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ABC DA SAUDE CENARIO O QUE ESTA EM ALTA

A farmacia € um centro de Farmacias e drogarias tém Considerando a queda de
informagao sobre o uso racional importancia fundamental no renda e a inflagéo, o varejo
de medicamentos de facil processo de envelhecimento precisa estar mais conectado

acesso a populagao. da populacao. com a realidade do cliente.
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08 Programas de fidelizagdo de clientes: maximizando
a relagdo custo-beneficio
A mecanica da fidelizacao ¢ sempre a mesma: melhorar
a experiéncia de compra dos seus clientes nas suas lojas

TECNICA DE VENDAS

12 Oral Care: categoria repleta de oportunidades!
A categoria de higiene bucal € uma categoria de destino
e de rotina dos clientes nas farmacias e drogarias, atraindo
shoppers que j& planejam sua compra

GLOSSARIO DO VAREJO FARMACEUTICO

14 Fadiga pode ser tratada com suplementos vitaminicos
Os suplementos para fadiga e cansaco sdo excelentes
opcdes de tratamento.

CATEGORIA EM FOCO

20 Primavera-verao: chegou a hora de preparar a loja!
Liberdade, calor e exposicdo. Todas estas caracteristicas
da temporada fazem com que os consumidores estejam
mais dispostos a cuidar tanto da salde quanto da beleza,
aproveitando © maximo da estacao.

CENARIO

23 Farmacias X envelhecimento da populagdo
Farmécias e drogarias tém importancia fundamental no
processo de envelhecimento da populacdo, como forma
de disponibilizar acesso aos tratamentos necessarios para
essa faixa etéria.

ABC DA SAUDE

27 De boticas a farmacias
A farmécia € um centro de informacao sobre o uso racional
de medicamentos de facil acesso a populacao.

O QUE ESTA EM ALTA

30 Como vender mais no segundo semestre
Considerando a queda de renda e a inflagao, o varejo
precisa estar mais conectado com a realidade do cliente.
Promocdes e combos costumam dar excelentes resultados.

OPORTUNIDADES SANTACRUZ

NOVIDADES
06 Os principais lancamentos do
mercado vocé encontra na SantaCruz

PRODUTOS EM DESTAQUE
32 Tenha no seu PDV os produtos que
estdo em destague neste bimestre

PACKS E PROMOCIONAIS
34 Aumente os resultados da sua loja
com packs e itens promaocionais.

COMPRAS: PEDIDO ELETRONICO:

Televendas: 0800 728 2789
© WhatsApp: (11) 94301.7104

Sistema de Contigéncia: (41) 2101.9410

Suporte: 0800 728 2786
© WhatsApp: (11) 2185.3474

Sistema de Contigéncia: (41) 2101.9419

MAIS INFORMACOES:

SAC: 0800707 7298
© WhatsApp: (11) 2185.7257

centraldeatendimento@stcruz.com.br
Sistema de Contigéncia: (41) 2101.9418

Adicione nosso WhatsApp em seus contatos, envie o seu cddigo de cliente e receba as nossas comunicagdes: ( (11) 94494.0945
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Sua loja atualizada com os

O PLP é uma ferramenta Vocé tera um prazo de

gue envia automaticamente,

60 dias para pagar.

Sua loja sai na frente com

para os clientes cadastrados, os principais lancamentos.
lancamentos com forte midia @ Sem custo de adesao
ou cancelamento.

ou visitacao médica, com
até 60 dias para pagar.

@ E ainda tem a garantia da devolucdo
caso nao ocorra a venda.

Faca seu cadastro pelo site

www.santacruzdistribuidora.com.br

ou envie um e-mail para
plpsantacruz@stcruz.com.br

e participe
também do PLP!
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FIDELIZAGCAO
DE CLIENTES:

MAXIMIZANDO A RELACAO CUSTO-BENEFICIO

A mecanica da
fidelizagcdo é sempre

a mesma: melhorar a
experiéncia de compra
dos seus clientes nas
suas lojas, seja por
meio da mitigagdo dos
pontos de atrito ou por
meio da inclusao de
diferenciais competitivos,
de preferéncia fazendo
ambas as agoes

com o estudo “Alavancas
Promocionais - na visao das empresas e dos
consumidores”’, desenvolvido pela Sociedade
Brasileira de Varejo e Consumo (SBVC), a ado-
cao de ferramentas de fidelizacao foi acelerada
pela pandemia: 72% dos consumidores afirmam
ter aumentado o uso deste tipo de artificio em
suas compras online e nas lojas fisicas.
Para o diretor de inovacdo e tecnologia da
Federacao Brasileira das Redes Associativistas
e Independentes de Farmécias (Febrafar), Ney
Henrique Arruda Santos, a adocao de ferramen-
tas de fidelizacao se tornou ainda mais funda-
mental em momentos de restricao de locomo-
¢ao das pessoas e 0s programas de fidelidade
sao solucdes que apoiam O varejo nesse sentido.

8 | www.santacruzdistribuidora.com.br
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De acordo com a consultora especializada em
varejo farmacéutico, Silvia Osso, durante a pan-
demia, os consumidores ficaram menos cativos
e O uso das midias sociais para compras pPossi-
bilitaram a descoberta de outras opg¢des, com
oportunidades mais interessantes. “Com isso as
farmécias e os e-commerces tiveram que cuidar
com mais atencdo da fidelizagcédo, pois apenas
a comodidade e a proximidade nao satisfizeram
mais os clientes. A verdade € que, ou as empre-
sas agilizavam o cuidado e davam mais atencao
aos consumidores, ou os perderiam.”

O executivo do Febrafar complementa dizendo:
“Fidelizar os clientes ¢ atender suas expectati-
vas. Como fazer isso sem conhecé-lo? Entender
que o principal ativo de qualquer varejo € sua
base de clientes ¢ vital nos dias atuais, nesse
sentido, os programas de fidelidade garantem
aos lojistas a possibilidade de conhecer melhor
seus clientes, assim como acompanhé-los e ati-
var os mesmos de forma mais personalizada.
Direcionar ofertas e promocdes que melhoram
a experiéncia de compra dos clientes e geram
recompra e retencao dos mesmos sao as prin-
Cipais vantagens aos lojistas em se aderir a um
programa de fidelidade.”

Silvia afirma que quando os clientes se fidelizam a
uma empresa, eles passam a consumir em media
20% a mais do que antes de se fidelizar, entéo,
por mais que a empresa tenha gastos, tanto com
a manutencédo do sistema de fidelizacao, quanto

com a propria operacionalizacao, ainda assim tera
lucros maiores do que antes de criar seu sistema.
“Quando um sistema de fidelizagéo funciona ob-
jetivando o cliente, os resultados alcancados sao
muito positivos. A maior parte dos clientes fideliza-
dos diz que esté satisfeito ou muito satisfeito com
0 programa de fidelizagcdo e que por conta disso
pensa até em se fidelizar a outras empresas”
Segundo pesquisa realizada pelo Instituto Febrafar
de Pesquisa e Educacao Corporativa (IFEPEC) em
2022 com quatro mil consumidores no Brasil, os
trés fatores para escolha de uma farmacia sao:
Preco, Localizacao e Estoque. “Isso mostra que, 0s
programas de fidelidade no varejo farmacéutico
enderecam como principal fator: Preco. Por meio
dos programas de fidelidade os clientes passam a
ter acesso a condicdes e promocdes especificas e
com issO aumentam o acesso aos medicamentos.”
O presidente da SBVC, Eduardo Terra, acredita
que mais importante do que o tipo, é ter alguma
iniciativa de fidelizac&o. “Hoje, ter um programa
que traga inteligéncia e organizacao na maneira
que vocé engaja e fideliza consumidores na far-
mécia & essencial. Os programas se tornaram o
que a gente chama de ‘multialavanca, ndo existe
mais sO um programa de pontos, um programa
de cashback ou um programa de descontos, e
raro vocé ver um programa unico. Os melhores
programas sao os hibridos, que combinam boas
alavancas porque consumidores diferentes querem
alavancas diferentes.”

OS PROGRAMAS DE FIDELIDADE GARANTEM AOS LOJISTAS

A POSSIBILIDADE DE CONHECER MELHOR SEUS CLIENTES,

ASSIM COMO ACOMPANHA-LOS E ATIVAR OS MESMOS DE
FORMA MAIS PERSONALIZADA

Jul - Ago | 9
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MIX DE PRODUTOS
. - T E UMA ALAVANCA

ALAVANCAS DE PARA A FIDELIZACAO
FIDELIZACAO QUE DE CLIENTES?

AS FARMACIAS Equilibrar o mix de produtos ¢ uma das princi-
PODEM TER pais alavancas de fidelizacao! Encontrar o pro-

duto desejado na farmécia escolhida € algo cru-
Saiba quem sao seus clientes cial no que tange a fidelizacado do cliente. Alinhar
em potencial; essa necessidade do cliente com os desafios de
Ofereca um servico ou produto um empreendimento, como capital de giro, limi-
de qualidade; tacdo de espaco fisico e itens locais € algo bas-
Invista em um bom suporte ao cliente; tante complexo que ndo se faz sem tecnologia
Monitore e acompanhe constantemente.

Fonte: consultora especializada no varejo farmacéutico, Silvia Osso leragao Brasileira das Redes Associativistas e Independentes de Farmdcias

Experimente as novidades &

da Minancora para sua pele!
~ se é Minancora, & incrivell

Creme Alivio para os Pés Minancora

Sabonete Liquido
Antiacne Minancora

Sabonete em
Barra Antiacne

Minancora
Creme
Antissinais Minancora
Creme
Pomada Minancora / Antiacne Minancora
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MULTIGOLD

Nutricao multibeneficios
50+

Calcio Mix Restaura+

Colageno Proteina
Peptan®
Fibras Vit. A, B6, B12,
C, D e Selenio
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TECNICA DE VENDAS | Oral Care

ORAL CARE:

categoria repleta de

oportunidades!

O maior consumidor de itens de
cuidado bucal da América Latina e o quarto maior
no mundo, com uma cifra de mais de R$ 10 bilhdes
na categoria € com um potencial enorme de cres-
cimento, segundo informa a gerente sénior de itens
importados da P&G Brasil & Argentina, Beatriz Elias.
A executiva reforca que os resultados sao con-
sequéncia de um pais que tem uma dieta com
altos niveis de acucares e acidos, que deterioram
a saude bucal diretamente. “Além disso, o bra-
sileiro ainda compra, majoritariamente, pastas de
performance basica e realiza a troca da escova
de dentes poucas vezes”

O time de Gerenciamento de Categoria da GSK CH,
representado por Leticia Pires, diz que a categoria

de higiene bucal € uma categoria de destino e
de rotina dos clientes nas farméacias e drogarias,
atraindo shoppers que ja planejam sua compra. “O
potencial de crescimento da categoria de higiene
bucal tende a continuar nos proximos anos, Pois a
categoria esta sendo impulsionada pela tendéncia
global de autocuidado que acelerou no periodo
de Covid. Essa mudanca no comportamento em
relacdo aos cuidados com a saude e prevencao
de doencas tem como um dos pilares a salde
oral; consumidores incluiram em sua rotina diaria
a escovacao de dentes e limpeza de dentaduras
com maior frequéncia.”

Ela revela que o varejo farmacéutico é procurado
por clientes pelo amplo sortimento, com destague

A CATEGORIA DE
HIGIENE BUCAL E
UMA CATEGORIA
DE DESTINO E DE
ROTINA DOS CLIENTES
NAS FARMACIAS
E DROGARIAS,
ATRAINDO SHOPPERS
QUE JA PLANEJAM
SUA COMPRA.
ADICIONALMENTE,
ESTA SE TORNANDO
CADA VEZ MAIS
IMPORTANTE, POIS OS
CONSUMIDORES ESTAO
MAIS ENGAJADOS

12 | www.santacruzdistribuidora.com.br



s
para produtos mais especializados e premiuns, Exposigao recomendada

aléem de ser a porta de entrada para os lancamen-
tos e inovagdes de produtos da categoria. “Assim, O varejista deve-se atentar & exposicdo da catego-
o varejo farmacéutico tem uma grande oportuni- ria no ponto de venda (PDV):

dade com produtos de beneficios especificos para
clientes com condicdes especiais, pois esses sao
0s mais engajados € 0s que mais gastam com a
higiene bucal”

Para ser assertivo no mix da farmacia, ¢ importante

ter em mente que existem diversos tipos de con- d

sumidores e, consequentemente, necessidades dis- devem ser expostos por
tintas, que tambem variam de acordo com a etapa marcas e beneficios - com os cremes de be-
da vida. “Ha aqueles consumidores que tém maior neficio especifico na altura dos olhos.

interesse no cuidado bucal voltado para limpeza e
saude da gengiva e ha aqueles que buscam be-
neficios como clareamento do sorriso, refrescan-
Cia, entre outros. A recomendacao ¢ de que o mix
supra as maiores necessidades dos shoppers, para

evitar perda de vendas’, enfatiza Beatriz, da P&G. IO/ devem ser blocadas por marcas de
Como a categoria de oral care & muito represen- acordo com a ordem de performance - das
tativa no Brasil e contem alta complexidade de mais premiuns para as mais basicas.

SKUs, a executiva diz que é importante assegurar
a organizacdo da gbéndola de acordo com a ar-

vore de deciséo do consumidor para garantir uma (1)
boa experiéncia de compra. “Os itens de alto va-
lor agregado sempre devem abrir a gbndola, ou E-

seja, quando observado o sentido mais comum

de fluxo do corredor, os itens mais premium, com ENXAGUATORIOS, FIOS E FITA seguem O

mais beneficios, devem ser os primeiros a se- racional de divisao por marca e beneficio.
rem vistos pelo consumidor e estar na altura dos
. . Fonte: GSK CH
olhos, bem sinalizados”. \ /

Vocé encontra na SantaCruz |
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TECNICA DE VENDAS | Oral Care

O pequeno varejista também deve garantir em
sua loja um mix amplo e diverso de produtos
para contribuir com uma melhor exposicao na
gbndola e contar com um incremento de ven-
da dos itens de maior desembolso da categoria.
Leticia, da GSK CH, explica que cremes dentais,
escovas e enxaguatorios sdo os itens com o
maior share no mercado de higiene bucal, po-
rém, € importante o varejista oferecer também
solucdes diversas de fita, fios dentais e fixado-
res de dentadura, por exemplo, pois sao itens
que aumentam a cesta do cliente €, com isso,
O desembolso.

“Considerando a categoria de higiene bucal,
Os principais motivadores para compra sao a
estocagem de produtos bésicos, o cuidado
com a saude bucal para maior bem-estar e a
busca por produtos que previnam problemas
de saude futuros. O engajamento crescente
e proativo do shopper na categoria faz com
que ele procure solucdes especialistas e be-
neficios adicionais. Desse modo, o portfolio
em loja deve atender & demanda de maneira
correta do cliente e incentiva-lo a comprar a
solucao completa”

A especialista da GSK CH complementa dizen-
do ainda que para aumentar as vendas, & pre-
CisO pensar em ter um mix assertivo e variado,
com boa exposicao e O preco correto é im-
portante para que o cliente engaje na catego-
ria. Ao se comunicar com o shopper, educa-los
sobre os beneficios e diferenciais dos produtos,
assim, o varejista oferece a solucdo correta para
o cliente e o traz a sua loja com mais frequén-
cia. "Acdes promocionais também séo eficazes
para atrair novos consumidores, pois O preco e
relevante e direciona a decisdo daqueles que
ndo foram com o intuito de comprar na cate-
goria. A exposicdo do regime - o creme dental,
enxaguatorio e escova - juntos € um modo adi-
cional de vender ainda mais”, pontua.

1Dez dicas para explorar todo A
o potencial de vendas da
categoria de oral care

TER 0 PORTFOLIO CORRETO: garantir o

(1] g
portfélio ideal, que cubra as maiores necessidades
dos consumidores.

E3 EVITAR RUPTURAS: é importante ter o volume
correto em loja, para nao frustrar o consumidor e
perder vendas.

IE3 PESQUISAR PRECOS: vender muito abaixo
ou acima da média de mercado nao costuma ser
um bom negdcio.

I3 EXECUCAO EM LOJA: ter a gondola organizada
de acordo com a drvore de decisao do consumidor
melhora a experiéncia de compra.

I PRECO SEMPRE VISIVEL: um item sem preco
é a mesma coisa que uma ruptura. A perda da
venda é quase certa.

I3 PONTOS DE VISIBILIDADE INCREMENTAIS: pontos
extras como pontas de gdndola e clip strips funcionam
bem com itens complementares. Por exemplo:
fixadores de dentaduras com enxaguatdrios bucais.

FOCO EM ITENS DE MAIOR VALOR AGREGADO:
incentivar itens mais premiuns e de maior valor,
deixando-o0s mais préximos da altura do olhar e na
entrada da gondola.

I} TRAZER NOVOS USUARIOS: garantir tamanhos
de entrada para atrair novos consumidores
para a categoria.

3 INCREMENTAR A CESTA: ter espacos bem
organizados e abastecidos de fios dentais
e enxaguatdrios bucais incentiva o regime
completo e traz vendas incrementais.

L] OFERECER NOVIDADES: é importante se informar
sobre as tendéncias do mercado e garantir que ndo
vai ser ultrapassado pela concorréncia.

Fonte: gerente sénior de itens importados da P&G Brasil & Argentina, Beatriz Elias

\ J

PARA SER ASSERTIVO NO MIX DA FARMACIA,

E IMPORTANTE TER EM MENTE QUE EXISTEM DIVERSOS
TIPOS DE CONSUMIDORES E, CONSEQUENTEMENTE,
NECESSIDADES DISTINTAS, QUE TAMBEM VARIAM DE

ACORDO COM A ETAPA DA VIDA

14 | www.santacruzdistribuidora.com.or



Fique atento a secdo de Packs Promocionais
desta edicao, la vocé encontra os principais
packs que a SantaCruz trabalha!

FOTO: Laborer/istockphoto.com

[ como REFORCAR
PARCERIAS COM
FABRICANTES

E DISTRIBUIDORES

E essencial a parceria dos varejistas
com fabricantes e distribuidores. Ha
muito conhecimento sobre a cate-
goria e estudos sobre os produtos
que precisam ser cascateados para
gerar mais vendas. Os varejistas de-
vem sempre conversar com seu re-
presentante, key account ou distri-
buidor para receber as informacdes
por tras dos lancamentos e decisées
estratégicas da industria.

FOTO: vim/istockphoto.com

Fonte: gerente sénior de itens importados da P&G Brasil & Argentina, Beatriz Elias

Saude e protecéao

para o seu dia a dia
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SENSITIVE

FORMULA
Protex’ . DISPONIBILIDADE
Elimina 99-9 A) das

bactérias e virus da

COVID-19

*Lavando as macs com sabonete por 40 segundos.



GLOSSARIO DO VAREJO FARMACEUTICO | Fadiga

FADIG

pode ser tratada com
suplementos vitaminicos

BLCIELREN] sendo descrita como um

sintoma que nao responde as abordagens con-
Vencionais para recuperagao de energia e impac-
ta, em maior ou menor grau, a habildade do in-
dividuo em realizar as atividades do dia a dia. Em
geral, é referida como apatia, falta de energia,
exaustao, cansago precoce, sonoléncia, tendéncia
a adormecer durante o dia, fraqueza fisica e sen-
sacao de esgotamento das reservas de energia.
Segundo informa a gerente médica da EMS, mé-
dica especializada em Psiquiatria e pos-graduada
em Psicogeriatria, Dra. Camila Truzzi Penteado, es-
tima-se que entre 2% e 8% das consultas realiza-
das nos servicos primarios de saude sejam por
causa da percepcao de fadiga e, devido a plu-
ralidade de sua manifestacéo, os impactos da fa-
diga se estendem aos aspectos fisicos, mentais,
ocupacionais e sociais da vida do individuo que
a apresenta. “Cerca de 25% da populacéo ja re-
latou ter sentido fadiga em algum momento da
vida, e a procura por ajuda junto a um profissional
de saude tende a ocorrer apenas quando seus
prejuizos Ndo saoc mais toleraveis pelo individuo.
Sua prevaléncia € maior no sexo feminino, além

a )

”Pr

O

de sua incidéncia aumentar conforme a idade”
A especialista revela que as principais causas
organicas (ou fisicas) de fadiga s&o: anemias,
neoplasias, alteracdes endocrinologicas como
hipotireoidismo e diabetes, infeccdes, doencas
hepaticas, alteracdes do sono, doencas cronicas,
alteracdes ambientais e uso de medicamentos/
substancias especificos. Vale lembrar que condi-
¢cdes como O estresse oxidativo, uma sobrecarga
de demanda celular, esta presente em diversas
destas causas. “Por outro lado, transtornos como
depressao maior, ansiedade generalizada, rea-
Cao ao estresse, preocupacao excessiva, sindro-
mes somatoformes e fibromialgia estao ligadas
as causas mentais/emocionais da fadiga.”

A gerente medica de physical e mental welness
em consumer healthcare na Sanofi, Anna Lacerda,
revela que, de acordo com a Organizagcao
Mundial da Saude (OMS), os transtornos psicolégi-
COS a0 responsaveis por incapacitar um terco da
populacdo nas Americas. SO no Brasil, a ansieda-
de afeta 18,6 milhdes de individuos, situacéo essa
que se agravou com a chegada da crise sanitaria
de Covid-19

16 | www.santacruzdistribuidora.com.or
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SUPLEMENTOS PARA CANSACO MENTAL
COMO ATUAM NO ORGANISMO

No contexto de se identificar estratégias uni-
versais para prevencao e auxilio no tratamen-
to da fadiga, um estudo de 2014 trouxe o
uso de polivitaminicos como uma terapéutica
adicional segura. Nele, marcadores de estres-
se oxidativo celular mostraram reducao e 0s
participantes referiram melhora da fadiga e da
qualidade de vida global, reforcada por resul-
tados mais positivos em escalas de avaliacao
dos dois quesitos. Um outro estudo de 2020
avaliou os beneficios da suplementacdo com
multivitaminicos na percepgao de fadiga fisica
e mental apos a realizacado de atividade fisica,
tambeém com resultados positivos.

Frequentemente o tratamento & mais bem su-
cedido quando se reconhece os efeitos reais
da fadiga. Quando a causa ¢ identificada, prin-
cipalmente se for uma causa fisica como de-
ficiéncia de nutrientes ou desequilibrios hor-
monais € importante trata-los. “Quando ha
sintomas associados € possivel alivia-los por
meio de medicamentos que reduzem a sensa-
¢cdo de fadiga e cansaco ou em se concentrar

para a melhoria do sono e alivio da dor,
quando necessario”, explica a gerente medica
de physical e mental welness em consumer
healthcare na Sanofi, Anna Lacerda.

Os suplementos para fadiga e cansaco sao
excelentes opcdes. “Para gerar energia, as ce-
lulas do organismo realizam varias reacoes
quimicas. Durante o processo de geracao de
energia, as celulas liberam alguns produtos to-
Xicos para O organismo como a amodnia que
esta envolvida na causa do cansaco. A arginina
atua, transformando a amoénia toxica em ureia
que e eliminada pela urina, ajudando assim a
combater a fadiga tanto fisica ou muscular,
quanto mental. A arginina também tem a im-
portante funcao de estimular a producao de
oxido nitrico que atua no relaxamento da pa-
rede dos vasos sanguineos, capaz de exercer
efeitos benéficos no sistema muscular. De for-
ma simples podemos dizer que Targifor+C con-
tém arginina, que elimina as toxinas do can-
saco, combatendo a fadiga fisica e menta”,
enfatiza a executiva.
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CATEGORIA SANTACRUZ EM FOCO | Temporada primavera-verao

PRIMAVERA-

ver%

Chegou a hora de preparar a loja!

LI ICTR piscina, férias, passeios ao ar

livre. Esses sao 0s principais aspectos da tempo-
rada de primavera-verao, €poca do ano em que
0s consumidores tendem a expor mais seus cor-
pOs €, consequentemente, a buscar mais por cui-
dados tipicos da sazonalidade.

Para que as vendas crescam durante o periodo, &
preciso estar atento ao movimento e dar destaque
nas gondolas para as categorias com apelo sazo-
nal, como: protetor solar, coloracao, depilatorios,
mascaras para tratamento capilar, esmaltes etc.
Analisar o historico de vendas do ano anterior é
sempre importante para a definicdo correta do
sortimento. De acordo com a consultora espe-
cializada em varejo farmacéutico, Silvia Osso, 0s
produtos de inverno nao saem totalmente do
cadastro das lojas, eles apenas se adequam a
demanda da nova estacao. Ja os de verao, sao
comprados com foco nos proximos trés meses
paseados em dados e fatos obtidos no software
do ponto de venda (PDV).

No que diz respeito a ambientacao, todos os
produtos devem ficar em seus pontos naturais
na categoria e subgrupo adequado. “O layout
da farmacia nao deve ser alterado porque 0s
clientes gostam de comprar em locais onde es-
tdo habituados e tem comodidade para efetuar
suas compras”’, revela Silvia.

Segundo ela, as pontas de gbndolas, os cestos,
0S cubos expositores € o checkout devem ser
muito explorados com produtos de verao, bem si-
nalizados, com precos interessantes e ofertas tipo
“leve 3, pague 2”. “A comunicagao, por meio de
sinalizacdo visual, com chamada de promocdes
tambéem deve ser estimulada”

A socia proprietaria da Mind Shopper, Alessandra
Lima, lembra que essas categorias sdo altamente

impulsionadas por lancamentos € os pontos ex-
tras sdo de extrema relevancia para a exposicao
desses itens, além dos pontos naturais. Elas tém
maior potencial de venda se lembradas pelos con-
sumidores. “Se eles veem 0s produtos expostos,
se lembram daquele item, ha o despertar de uma
curiosidade e acabam comprando.”

A executiva pontua que ha dois momentos de
compra: para uso individual e para uso coleti-
vo da familia, mais fortemente com a categoria
de protecao solar, que o shopper compra itens
especificos para o rosto, com uma performan-
ce melhor e beneficios agregados, e tambem,
para a familia, que seriam as embalagens maio-
res, para uso corporal. “Vale uma comunicacao
lUdica e visual, remetendo ao verao e tambéem
com caracteristicas e beneficios dos produtos
ou até mesmo, um apelo mais educacional, re-
forcando, por exemplo, a importancia do uso
do filtro solar”

QUANDO FAZER?

Com trés meses de antecedéncia ja € possivel ini-
Clar a compra de produtos sazonais de verao ten-
do como foco os proximos trés meses de durabi-
lidade da estacao.

Alessandra diz que ha uma movimentacao para
que O varejo comece cada vez mais cedo, para
dar tempo de fazer toda a operacédo. “Os dados
de vendas do verdo anterior ja estdo disponi-
veis no final de fevereiro, inicio de marco, quan-
do acaba a sazonalidade da temporada, dessa
forma é possivel realizar as analises e ja definir
as estrategias. Alem disso, a industria apresenta
seu portfolio de lancamentos entre junho e ju-
lho ao varejo”
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EXPOSICAO E ARVORE DE DECISAO

Protetor Solar

Exposicao:
Primeira grande quebra serd sempre em: usudrio X local do corpo,
depois disso:

Infantil/bebé
Pés-Sol (logdes hidratantes)

Rosto (especificos)
Corpo (logdes tradicionais)

Dentro de cada um dos blocos de marca, itens direcionados, como
esportes, sprays, aerossol, protetor com cor, bronzeadores. Na se-
quéncia, por ordem de Fator de Protecao Solar (FPS), do maior para
0 menor, para tentar estimular a venda de FPSs maiores.

Arvore de decisdo:
USUARIO (INFANTIL/ADULTO)

FATOR DE PROTEif\0 SOLAR (FPS)

Kits
promocionais

A industria costuma ter uma 6tima pesquisa e geralmente lan¢a
kits que agradam aos clientes e possuem precos mais atraentes
do que os montados nas farmacias.

Em época de crise, os kits montados pela loja devem levar em
conta muito mais o preco final do que o ndmero de produtos e
devem ser pensados para o publico ao qual se destinam.

De acordo com a consultora especializada em varejo farmacéu-
tico, Silvia Osso, uma dica é oferecer alguns tipos de nécessaires,
de vdrios tamanhos e bem atraentes, para que os clientes possam
montar seus kits com itens disponiveis na loja como por exemplo
sabonete + desodorante + bucha para banhou ou algoddo +
acetona + base + esmaltes e alicate e lixa para unhas, protetor
solar + repelente, entre outros.

Mascara Capilar
Exposicao:

Destaque para a solucao completa, ordem de uso dos produtos e
quais as opgoes possiveis para cada tipo de cabelo, ou seja: tipo de
cabelo/beneficio (nutricdo, reparagdo, crescimento, prote¢do da
cor), na sequéncia, blocos que representam as linhas, tipo de pro-
duto pela ordem de uso (primeiro xampu, depois condicionador, as
mascaras, séruns, ampolas, leave-in e por Ultimo, finalizadores. Se
houver linhas especificas de verdo, essas devem vir na sequéncia.

Arvore de decisdo:

MARCA
TIPO DE CABELO
FRAGRANCIA

Coloracao

S
Exposicao:

Destaques para as tendéncia do ano, na sequéncia as cores tradicio-
nais mais claras e vivas, como os loiros.

Arvore de decis3o:

MARCA
TIPO DE COLORAGAO
COR/NUANCE

Fonte: sdcia prorietéria da Mind Shopper, Alessandra Lima

CONSULTE A DISPONIBILIDADE NO SANTACRUZ DIGITAL
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(o XT WV LEETL ELICRC L populacao e um fe-

nbmeno que tem se tornado cada vez mais co-
nhecido. A representatividade da populacéo mais
velha no Brasil dobrou entre o comeco e o final
do seculo 20, chegando a 15% da populacao total
atualmente. O aumento da longevidade, associa-
do a reducéao da taxa de natalidade, indica que em
2100, atée 40% da populacao brasileira sera consti-
tuida por idosos.

Segundo informa a professora dos cursos de pPos-
-graduacdo da Fundacado Getulio Vargas (FGV) e
head de marketing estrategico da Marjan Farma,
Alessandra H. V. Miyazaku, com este grande poten-
cial de mercado, € preciso se preparar para atender
bem a populacéo. E o primeiro ponto para isso €
tomar cuidado com alguns pressupostos sem fun-
damento. “Por exemplo, € muito comum encontrar
pessoas que acreditam que 0s idosos sao avessos
a inovacao e resistentes as mudancas. Estudos de-
monstram que criatividade e idade nao tém corre-
lacdo. Quem nao conhece pessoas de idade cheias
de vida e de energia, que adoram novidades? Ou
jovens muito conservadores?”’, questiona.

A executiva acredita que temos uma nova gera-
cao de pessoas mais velhas, que se vestem como
pessoas mais jovens, que gostam de sair e curtir
a vida e/ou que continuam muito produtivos. Essa
populacao valoriza a prevencao e esta disposta
a investir em medicamentos, suplementos e cos-
meticos que ajudem a viver com muita qualidade
de vida. “Séo muitas as pessoas mais velhas inte-
ressadas no envelhecimento ativo, termo cunhado
pela Organizacdo Europeia de Desenvolvimento
Econébmico (OECD) para designar uma velhice
com qualidade, tendo como base quatro pila-
res: salde (bem-estar biopsicossocial), participa-
cao (social - cidadania - cultural, espiritual), sequ-
ranca/protecao e aprendizagem ao longo da vida
(aprendizado formal ou informal)”, elucida.

Mas, contudo, nao se pode esquecer que O enve-
lhecimento & um fenbmeno natural, que traz consi-
go uma serie de impactos, tais como maior incidén-
cia de sindrome metabolica (pressdo alta, colesterol
e diabetes), osteopenia (maior fragilidade do sistema
Ossea), osteoartrose (caracterizada por dor nas arti-
culacdes), entre outras patologias.
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CENARIO | Longevidade nas Farmécias

Na mulher, o climatério (periodo anterior e pos-
terior & menopausa) pode levar a fogachos e fal-
ta de libido, impactar a saude cardiovascular, e
piorar a qualidade da pele. Os homens também
sofrem com os efeitos do envelhecimento: é a
chamada andropausa.

A diretora de trade (divisdo responsavel pela pro-
ducdo de genéricos) da Sandoz do Brasil, Erica
Galloro, ressalta que de acordo com dados divul-
gados pela Organizacdo Mundial da Saude (OMS),
doengas crénicas ndo contagiosas, tais como dia-
betes, hipertensao, cancer e Doenca Pulmonar
Obstrutiva Cronica (DPOC), tém incidéncias altis-
simas ano apos ano. “Alem disso, a organizacao
apresenta que o Alzheimer e outras formas de
deméncia estdo crescendo no mundo todo, jun-
tamente com o aumento de diagnosticos ligados
a saude mental. Dessa forma, as principais opor-
tunidades em vendas estao centralizadas nas clas-
ses que englobam as doencas cardiometabdlicas,
respiratorias e do sistema nervoso central (SNC)”
Alem disso, Alessandra, da Marjan Farma, explica
que com a velhice, aparecem as sindromes disab-
sortivas, ou seja, pessoas mais velhas podem vir a
apresentar dificuldade para absorver determinados
nutrientes, o que pode levar a deficiéncia de vita-
minas. “Como vitaminas e minerais participam de
inUMeros processos NO organismo, sua deficiéncia
pode trazer sérias consequéncias. E o caso, por
exemplo, da deficiéncia de BI12, envolvida em al-
guns tipos de anemia. Essa deficiéncia pode levar
a0 aparecimento de disturbios neurologicos, entre
outros efeitos bastante desagradaveis.”

Ela diz ainda que outras questdes também cola-
boram para a necessidade de suplementacao, em
especial na velhice. “Por exemplo, o solo brasileiro

€ pobre em magneésio, mineral fundamental para
0 bom funcionamento do organismo. Com o pas-
sar do tempo, a deficiéncia continua deste mineral
pode trazer impactos na saude.

Deficiéncias de célcio também sdo muito comuns
na velhice. O proprio processo de envelhecimento
pode levar ao aumento da porosidade dos 0ssos.
Alinhado com intolerdncia a determinadas alimentos
ricos em célcio, que podem aparecer com a idade,
a deficiéncia de calcio pode colaborar para osteo-
penia e até osteoporose”

A gerente sénior de nutricao, saude e bem-estar da
Nestle, Gisele Pavin, comenta que a passagem do
tempo atua no corpo. E por isso que quanto mais
cedo os habitos alimentares saudaveis forem cultiva-
dos, maiores serédo as chances de uma saudabilida-
de resistente. “Nesse sentido, a suplementacao de
vitaminas e minerais deve fazer parte da rotina de
cuidados diérios. Quanto antes comegarmos, mais
sucesso teremos na manutencao da nossa saude. E,
se por um lado ha chances desses fatores acome-
terem, por outro ha uma série de acdes, compor-
tamentos e marcas dedicadas a oferecer solucoes
necessarias para preservar a saude, fisica e mental,
a independéncia e o bem-estar do corpo, da men-
te e da alma. Sdo escolhas que se fazem hoje para
que o estado saudavel se perpetue”

Erica, da Sandoz, lembra que as farmécias e dro-
garias tém importancia fundamental no processo
de envelhecimento da populacao, como forma de
disponibilizar acesso aos tratamentos necessarios
para essa faixa da populacao. “Mas, € importan-
te que sua existéncia e subsisténcia sejam apoiadas
por medidas sociais que permitam © acesso a me-
dicamentos, como ¢ o caso do Programa Farmécia
Popular, por exemplo.”

ATENDIMENTO E EXECUGCAO
NO PONTO DE VENDA

Para acompanhar a demanda crescente de mercado,
é fundamental entender e considerar as necessidades
do publico sénior e os diferentes perfis de shoppers
ao determinar exposigao, servigcos, atendimento e
comunicagao, seja no ponto de venda (PDV) fisico,

FOTO: yacobchuk/istockphoto.com

seja no virtual.

De acordo com o Aché Laboratérios Farmacéuticos,
organizar, dispor e ajudar o shopper (seja ele consumidor
ou ndo), a navegar nas géndolas e identificar as
categorias e melhores solugoes, atendendo a prescri¢cao
meédica e empoderando sua escolha é fator-chave.
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BULAS DIGITAIS:
FACILIDADE PARA
O PUBLICO IDOSO

Em maio deste ano foi promulgada a lei que re-
gula que laboratérios farmacéuticos deverao inserir
um QR Code nas embalagens dos medicamentos
para acesso a versao digital da bula. Esta € uma
facilidade na jornada de saude dos pacientes, com
foco em inovacado e tecnologia. O funcionamento
do QR Code ¢é simples e ndo necessita de apli-
cativo (app) especifico: ao apontar a cadmera do
smartphone para o codigo, © consumidor é redire-
cionado automaticamente para a versao mais atua-
lizada da bula do produto.

Pensando especificamente no publico idoso, a ge-
rente de assuntos regulatorios da Sanofi/Medley,
Ana Cavalli, diz que a bula digital tem a intencdo
de encurtar a distancia entre a informacao e a
saude, utilizando a tecnologia como parceira. “Para
pacientes idosos, o beneficio esta principalmente
na facilidade de leitura e acesso a informacédo que
o formato apresenta, j& que muitas vezes o ido-
so pode ter dificuldade de ler a bula convencio-
nal, que continua acompanhando o produto. As
novas embalagens estdo em linha com o com-
promisso da Sanofi e Medley com os pacientes e
profissionais de saude, facilitando o acesso de to-
dos a saude”

A diretora executiva da unidade de Consumer
Healthcare do Aché Laboratérios Farmacéuticos,
Elizangela K. Tsujiguchi, diz que a impressao do

QR Code nas bulas dos remédios, contempla
parte da estratégia do pilar social do Ache, que
prima pela inclusao de todos os publicos e bus-
ca promover autonomia, conhecimento e bem-
-estar. “Essa tecnologia ¢ de grande utilidade
para o publico idoso, pois o formato facilita a
leitura e a compreensao, sendo possivel tam-
bém aumentar o tamanho da letra. Além do
formato em texto, esta disponivel também em
Libras (lingua brasileira de sinais) ou audio. Para
acessar a bula digital & necessério ativar a ca-
mera do aparelho celular e escanear o codigo
que direcionara para o site com a bula digital
do medicamento”

J& o Novo Nordisk pontua que o QR Code pre-
sente nas embalagens dos medicamentos permite
acessar, alem da versao digital da bula, materiais
educativos para profissionais de saude e pacien-
tes. As bulas podem ser acessadas inclusive por
pacientes ndo cadastrados no NovoDia. O mate-
rial pode facilitar o esclarecimento de duvidas no
ato da aquisicdo do medicamento, junto com o
farmacéutico. Com a bula em PDF no celular, o
paciente pode dar zoom na informacdo desejada,
facilitando a leitura, 0 que pode ser uma grande
vantagem para pacientes idosos (que podem ser
orientados pelo farmacéutico ao adquirir o medi-
camento ou por um familiar ou cuidador.

Vocé encontra na SantaCruz
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KOLI D3 colecalciferol (vitamina D3) Este é um medicamento a base de Vitamina D, com altas dosagens, indicado no tratamento auxiliar da desmineralizaco dssea (retirada dos minerais dos 0ssos) pré e pds-menopausa e da osteoporose, no
tratamento do raquitismo (enfraquecimento dos 0ssos), da osteomaldcia (enfraquecimento dos 0ss0s) e na prevengao de quedas e fraturas em idosos com defi ciéncia de Vitamina D. Este medicamento ndo deve ser utilizado em pacientes que
apresentam hipersensibilidade aos componentes da formula. £ contraindicado também em pacientes que apresentam hipervitaminose D (excesso de Vitamina D), elevadas taxas de calcio ou fosfato na corrente sanguinea e também em casos

de mé-formagdo nos ssos. M.S. n° 1.3569.0737

‘ SE PERSISTIREM OS SINTOMAS O MEDICO DEVERA SER CONSULTADO ‘

CONSULTE A DISPONIBILIDADE NO SANTACRUZ DIGITAL
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hemifumarato de
bisoprolol

- Medicamento Referéncia’

Indicado para doencas
cardiovasculares graves,
como IC e DAC?

Familia Concor® é lider
mundial no mercado de
betabloqueadores e bisoprolol®

0 betabloqueador
mais prescrito e demandado
no mercado de bisoprolol*

352 anos movidos pela
ciéncia e tecnologia,
promovendo exceléncia aos
pacientes e a classe médica. bowmima | oamm | amm, f

camentos/similares/lista-de-medicamentos-similares

Referéncias: 1) Anvisa, Lista de Medicamentos Similares e seus respectivos medicamentos de referéngia, conforme RDC 5820
intercambizveis.pdf. Acesso em: 16.05.2022, 2) Concor: Bulz para profissional de sadde — Anvisa, 06/04/2021. 3) KIVIA. Jan-De:

rfanvisa/pl-bra
¢ damanda. Tri-dez, 202

Concor® (hemifumarato de hiscprolal). Embalagens contendo 20 @ 30 comprimidas revestidos de 1,25, 2.5, 5 € 10 mg. Indicagdes: Concor® 1,25 mg e 2,5 ma: Tratamento da insufidéncia cardiaca crdnica estavel com fungao ventricular sistilica esquenda reduzida, em
adigia a inibidores da ECA, diuriticos e, opcionalmente, glicosideos mrdfatos Concor® 5 mg e 10 mg: Hipertensdo arterial. Doenca cardiaca ¢ (angina pectosis). T da insuficiéngia cardiaca crinica estdvel com fungdo ventricular sistdlica esquerda
reduzida, em adigao a inibidores da ECA, diuréticos e, opcional ideos cardiacos. C i des: insuficiéncia cardiaca aguda descompensada, chogue cardiogénico, bloqueio AV de Il & Il graus, sindrome de nd sinusal, blaqueéo sincatrial, bradicardia
sintomdtica, hlpotensao sintomidtica, asma bronquica grave, formas graves de doena arterial obstrutiva periférica ou sindrome de Raynaud, feocromocitoma nao tratado, acidose metabdlica, hipersensibilidade a qualguer substinda da formula, Adverténdias e
precaucbes: Iniciar o tratamento da insuficiéncia candiaca crfinica estivel com uma etapa de titulagdo e acomgpanhamento reqular. Nao interromper o trataments sem ardem médica, Cautela em casos de: diabetes mellitus com grandes flutuagbes nos niveis da
glicernia, jejum rigoros, terapia de dessensibilizagao em curso, bloqueio AV de primeiro grau, angina de Prinzmetal (apesar de sua alta seletividade betal, crises de angina nao podem ser completamente exduidas quanda o bisopralal & administrado a pacientes com
angina de Prinzmetal) e doenga arterial obstrutiva periférica. Pacientes com psoriase somente devem receber betabloqueadares apds avaliaio dos riscos e beneficios., Sintomas de tirectoxicose podem ser mascarados sobs tratamenta com bisof Em pacientes
com feneromoditoma, o bisoprolal no deve ser administrada até que tenha ocorida o blogquein dos alfarreceptores. Na anestesia geral, o betablogqueio reduz a incidéacia de arritmias e isquemia do miccdrdio durante indugio e entubagio e o perfodo pds-operatdrio.
Indica-se terapiz broncodilztadora concomitante na asma bronguica ou em outrzs doencas pulmonares obstrutivas cronicas. Gravidez: categona de risco C. Concor® nao estd recomendadn durante a gravidez a nao ser que seja estritamente necessario. A administragio
de Concor™ durante a lactagio nds & recomendada. Este medicaments pade causar daping, Interagdes medicamentosas: Combinacies ndo recomendadas em todas 2 indicagbes: anta aganistas de calcio do tipo verapamil &, em um menor grau, do tipo diltiazem;
|

agentes anti-hipertensivos com agdo central. (ombinagoes nao recomendadas na insuficiéndia cardiaca arfinica estavel: antiamitmicos classe |, Combinacdes a serem empregadas com cautela na b an ou da doenga rdl.:ra corenariana: Antiamitmicos classe |,
(ombinagdesas qadas com cautela em todas as indicagoes: Agen icos classe ll, farmacos i iméticas, betal fores tepicas, insulina e antidi i anesle‘ s qlcmder-s digitelices, anti-inflamatdrios naa esteroidais,
agentes betassin imeticos, agentes simpaticomimiticos que ativam adrenorecep alfa e beta, agentes anti-hipertensivos e outros Firmacos com potend

moncamina oxidase (exceto inibidores MAQ-B), rifampicina e der
diarresa e constipagaa, sensacio de frio ou dorméncia nas e
midxima recomendada & 20 mg uma vez ao dia. Na Insufi
aumento da dw nio seja bem tolerado, o tratamento deve ser m
a0 Cliente (SAC), pele tel.: 0800-7277293 ou em nossa site na Inte

sdeergntcmnu Hea{aes adversas: Muito comuns: b
Posologia: Na Hiperter

tido com uma
hittp:/ fwwew.mesck.com

Contraindicagoes: Insuficiéncia cardiaca aguda descompensada, choque cardiogénico, bloqueio AV de Il e lll graus. Interacdes
medicamentosas: Combinacoes nao recomendadas em todas as indicacoes: antagonistas de calcio do tipo verapamil e, em um
menor grau, do tipo diltiazem.
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DE BOTICAS

A FARMACIAS

-1 Te il -TI.| publicacao da Lei 13021, em
08 de agosto de 2014, a farméacia oficialmente

passou a ser entendida como um estabelecimen-
to de saude com o proposito do uso racional e
seguro de medicamentos e a melhoria da qua-
lidade de vida da populacao. A participacao do
farmacéutico como elemento fundamental no
cuidado em saude tem sido intensificada, consi-
derando © seu acesso ao paciente, em todos 0s
niveis de atencao.

Em 05 de agosto, comemora-se o Dia Nacional
da Farmécia e a SantaCruz ndo poderia deixar
de enaltecer a importancia dela perante toda a
sociedade, sobretudo quando se configura como
uma unidade de prestacao de servicos destina-
da a prestar assisténcia farmacéutica, assisténcia a
salde e orientacao sanitaria individual e coletiva.
Envolvendo, portanto, o paciente, a sua familia e
a sociedade a qual pertence.

A farmacéutica responsavel pela Farmacia Uni-
versitaria da Faculdade de Ciéncias Farmacéuti-
cas da Universidade de Sao Paulo (USP), Maria

Aparecida Nicoletti, diz que com o cuidado
farmacéutico disponibilizado a populacao, cer-
tamente, a qualidade de vida dos usuarios de
medicamentos estd melhorando, além de que,
0s servicos de saude poderao se dedicar mais
as situacdes de emergéncias para que possam
atender um nUmero maior de pessocas com
essa demanda e com maior tempo disponivel.
O estabelecimento também pode fazer cam-
panhas de educacdo em saude junto a comuni-
dade atendida, de maneira a abordar a doenca
sob os mais diferentes aspectos, relacionados
na contextualizacdo do cuidado farmacéutico,
para alertar as pessoas do quao importante ¢ a
prevencado tanto para si quanto para o seu mi-
croambiente. “Portanto, a farmacia se torna um
centro de informacédo sobre o uso racional de
medicamentos de facil acesso a populacao, além
de possibilitar a resolucao de dividas que a po-
pulacao normalmente apresenta sobre questoes
da area da salde e ser um centro referencial de
Educacao em Saude”
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ABC DA SAUDE | Dia Nacional da Farméacia

EVOLUCAO DAS
FARMACIAS NO BRASIL

A assessora-tecnica do Conselho Regional de
Farmacia do estado de Sdo Paulo (CRF-SP), Dra.
Amouni Mourad, diz que além da Lei 13021/14, as
maiores conquistas identificadas nas farmécias fo-
ram garantidas pela publicacao de normas legais
como a RDC 44/09, que dispde sobre boas pré-
ticas farmacéuticas para o controle sanitario do
funcionamento, da dispensacao e da comercializa-
cdo de produtos e da prestacdo de servicos far-
macéuticos em farmécias e drogarias. “Ela devol-
veu legalmente o direito ao paciente ser atendido
por um farmacéutico que pode prestar servicos
farmacéuticos incidindo no acompanhamento far-
macoterapéutico no qual identifica-se a evolucao
ou ndo do seu tratamento em doencas crénicas
como hipertensao e diabetes, por exemplo, por
meio da verificacdo da pressao arterial e pela de-
terminacao da glicemia capilar”

Além disso, a publicacao da Resolucao 586/13,
a qual regula a prescricao farmacéutica, possibi-
litou a prescricao de Medicamentos Isentos de
Prescricdo (MIPs), 0 que gera maior seguranca no
uso desses medicamentos, que se forem admi-
nistrados de forma errada, podem produzir pre-
juizos a populacao que tende a se automedicar
sem orientacdo adequada. “J& a RDC 197/17 da
Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitaria (Anvisa)
e a Resolucdo 654/15 do Conselho Federal de
Farméacia (CFF) regulamenta a aplicacdo de vacinas
nas farmacias faciltando a vida das pessoas que
Nndo conseguem seguir os horérios dos postos de
saude ou que preferem ou precisam da comodida-
de de marcacao de horério e atendimento indivi-
dualizado. “Outra evolucdo que aconteceu devido
a pandemia foram os testes répidos nas farma-
cias para Covid. Em suma ¢ latente a evolucao na
qualidade de atendimento que temos nas farmé-
cias atualmente tanto em recursos como em pro-
fissionais presentes e dispostos a fazer a diferenca
para populacao.”

NUMEROS IMPORTANTES

O presidente do CRF-SP, Dr. Marcelo Polacow, re-
vela que de acordo com a Organizacao Mundial
da Saude (OMS), o numero de habitantes para
cada estabelecimento seria de oito mil habitantes,
portanto o numero de drogarias/farmacias excede
ao preconizado pela OMS.

Fatos histéricos mais
importantes para a evolugao
das farmacias no Brasil

FEET] 0s jesuitas desembarcam na nova colonia por-

 tuguesa com missdo evangélica e sanitaria. Foram eles

que atuaram como boticdrios, preparando remédios e

“ tratando os doentes, aproveitando muitos dos prepa-
rados indigenas.

m Surge o primeiro medicamento brasileiro, a“Triaga Brasilica’, pro-
i duzido pela Botica do Colégio dos Jesuitas da Bahia. Era usada como
i antidoto de picada de animais.

- I B . 7. m L. "
m Surgem na capital paulista vdrias “farmdacias’, GRANADO

i como passam a ser chamadas. No Rio de Janeiro nas-
i ce a (asa Granado, um dos laboratorios pioneiros do
: Pais, criador de diversas especialidades farmacéuticas.

— PHARMACIAS —
DESDE 1870

FLTE1 A“Lei Epitécio Pessoa” determina que somente farmacéuticos for-
: mados tenham a permissdo de exercer a profissao.

m E criada a Central de Medicamentos (CEME), érgdo do governo
: federal responsdvel pela compra e distribuicao de medicamentos para
i a populagdo.

m 0 Decreto n° 79.094 estabeleceu a obrigatorie-
 dade da impressao de tarjas nas embalagens dos me-
: dicamentos para duas categorias: tarja vermelha para
medicamentos que s0 podem ser dispensados median-
: te prescricdo médica e tarja preta para medicamentos
¢ psicotropicos que causam dependéncia quimica.

m A Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitéria (Anvisa) foi consti-
i tuida como autarquia, sob regime especial, vinculada ao Ministério

da Satide (MS).
(.

m Publicacdo da Resolucao n° 585 do Conselho Federal de
 Farmacia (CFF), que regulamenta as atribuicdes clinicas do farmacéu-
tico, constituindo os direitos e as responsabilidades deste profissional
i no que concerne a sua area de atuacao.

EIRTeTe) Concedidos os primeiros registros
: de medicamentos genéricos.

m Publicacdo da Resolucao do CFF n° 586, que requla a prescri-
i cdo farmacéutica.

M Publicagdo da Lei n° 13.021, que dispde sobre o exercicio e a fis-

¢ calizagdo das atividades farmacéuticas. Além disso, definiu a farmacia
¢ como uma unidade de prestacio de servicos destinada a prestar assis-
téncia farmacéutica, assisténcia a satide e orientacdo sanitéria individual
¢ e coletiva. E estabeleceu a responsabilidade solidaria entre farmacéuti-
€0 e proprietdrio para a promogdo do uso racional de medicamentos.

. ETOYTE] Publicagio da Resolugio CFF n° 654, que

dispde sobre os requisitos necessarios a presta-
‘ ¢do do servigo de vacinacdo pelo farmacéutico.

Fonte: Conselho Regional de Farmécia do estado de Sao Paulo (CRF-SP)
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O QUE ESTA EM ALTA | Como vender mais

COMO

VENDER

NO SEGUNDO

SEMESTRE

LWL (] de vista econdmico, 2022 ain-
da é um ano de incertezas, com uma eleicao
presidencial por vir €, uma guerra entre Russia
e Ucrania, que nos atinge indiretamente, com a
elevacao de alguns custos.

De acordo com a economista e professora de
MBA da Fundacédo Getulio Vargas (FGV) e do
IPOG, Carla Beni Menezes de Aguiar, as eleicoes
presidenciais de outubro de 2022 fazem com que
este tema assuma o protagonismo, ficando em
primeiro lugar. Segundo ela, isso reorganiza as
necessidades e o discurso. “Os problemas cen-
trais, como a inflagdo, o desemprego, a queda
de renda e 0 aumento da violéncia urbana, pas-
saram a ser tratados de forma pontual e nao na
integra. Repare que até os candidatos ndo apre-
sentaram seus planos de forma clara e objetiva.
No primeiro semestre, o Brasil sequiu com infla-
cao muito elevada, o que diminui © poder aquisi-
tivo das familias e, consequentemente, o consu-
mo. O Produto Interno Bruto (PIB) projetado para
este ano nao chega a 1%, o que sinaliza lenta
recuperacao da economia.”

Alem disso, ela diz que o nivel geral de pre-
cos mudou muito, o que faz com que © mundo

IS

conviva com mais inflacdo e a normalizacao das
cadeias produtivas passa, necessariamente, pelo
conflito Russia-Ucrania, no que tange as commo-
dities agricolas, os fertilizantes e o petroleo. “No
segundo semestre, a expectativa sera de acirra-
mento da campanha eleitoral e nao ha perspec-
tiva de aprovacdes importantes pelo congresso
neste periodo. Seguiremos com a mesma proble-
matica até outubro”, acredita Carla.

O QUE ESTA POR VIR

Considerando a queda de renda e a inflacao, o
varejo precisa estar mais conectado com a rea-
lidade do cliente. Isto posto, a economista afir-
ma que as promocdes costumam dar excelen-
tes resultados. O brasileiro gosta, culturalmente,
de promocdes e combos. Logo, modelos do
tipo, “leve 3, pague 2" ou “Compre 1 item e
obtenha X% de desconto no segundo”, serao
relevantes para a composicao de margem do
varejo. “Outra dica é repensar a disposicao das
mercadorias, no setor de vendas, priorizando a
venda agregada. Mais que uma certa organiza-
cao previa que a loja e o consumidor ja estao
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acostumados, a loja deve ‘lembrar’ o cliente de
itens extras. Quanto menos o cliente tiver que
procurar, melhor. Absorventes, lencos umidos e
sabonete intimo poderiam estar juntos, mesmo
que se encontre esses produtos repetidos em
outras prateleiras.”

Ela diz ainda que outra estrategia importante
tambeém é trabalhar com o oposto. “Parte da
populacdo vive a queda de renda, porém, ou-
tra parte possui alto poder aquisitivo e costuma
pagar por qualidade e comodidade. Repensar o
mix, como oferecer itens de alto valor agrega-
do, por exemplo, pode ser decisivo nos resulta-
dos da sua loja”

O cofundador da Inteligéncia 360°, Olegario
Aravjo, complementa dizendo que o varejo far-
macéutico esta diretamente relacionado as ne-
cessidades essenciais da populacao. Assim, em-
bora impactado intensamente pelo momento,
as pessoas precisam se cuidar. Nesse sentido,
O varejo precisa estar atento ao seu sortimen-
to porque ele é vivo e precisa propor opcoes
para atender as necessidades de cuidar de sau-
de e também as restricdes de bolso. “Por isso, a
gestao estratégica do preco € fundamental para
dar opcdes de produtos com precos premium,
intermediario e baixo. 1sso precisa ser adequado
a cada loja porque o perfil dos clientes & mui-
to diferente”

O diretor da Smart Sell Pro, Fabio Camparini, re-
comenda proteger o caixa da empresa para ga-
rantir oxigénio para passar pelas tempestades.
“Sendo pragmaético, ha variaveis controlaveis e in-
controlaveis. Nao adianta ficar pensando no que
ndo podemos mexer. Temos que colocar foco
no que efetivamente podemos mudar. Claro que
colocar o shopper no centro é essencial, mas
O NossO foco aqui serd como passar por essa
turbuléncia. E, para isso, a empresa precisa ser
Eficaz, Eficiente e Efetiva. Eficaz € fazer a coisa
certa, ser Eficiente é fazer a coisa certa bem-fei-
ta e Efetiva & gerar o resultado esperado. Dessa
forma, a empresa podera ser competitiva, renta-
vel e ter caixa para honrar seus coOmMmpromissos
e investir”

O executivo revela que para que se possa criar
este cenério, o varejo deve buscar diagnosticar
suas ineficiéncias, que podem ser resolvidas no
curto prazo. “Posso citar como exemplo inefi-
ciéncias no sortimento de produtos que apenas
ocupam espacos, nao trazem retorno sobre o
valor estocado apenas jogando contra o giro de

estoque eficiente. Outra frente que deve ser mui-
to bem avaliada ¢ a qualidade do estoque. De
nada adianta eu avaliar o giro do estoque pela
media se na verdade tenho extremos e excessos
de estoque aléem de um alto indice de ruptura.
Na verdade, temos de fazer um diagnostico de-
talhado para saber o que fazer, onde atuar para
gerar um melhor capital de giro e poder liberar
caixa, ou seja, vamos precisar debrucar sobre os
dados e criar os KPIs necesséarios para gerir a
operacao, nao tem outra saida”

Ele pontua que ainda existem muitas farmacias
que apostam apenas no modelo transacional,
estas devem sofrer um pouco mais. “Me refiro
a modelo transacional gquando apenas compra-
mos e revendemos mercadorias. Existe uma ten-
déncia global de criacdo de solucdes integradas.
Para que possam adicionar valor ao negocio. As
farmécias estdo se posicionando para ser uma
solucdo de saude, atualmente vemos farmécias
vendendo servicos. Sem duvida € uma tendéncia
que veio para ficar”

Estratégias para
vender mais no segundo
semestre de 2022

Q Dedicar tempo para 0 que se chama de va-
riaveis controlaveis, ou seja, situagcdes que
podem fazer a diferenca.

Melhorar a eficacia e a eficiéncia do negocio.
Desenvolver as pessoas.
Ter novas habilidades relacionais e técnicas.

Colocar as pessoas no centro, seja funciona-
rios ou clientes.

¥ $333

Aprimorar processos, ter a disciplina da exe-
CUGCdo para garantir que os dados tenham
qualidade é essencial. Os dados se consti-
tuem na base para tomar melhores decisoes.

Gerir o estoque para aumentar o giro dos
produtos e melhorar caixa.

Precificar corretamente para ser competitivo,
com rentabilidade.

Investir no relacionamento com o cliente de
forma personalizada.

vy 4+ 3

» Conhecer os clientes para identificar o grupo
que se constitui dentro da “curva A” e atuar
para reté-los.

&) Fidelizar os shoppers.

Fonte: cofundador da Inteligéncia 360°, Olegério Arajo
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‘ SE PERSISTIREM OS SINTOMAS O MEDICO DEVERA SER CONSULTADO ‘
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Eucerin
- ——

CUIDADO DERMATOLOGICO
TRANSFORMADOR

DERMO PURE
OIL CONTROL

SEU CUIDADO DIARIO PARA CRAVOS,
ESPINHAS E MARCAS ESCURAS DE ACNE.

LIMPA, COMBATE
EREDUZ

Y COMBATE REDUCAO DE 80%
ReDUZ30% " EREDUZ 51% DE MARCAS ESCURAS
DA OLEOSIDADE* . DE CRAVOS E ESPINHAS** DE ACNE***

\% v v

Eucerin
"'-"

(&5
PELE OLEOSA E ACNEICA Eucerin

] - Eucerin
DERMO PURE x' —

OIL CONTROL DERMO P.uf’e‘
DIL CONTRO

GEL DE LIMPEZA FACIAL

v car
Ll NTE TRIPLE EFFECT
e : SERUM

® s
l"lll.lYOlbl:l:aM_lNI( TESTADG
NOVO
TAMANHO —— stRum
EFEITO TRIPLO =i
75ml NOVO NOVO
IR (Ti588)

*apos 28 dias de uso do produto,

+Apos B semanas de uso do produto.

w+apos 12 semanas de uso.

Marcas causadas pela hiperpigmentagiio pds inflamaténia.




Mais vendas com os packs
e itens promocionais

K%)
©
C

O
@)
©)
S
(©)
o

(ol
o
(%]

X
@)
IS

(el

— 708068

DEO NIVEA ROLL
B&W M 50%
DESC20

714571

AVENE
PERF F60
40G+CLEAN
60G

715070

SUNMAX SENS F50
160ML+SENS 25ML

NORMADERW
PiTosCumon
b (714296
0 796573

NORMADERM

GEL LIMP P

150G+GEL40G NLY PROM
NG QUERAT

RECONST SH+CD

COMPRE
Iqonel o Kronel 250

KIT ENGROSSADOR

_ = 715708
714455 EFFACLAR SAB
712503 CONCENT

KIT KRONEL 70G+GEL 40G
TIO NACHO SAB LIQ INT

SH+CON 250+80ML
ENGROS 415ML

ACes

714092

o - CETAPHIL CR
- ETTTTT Y 438GHOC
N Leve LIMP 120ML
exX SAB PROTEX
= VITAMINA E
85G C/6

CONSULTE A DISPONIBILIDADE NO SANTACRUZ DIGITAL

34 | www.santacruzdistribuidora.com.or

(ORI




Pensou em farmacia?
APP

-armdAcias

A extensao da sua loja na

L

3 passos para sua farmacia

Acesse
credenciamento.farmaciasapp.com.br -
G Cadastre-se e insira os dados cadastrais %

da sua farmacia.

. Apo6s o cadastro, aguarde o contato
Configure ; e
L . do nosso time. Ajudaremos na
sua Oja configuragao da sua loja.

Voceé recebera pedidos pela plataforma
Comece ; i Sl
V d o Farmacias APP, aumentando ainda
a venaer mais seu faturamento.

Ainda ficou com alguma duvida?

Os consultores do Farmacias APP estao prontos

para responder! Envie um e-mail agora mesmo
para comercial@farmaciasapp.com.br

Aponte a camera do seu celular e credencie sua loja.



-
O PODER DE VICK
CONTRA A GRIPE



