuais ou
automáticos de alarme utilizados na proteção de pessoas,
patrimônio e instalações.

• ABNT NBR 9050:2004 (versão corrigida 2005)

Acessibilidade em edificações, mobiliário e espaços urbanos
Define critérios de acessibilidade para pessoas com deficiência
ou mobilidade reduzida, exigindo adaptações físicas nos
estabelecimentos, como rampas, banheiros acessíveis e
sinalizações adequadas.

Lembre-se: cumprir as normas técnicas aplicáveis à farmácia
de manipulação não é apenas uma exigência legal, mas um
diferencial competitivo, sinônimo de profissionalismo, segurança
e responsabilidade em relação à saúde do consumidor.

A consulta a essas normas deve ser feita por meio da ABNT e é
interessante que você recorra a uma assessoria técnica ou
profissional de engenharia e arquitetura para garantir a
adequação das instalações e dos procedimentos.

Glossário de termos e siglas do setor magistral

ABNT (Associação Brasileira de Normas Técnicas)
Entidade responsável pela normalização técnica no Brasil. Publica
normas que garantem qualidade, segurança e eficiência em produtos,
processos e serviços.

Anvisa (Agência Nacional de Vigilância Sanitária)
Órgão federal vinculado ao Ministério da Saúde, responsável por
regulamentar, fiscalizar e autorizar produtos e serviços sujeitos à
vigilância sanitária, como medicamentos, alimentos e cosméticos.

Balança de precisão
Equipamento altamente sensível, utilizado para pesar substâncias com
exatidão, essencial em farmácias de manipulação para a correta
dosagem de matérias-primas.

21. Glossário
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CMV (Custo da Mercadoria Vendida)
Indicador financeiro que representa o custo de aquisição ou produção
dos produtos comercializados pela empresa em um determinado
período.

Controle fiscal
Conjunto de procedimentos utilizados para registrar, apurar e manter em
conformidade as obrigações tributárias e contábeis do negócio, incluindo
emissão de notas fiscais, apuração de impostos e entrega de obrigações
acessórias.

E-commerce
Comércio eletrônico. Refere-se à venda de produtos ou serviços pela
internet, por meio de sites, aplicativos ou plataformas digitais.

Farmacêutico
Profissional da saúde legalmente habilitado para atuar na manipulação,
produção, controle, dispensação e orientação sobre medicamentos, além
de exercer funções clínicas e de gestão.

Farmacotécnica
Área da farmácia que estuda as técnicas de preparação, formulação e
apresentação dos medicamentos de forma adequada para uso humano
ou veterinário.

Farmacovigilância
Atividades e processos destinados à detecção, avaliação, compreensão
e prevenção de efeitos adversos ou outros problemas relacionados ao
uso de medicamentos.

Higrômetro
Instrumento utilizado para medir a umidade relativa do ar. Essencial para
o controle ambiental em laboratórios de manipulação.

INPI (Instituto Nacional da Propriedade Industrial)
Órgão federal responsável pelo registro de marcas, patentes e desenhos
industriais, assegurando os direitos de propriedade intelectual às
empresas e profissionais.

Paramentar / Paramentação
Ato de vestir-se com os Equipamentos de Proteção Individual (EPIs)
adequados para atividades técnicas em ambientes controlados, como
laboratórios de manipulação.

PBM (Programa de Benefício em Medicamentos)
Sistema de convênio entre farmácias e laboratórios para oferecer
descontos ao consumidor em medicamentos de marca, mediante
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cadastro ou apresentação de prescrição.

PDV (Ponto de Venda)
Espaço físico ou digital onde ocorre o contato direto entre a empresa e o
consumidor, sendo o local onde os produtos são expostos, oferecidos e
vendidos.

Posologia
Parte da farmacologia que determina a dose adequada, frequência e
duração do uso de um medicamento para alcançar o efeito terapêutico
desejado.

Resiliência (no contexto empresarial)
Capacidade de adaptação e recuperação diante de mudanças, desafios
ou adversidades no ambiente de negócios, mantendo o foco no
crescimento e na sustentabilidade.

SNGPC (Sistema Nacional de Gerenciamento de Produtos Controlados)
Plataforma eletrônica da Anvisa onde farmácias e drogarias registram a
movimentação (compra e venda) de medicamentos sujeitos a controle
especial, conforme exigências legais.

Que tal algumas dicas de negócio?

O mercado de farmácias de manipulação é promissor, mas
exige estratégia e atualização constante. Para se destacar e
construir um negócio de sucesso, é fundamental ir além da
simples receita e abraçar a gestão moderna e a inovação. Não
basta conhecer os processos de manipulação; é preciso
dominar os aspectos administrativos e de mercado que
impulsionam o crescimento.

Comece por uma análise detalhada do seu público-alvo: quem
são seus clientes ideais? Quais são suas necessidades e
expectativas? 

Uma pesquisa de mercado, mesmo que simples, ajuda a
entender as preferências e demandas na sua região. 

Identifique seus concorrentes diretos, analise seus pontos fortes
e fracos e busque um diferencial competitivo que o posicione de
forma única no mercado. 

22. Dicas de Negócio
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Pense em serviços personalizados, como consultorias em
nutrição ou fitoterapia, parcerias com profissionais de saúde e a
inclusão de produtos orgânicos e/ou sustentáveis em seu
portfólio.

A gestão financeira é o alicerce de qualquer negócio. Crie um
plano de negócios completo, projeção de fluxo de caixa e
controle rigoroso de custos. 

Procure entender a importância da precificação estratégica,
considerando seus custos, a concorrência e o valor percebido
pelo cliente. Explore opções de financiamento e utilize
ferramentas de gestão financeira para monitorar a saúde do
seu negócio. A busca por capacitação na área de gestão
empresarial (finanças, marketing, vendas) é imprescindível, e o
Sebrae oferece recursos valiosos que podem ser de grande
ajuda nessa jornada.

No cenário atual, a presença digital é inegociável. Invista em
um site profissional e em estratégias de marketing digital nas
redes sociais e plataformas relevantes. 

As redes sociais permitem a interação com clientes, o
compartilhamento de conteúdo informativo e a promoção de
ofertas personalizadas. Explore parcerias estratégicas com
influenciadores digitais e profissionais da saúde para expandir o
alcance da sua marca.

Lembre-se: o sucesso de uma farmácia de manipulação vai
além da qualidade dos produtos. Atendimento personalizado,
ambiente acolhedor e demonstração de expertise profissional
são fatores decisivos para fidelizar clientes e construir uma
reputação sólida. 

Capacite sua equipe, invista em tecnologia e em um sistema de
gestão eficiente para otimizar processos e garantir a melhor
experiência para seus clientes.

A busca por inovação, seja em produtos, serviços ou na
experiência do cliente, é o diferencial para se manter
competitivo em um mercado cada vez mais dinâmico. O foco
em excelência, aliada a um plano estratégico bem definido,
tornará sua farmácia de manipulação um negócio sólido e de
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sucesso.

```

Competências essenciais

Empreender é assumir a liderança do próprio negócio. Mais do
que abrir uma empresa, trata-se de um compromisso que exige
planejamento, preparo, foco e atitude. O empreendedor bem-
sucedido está sempre atento às necessidades do seu público,
comprometido com a qualidade dos produtos e serviços e,
acima de tudo, disposto a evoluir constantemente.

Antes de iniciar a jornada empreendedora, é recomendável
fazer uma autoanálise honesta. Avaliar suas habilidades,
comportamentos e pontos de melhoria pode ajudar a identificar
oportunidades de desenvolvimento pessoal e profissional.

Além do conhecimento técnico sobre os produtos e serviços
oferecidos em seu empreendimento, você precisa desenvolver
características fundamentais:

    •  Iniciativa e proatividade: agir com autonomia, buscar
soluções, antecipar demandas e demonstrar envolvimento com
o negócio;
    •  Autoconfiança: confiar em sua capacidade de decisão,
assumir riscos calculados e sustentar suas escolhas com
segurança;
    •  Planejamento e análise: conhecer o mercado, acompanhar
os concorrentes, entender o cenário econômico e estruturar
planos de ação realistas e eficazes;
    •  Criatividade e visão de futuro: acompanhar tendências,
pensar de forma inovadora e adaptar o negócio às mudanças
do mercado;
    •  Capacidade de gestão: manter o controle sobre todas as
áreas da empresa, da operação à parte financeira;
    •  Liderança: saber delegar, motivar a equipe, definir metas e
inspirar os colaboradores com clareza e coerência;
    •  Persistência e otimismo: lidar com os desafios com
resiliência, aprendendo com os erros e mantendo o foco nos

23. Características Específicas do Empreendedor
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resultados;
    •  Aprendizado contínuo: investir em capacitação, atualização
técnica e desenvolvimento de competências empreendedoras;
    •  Comprometimento e responsabilidade: cuidar da saúde
financeira do negócio, garantir a satisfação do cliente e
construir relações sólidas com fornecedores e parceiros;
    •  Boa capacidade de negociação: comunicar-se com clareza,
entender as necessidades dos outros e construir acordos
vantajosos com fornecedores, clientes e equipe;
    •  Eficiência no uso de recursos: aplicar o capital com
inteligência, evitando desperdícios e priorizando investimentos
estratégicos.
No caso específico das farmácias de manipulação, o
empreendedor precisa ir além. Ter domínio técnico é
importante, mas não suficiente. Para se destacar nesse
mercado, é essencial também:

    •  Entender de marketing e estratégias de divulgação,
comunicando com clareza o valor do serviço personalizado que
oferece;
    •  Investir em presença digital, criando canais de contato com
o público e tornando o negócio mais visível;
    •  Observar rigorosamente a legislação sanitária vigente,
assegurando conformidade com as normas da Anvisa e demais
órgãos reguladores;
    •  Selecionar e capacitar a equipe técnica, promovendo boas
práticas de manipulação, higiene, controle de qualidade e
atendimento ao cliente;
    •  Estabelecer parcerias com bons fornecedores de matérias-
primas, garantindo a rastreabilidade e a qualidade dos insumos
utilizados;
    •  Controlar rigorosamente os processos de produção,
armazenamento e dispensação, com foco na segurança e na
eficácia dos produtos;
    •  Buscar nichos de mercado, diferenciais competitivos ou
regiões pouco exploradas comercialmente;
    •  Gerir o negócio com critério, otimizando recursos,
controlando despesas, e fidelizando os clientes, transformando-
os em promotores da marca.
Em resumo, o sucesso do negócio não depende apenas da
capacidade técnica, mas requer mentalidade empreendedora.

62



Ter uma visão estratégica, colocar o cliente no centro das
decisões e conduzir a empresa com ética, consistência e
inovação são atitudes que fazem a diferença.

CENTERFÓRMULA. O que é uma farmácia de manipulação?
Disponível em: http://www.centerformula.far.br/a-
centerformula/o-que-e-uma-farmacia-de-manipulacao. Acesso
em: nov. 2019.

DESTINO NEGÓCIO. Quanto a sua empresa deve investir em
divulgação da marca. Disponível em:
https://destinonegocio.com/br/empreendedorismo/quanto-a-sua-
empresa-deve-investir-em-divulgacao-da-marca/. Acesso em:
set. 2019.

DICIONÁRIO MICHAELIS. Disponível em:
https://michaelis.uol.com.br. Acesso em: out. 2019.

FAGRON TECHNOLOGIES. Como montar uma farmácia em 12
passos: e-book. Disponível em:
https://blog.fagrontech.com.br/storage-materials/fagron-como-
montar-uma-farmacia-em-12-passos-ebook.pdf. Acesso em:
mar. 2025.

GRUPO SEGS. Anfarmag publica pesquisa sobre mercado de
farmácias de manipulação. Disponível em:
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Acesso a crédito e financiamento para farmácias de
manipulação

Para viabilizar a abertura do negócio ou ampliar sua estrutura, o
empreendedor pode buscar linhas de crédito específicas para
pequenos negócios junto a instituições financeiras e agências
de fomento.

Muitos desses financiamentos contam com o respaldo do
Fundo de Aval às Micro e Pequenas Empresas (Fampe), uma
iniciativa do Sebrae que atua como avalista complementar,
facilitando o acesso ao crédito mesmo quando o empreendedor
não dispõe de garantias suficientes.

O Fampe pode cobrir parte do risco da operação, aumentando
as chances de aprovação do financiamento, desde que alguns
requisitos sejam atendidos, como enquadramento no porte
empresarial, regularidade fiscal e apresentação de plano de
negócios estruturado.

Além de oferecer garantias, o Sebrae disponibiliza orientação
técnica e apoio na elaboração de projetos, contribuindo para
que o empreendedor tome decisões financeiras mais seguras.

Mais informações sobre o funcionamento do Fampe, os critérios
de elegibilidade e os bancos conveniados estão disponíveis no
portal oficial do Sebrae:
www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/sebraeaz/fundo-de-aval-
do-sebrae

25. Fonte de Recurso

Gestão financeira: fundamentos para a sustentabilidade do
negócio

Independentemente do porte ou do segmento da empresa, é
essencial manter uma gestão financeira sólida e estratégica, de
modo a mitigar riscos, garantir a saúde do caixa e sustentar o
crescimento do negócio.

A seguir, estão algumas boas práticas que auxiliam no controle

26. Planejamento Financeiro
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e planejamento financeiro:

1. Fluxo de caixa

O fluxo de caixa é uma das ferramentas mais importantes da
gestão financeira. Por meio dele, é possível acompanhar com
precisão todas as entradas e saídas de recursos, garantindo
uma visão clara da situação econômica da empresa.

Esse controle permite ao empreendedor:

    •  Antecipar períodos de maior ou menor disponibilidade de
caixa;
    •  Planejar investimentos com base em dados reais;
    •  Tomar decisões mais seguras.
À medida que o negócio cresce e a movimentação financeira se
intensifica, é recomendável utilizar softwares de gestão
financeira, que automatizam processos e reduzem erros
operacionais.

2. Princípio da entidade

Um erro comum entre empreendedores é misturar as finanças
pessoais com as da empresa. De acordo com o princípio
contábil da entidade, o patrimônio da empresa deve ser tratado
de forma separada. Misturar contas resulta em perda de
controle, distorção dos resultados e dificuldade para reinvestir
no negócio. Essa prática pode comprometer seriamente a
viabilidade da empresa.

3. Controle de despesas

Despesas operacionais como água, energia elétrica, internet,
materiais de escritório, limpeza e manutenção devem ser
monitoradas o tempo todo. Embora pareçam pequenas
individualmente, seu acúmulo pode reduzir significativamente a
lucratividade. A gestão consciente desses custos ajuda a
manter a eficiência financeira.

4. Reserva financeira (provisão)

A criação de uma reserva de emergência é uma prática
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prudente para lidar com imprevistos. Essa provisão pode ser
formada por um percentual do lucro mensal e utilizada para:

    •  Cobrir despesas inesperadas;
    •  Compensar quedas temporárias no faturamento;
    •  Financiar pequenas manutenções ou ajustes operacionais.
É possível estabelecer um teto para essa reserva, retomando
os aportes apenas quando houver necessidade de
recomposição.

5. Empréstimos e financiamentos

Em determinados momentos, o crédito pode ser uma alternativa
para expansão ou capital de giro. No entanto, você deve agir
com cautela:

    •  Pesquise diferentes instituições e modalidades de crédito;
    •  Compare taxas de juros, prazos e encargos administrativos;
    •  Avalie a real necessidade do recurso e sua capacidade de
pagamento;
    •  Priorize a renegociação em vez de recorrer a empréstimos
sucessivos.
Endividar-se sem planejamento pode comprometer o equilíbrio
financeiro do negócio.

6. Definição de objetivos financeiros

Estabelecer metas claras permite maior controle sobre a
direção e os resultados da empresa. Com os objetivos
definidos, é possível elaborar planos de ação, identificar falhas
no caminho e realizar os ajustes necessários. A gestão
orientada por metas melhora o desempenho financeiro e
operacional.

7. Uso de tecnologia na gestão

O uso de softwares e plataformas digitais é um grande aliado
da gestão moderna. Existem soluções acessíveis e intuitivas no
mercado, capazes de:
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    •  Integrar finanças, estoque, vendas e fluxo de caixa;
    •  Automatizar relatórios e conciliações bancárias;
    •  Fornecer indicadores financeiros em tempo real.
A tecnologia permite uma administração mais ágil, precisa e
estratégica, mesmo para pequenos negócios.

Lembre-se: manter uma gestão financeira organizada é um dos
pilares para o crescimento e a longevidade de qualquer
empresa. Ao adotar práticas estruturadas e ferramentas
adequadas, o empreendedor aumenta sua capacidade de
tomar decisões acertadas, evita desperdícios e fortalece o
negócio para enfrentar os desafios do mercado.

Conhecimento e ferramentas para impulsionar o seu negócio

O Sebrae oferece uma série de soluções práticas para apoiar o
desenvolvimento de empreendedores em todas as etapas do
negócio — do planejamento à inovação. Aproveite os recursos
disponíveis e consulte a programação no seu estado pelo
telefone 0800 570 0800.

Confira abaixo as principais ferramentas e capacitações
disponíveis:

Cursos on-line e gratuitos

Capacitações 100% digitais, com conteúdo atualizado sobre
gestão, finanças, marketing, inovação e muito mais.
Acesse: sebrae.com.br/cursosonline

Para desenvolver o comportamento empreendedor

Empretec – Treinamento intensivo com metodologia da ONU,
voltado ao fortalecimento de características empreendedoras.
Aumenta a competitividade e as chances de sucesso no
mercado.
Saiba mais: http://goo.gl/SD5GQ9

Para quem quer começar o próprio negócio

Ideal para pessoas que ainda não possuem uma empresa

27. Produtos e Serviços - Sebrae
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formalizada ou desejam estruturar um novo empreendimento.

Plano de Negócios – Ferramenta essencial para planejar e
avaliar a viabilidade da ideia, com base em informações sobre o
mercado, produtos, clientes, concorrência, fornecedores e
gestão.
Acesse: http://goo.gl/odLojT

Para quem quer inovar

    •  Canvas Sebrae – Plataforma on-line e gratuita baseada na
metodologia Business Model Canvas, que ajuda o
empreendedor a visualizar e construir modelos de negócio
inovadores.
 Acesse: https://www.sebraecanvas.com/#/
    •  ALI – Agentes Locais de Inovação – Programa realizado em
parceria com o CNPq, que apoia pequenas empresas na
implantação de processos de inovação com acompanhamento
técnico personalizado.
Mais informações: http://goo.gl/3kMRUh
Dica: o Sebrae também oferece consultorias individuais,
eventos, e-books, podcasts e simuladores para apoiar a tomada
de decisão empresarial. Aproveite essas oportunidades para
transformar conhecimento em resultados.

Informações institucionais e planejamento

Portal Sebrae
Conteúdo completo sobre empreendedorismo, planejamento, finanças,
marketing e inovação, com cursos, artigos, simuladores e ferramentas.
www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae

Simulador de Negócios Sebrae
Ferramenta interativa que permite ao empreendedor simular cenários e
testar decisões antes de aplicá-las no mundo real.
simulador.ms.sebrae.com.br

Fundo de Aval às Micro e Pequenas Empresas – Fampe
Conheça o mecanismo do Sebrae que facilita o acesso ao crédito para
pequenos negócios, atuando como avalista complementar.
Link direto para o conteúdo

28. Sites Úteis
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Gestão e finanças

Granatum Financeiro
Plataforma intuitiva de controle financeiro voltada a pequenas empresas.
Ideal para manter o fluxo de caixa sob controle e analisar resultados.
www.granatum.com.br/financeiro

Planilhas Sebrae para gestão empresarial
Conjunto de planilhas gratuitas que auxiliam no planejamento e
organização do negócio.
Clique aqui para acessar

Planilhas Sebrae para gestão financeira
Planilhas práticas para controle de receitas, despesas, fluxo de caixa e
demonstrativos financeiros.
Acesse aqui

Planilhas para controle financeiro (MG)
Versão adaptada para empreendedores de Minas Gerais, mas útil para
qualquer região.
Clique para baixar

Marketing e vendas

BuzzLead
Plataforma especializada em marketing de indicação, ideal para
empreendedores que desejam ampliar sua base de clientes com baixo
custo.
buzzlead.com.br

Normas e infraestrutura do setor magistral

RDC n.º 67/2007 – Anvisa
Regulamento técnico que estabelece as Boas Práticas de Manipulação
em farmácias. Leitura essencial para qualquer empreendedor do setor.
Leia a RDC completa aqui

Equipamentos para farmácia de manipulação
Artigo com dicas e orientações sobre os principais equipamentos
necessários para montar uma farmácia de manipulação.
Acesse o conteúdo no blog SPLabor
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http://www.granatum.com.br/financeiro
http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/sebraeaz/planilhas-que-facilitam-a-gestao-empresarial,85e44e64c093d510VgnVCM1000004c00210aRCRD
http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/sebraeaz/planilhas-que-facilitam-a-gestao-financas,b6354e64c093d510VgnVCM1000004c00210aRCRD
http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/ufs/mg/sebraeaz/planilhas-de-gestao-financeira,5d4049fe44fe6610VgnVCM1000004c00210aRCRD
https://buzzlead.com.br
http://bvsms.saude.gov.br/bvs/saudelegis/anvisa/2007/rdc0067_08_10_2007.html
http://www.splabor.com.br/blog/farmacia-de-manipulacao-2/farmacia-de-manipulacao-dicas-de-como-abrir-uma-farmacia-de-manipulacao/



