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Carnaval 2023
Aproveite o Carnaval para aumentar

o ticket médio de categorias como
Medicamentos Isentos de Prescricao
(MIPs), protecao solar e preservativos.
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De olho no coragao
As doengas cardiovasculares
Sa0 perigosas - mas podem
ser prevenidas e tratadas com
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TECNICA DE VENDAS

Marketing para aumentar as vendas
Ainda que a farmacia nao tenha
uma equipe de marketing, tracar
um plano estratégico é essencial

para que as vendas decolem.
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Fale conosco: sugestdes e comentarios sobre a Revista SantaCruz podem
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A Revista SantaCruz tem circulacdo dirigida a todos os profissionais do canal farma-
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ABC DA SAUDE

8. De olho no coragdo. As doencas cardiovasculares sao
perigosas - mas podem ser prevenidas e tratadas com
habitos de vida saudaveis.

TECNICA DE VENDAS

12. Marketing para aumentar as vendas. Ainda que a farméacia
nao tenha uma equipe de marketing, tracar um plano
estratégico é essencial para que as vendas decolem.

GLOSSARIO DO VAREJO FARMACEUTICO

15. Dez dicas estratégicas para aplicabilidade em farmacias
pequenas. Nao ha muito espaco na sua loja? Néo se
preocupe, temos algumas dicas importantes para vocé.

O QUE ESTA EM ALTA

20. Protetor Solar Facial A venda de protetor solar cresce
exponencialmente conforme a temperatura aumenta. Esta
€ uma excelente oportunidade para farmécias educarem os
consumidores sobre a importancia do uso do produto.

CATEGORIA SANTACRUZ EM FOCO

22. Carnaval 2023 repleto de oportunidades. Aproveite o
Carnaval para aumentar o ticket médio de categorias como
Medicamentos Isentos de Prescricdo (MIPs), protecédo solar
e preservativos.

NO PDV

26. Profissao: farmacéutico! No més em que se celebra o Dia
do Farmacéutico, a SantaCruz presta uma homenagem a
estes profissionais indispensaveis para a salde da populacao.

CENARIO

28. Adesdo ao tratamento: urgente e necessaria!
Considerando que o farmacéutico é o profissional de saude
que esta mais proximo e mais acessivel a populacao, ele
desempenha um papel fundamental no auxilio para efetivar
a adesdo ao tratamento.

OPORTUNIDADES SANTACRUZ

NOVIDADES
6. Os principais lancamentos do
mercado vocé encontra na SantaCruz

PRODUTOS EM DESTAQUE
32 Tenha na sua farmécia os produtos que
estao em destaque 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

centraldeatendimentog@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 comunicagées: ( (11) 94494.0945




N
o
L -
O
©
5
c
©
)
©
c
(%)
[0)
©
©
ke
>
o
Z

a2 es

NGV

OS GRANDES
LANGCAMENTOS

ESTAO NA SANTACRUZ!

©

716071

120757
CR DENT
ADVIL SENSOD PROT
PRO 306G COMPLETA 90G

SENSODYNE (_:_E%)

716083

DEO NIVEA FEM

715833

716380

EMBALAGEM AER CLINICAL LC NIVEA IMECAP HAIR
ECONOMICA 150ML RADIANTE PEL MEN SH FR
NEGR 400ML L i
IMECAP 200ML
NIVEA hair
Derma MEN
prOteCt PrOteCt Beleza Radiante SHAMPOO

& Coare

CLINICAL

Cuidad;

ANTIQUEDA

gz

DEFESA
lConTRA 0 SUOR

716062
M monordo WEVEA DEO NIVEA
AERO PROT &

CARE 200ML
715895
PROT LABIAL
= MELANC
e Eucerip RAPUNZEL
Y g PROTECAG 504 4,8G
70 — 716163 )
716181 T
EUCERIN
K-Y HD .wwmw PIGMENT
CLINIC 1BISN CLARO F70
306G C/]O APL L. SOML EDIGAO LIMITADA - 4,8g -

diminuirai
alé

s, contusdes) ou

‘ SE PERSISTIREM OS SINTOMAS O MEDICO DEVERA SER CONSULTADO ‘
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ABC DA SAUDE | Saude cardiovascular S

/

NCCEL LWL TGN © responsavel

por quase um terco das mortes no Brasil. Dentro
deste grupo, explica o cardiologista do Hospital
Santa Paula, Dr. Fabricio Asami, o0 maior percen-
tual se deve a doenca isquémica do coracao se-
guido do acidente vascular cerebral (AVC).

“A doenca isquémica do coracao ou doenca ate-
rosclerdtica coronéria engloba o infarto agudo
do miocardio, a angina pectoris e a insuficiéncia
cardiaca, que € o mau funcionamento do cora-
cdo em virtude da obstrucdo das coronarias que
S30 OS vasos que irrigam O coragao. Apesar dos
inumeros avancos no diagnostico e tratamento
desta doenca, anualmente, morrem no Brasil,
cerca de 110 mil pessoas de infarto e a insuficién-
Cla cardiaca chega a ter uma mortalidade de ate
50% em cinco anos”, explica o medico.

A prevaléncia das doencas cardiovasculares tem
aumentado nos ultimos anos pelo envelhecimen-
to da populacéo e pela maior incidéncia dos fa-
tores de risco, ou seja, fatores que aumentam a
possibilidade dessas doencas aparecerem como
diabetes, obesidade, tabagismo, sedentarismo,
hipertensao arterial e elevacao do colesterol.
“A saude cardiovascular no Brasil ainda tem muito

a melhorar, principalmente no acesso ao atendi-
mento medico de qualidade e a educacao sobre
habitos de saude. Ainda temos muita gente, por
exemplo, com hipertensao nao tratada, com co-
lesterol elevado, e que grande parte das vezes,
nem imagina ter. Com isso, tratamos geralmente
sequelas e ndo conseguimos entrar NO Processo
de prevencao’, alerta o medico cardiologista da
BP - A Beneficéncia Portuguesa de Sao Paulo,
Dr. Alexandre Soeiro.

Alem disso, complementa o cardiologista do
Hospital Sirio-Libanés em Brasilia, Dr. Carlos Rassi,
as doencas cronicas nao transmissiveis sao res-
ponsaveis por cerca de /0% dos obitos globais,
equivalente a mais de 38 milhdes de mortes por
ano, sendo as doencgas cardiovasculares respon-
saveis por 45% do total destes dbitos (aproxima-
damente 17 milhdes de mortes). No Brasil, 72%
das mortes resultam de doencas crbnicas nao
transmissiveis, sendo 30% devido as doencas car-
diovasculares e 16% as neoplasias.

“Os grupos de risco estdo a partir dos 40 anos
de idade, considerando-se os subgrupos entre
40 e 59 anos (meia idade), 60 a 79 anos (idosos)
e a partir de 80 anos (muito idosos), a ocorréncia

8 | www.santacruzdistribuidora.com.r
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de doenca coronaria e de doencgas cardiovascu-
lares aumenta de forma progressiva e substancial
nestes subgrupos populacionais a medida que a
idade avanca e € mais comum no homem do
que na mulher”, explica o professor e pesquisa-
dor da Disciplina de Cardiologia da Universidade
Federal de Sao Paulo (Unifesp) e médico consul-
tor da Libbs, Dr. Jairo Borges.

Segundo ele, os fatores que mais levam ao de-
senvolvimento de doencas cardiovasculares sao
0s niveis elevados de colesterol no sangue, ©
diabetes, a hipertensdo arterial e o tabagismo.
Outros fatores importantes séo: obesidade, es-
tresse, sedentarismo e alimentacao com baixa
quantidade de verduras, legumes, frutas e peixe;
e rica em sal, gordura saturada e em acUcar de
absorcao rapida.

Para que os pacientes da farmécia se previnam
e se tratem, explica o médico do Sirio-Libanés,
€ necessario:

Manter atividade fisica regular;

Cessar o tabagismo;

Evitar o estresse;

Possuir bons habitos de sono;
Controlar o peso;

Tratar os fatores de risco

(hipertensao arterial sistémica,
diabetes, dislipidemia);

SBIBESE

8

Fazer acompanhamento regular
com o cardiologista.

“O tratamento e a prevencao comecam pela
modificacao do estilo de vida, ou seja, alimen-
tacdo adequada (evitando a medida do possivel
alimentos processados, ricos em sal, acucar e
gordura), manter o peso 0 mais proximo possivel
do ideal, praticar atividade fisica de forma regular,
frequente e constante, controlar os fatores emo-
cionais, evitar o tabagismo e restringir o consumo
de &lcool. Uma série de farmacos reduzem o ris-
co de doenca cardiovascular e o meédico esta
preparado para utilizé-los prontamente, visando
proteger seus pacientes das complicagcdes da
doenca’, complementa o Dr. Borges.

gl‘ 2R
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PROTAGONISTAS
DAS DOENCAS
CARDIOVASCULARES

Os fatores de risco para doenca cardiovascular,
que sao divididos em fatores de risco maiores,
como pressao alta, colesterol, diabetes e taba-
gismo; e os fatores de risco menores, como ex-
cesso de peso e sedentarismo.

Obesidade/Sobrepeso

O excesso de peso aumenta o risco do apare-
cimento dos outros fatores de risco como hi-
pertenséo, diabetes e colesterol alto, que am-
plificam, dessa forma, o risco cardiovascular; e
necessitam de abordagem multiprofissional rigo-
rosa para atingir o sucesso no controle.

A recomendacdo atual de atividade fisica € de
150 a 300 minutos de atividade aerdbica por se-
mana em atividades de 30 a 60 minutos ao dia.
Esse habito saudavel traz inUmeros beneficios
para a saude, como controle de peso, contro-
le do diabetes e da pressao arterial, melhora da
qualidade de sono, prevencao de alguns tipos de
canceres, entre outros.

A modificacdo de estilo de vida ndo é suficiente
para o controle adequado desses fatores de ris-
co, porem, existem medicamentos que permitem
o alcance e a manutencao das metas de trata-
mento recomendadas pelas diretrizes atuais, que
sao muito rigidas.

Fontes: professor e pesquisador da Disciplina de Cardiologia da Universidade Federal de Sdo Paulo (Unifesp) e
médico consultor da Libbs, Dr. Jairo Borges; e o cardiologista do Hospital Santa Paula, Dr. Fabricio Asami
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Produtos SantaCruz

Nele vocé encontra nosso

portfélio de produtos >
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E M a I SI Fique por dentro das principais tendéncias
° do mercado por meio de matérias inéditas.
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Diferenciais dos produtos;

FACA JA O DOWNLOAD NO SITE
WWW.SANTACRUZDISTRIBUIDORA.COM.BR
OU ACESSE PELO QR CODE.

11 SantaCruz




SantaCruz

ENO FRASCO ENO SACHE \ A
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MARCA #1 ALIVIO RAPIDO
@ CONTRA AZIA DA AZIA @ SABOR INOVADOR

*De acordo com o calendario promocional da marca. bicarbonato de sodio, carbonato de sédio, acido citrico. SE PERSISTIREM OS SINTOMAS,
O MEDICO DEVERA SER CONSULTADO. Indicagées: alivio da azia e mé digestdo. MS:1.0107.0056. pu-BR-ENO-22-00008-JULi22



TECNICA DE VENDAS | Marketing

MARKETING

PARA AUMENTAR"

AS VENDAS

Ainda que a farmacia ndo tenha uma equipe de marketing, tracar
um plano estratégico é essencial para que as vendas decolem

- LIOYCRACEIGITEE de acordo com
o dicionario, € o conjunto de recursos estrategi-
cos e conhecimento especializado, que contri-
bui para o planejamento, lancamento e aspectos
essenciais para a sustentacao de um produto no
mercado; ou O conjunto de estrategias que tem
como objetivo influenciar o publico, fortalecendo
a ideia, a marca, a instituicao, o produto, a emba-
lagem, os pontos de venda (PDVs) etc.
Ainda assim, o termo, tdo usado em discursos,
nem sempre tem um planejamento e objetivos
claros para realmente impulsionar as vendas. “A
importancia de um plano de marketing € pri-
mordial para identificar as forcas, fraquezas da
rede ou loja e as ameacas e oportunidades que
0 mercado proporciona. Dessa forma, podera
estimular o empreendedor a estabelecer me-
tas, objetivos com foco em resultados’, expli-
ca a diretora executiva do Instituto Brasileiro de
Executivos de Varejo & Mercado de Consumo
(IBEVAR), Teresa Cristina Charotta.
Com o plano de marketing, o varejo farma-
céutico aloca seus recursos de maneira ainda

mais inteligente e certeira em seus investimentos.
Segundo a consultora especializada em varejo
farmacéutico, Silvia Osso, as areas de planeje-
mento e estratégia passaram a ocupar um papel
imprescindivel nas organizacdes e é justamente ai
que entra a importancia do plano de marketing.
“Um bom plano de marketing guia as empre-
sas para diferentes objetivos de forma mais as-
sertiva possivel. Tanto faz se estao iniciando
suas atividades ou se ja tém um certo tempo
de mercado, mas ndo atingem os resultados
esperados, esta € uma ferramenta obrigatoria.
Trata-se de um guia fundamental para o suces-
so de qualquer negdcio e que tem tudo a ver
com estrategia, gestao e previsibilidade”, garan-
te a especialista.

Apesar disso, ndo ¢ imprescindivel ter uma equipe
para efetuar o plano, mas € interessante ter pelo
menos mais alguém que leia e critique o que foi
feito. Um profissional, que pode ser o proprio far-
macéutico ou o balconista, que conheca muito
pbem a técnica, pode fazé-lo. Ele deve conhecer
as trés etapas indispensaveis, diz Silvia:

12 | www.santacruzdistribuidora.com.or
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1. Planejamento: ¢ a etapa mais im—\
portante. E 0 momento de colocar todas as pro-
postas no papel, da forma mais detalhada possi-
vel, nao sem antes fazer uma boa analise da sua
situacao atual. Uma pesquisa de mercado pode
gjudar, trazendo dados relevantes sobre os con-
correntes e seu publico-alvo, por exemplo.
Entender quais sao as forcas e as fraquezas
(andlise SWOT) do negocio tambeém ¢ funda-
mental para que estratégias mais assertivas pos-
sam ser tracadas.

As informacdes basicas de um plano: resumo
do plano; avaliacao do cenario; definicado do
publico-alvo das acdes; posicionamento no
mercado e atuacdo da marca; classificacao de

objetivos e estrategias.
\- J

2. Implementagéo: nada mais & do

que tirar do papel todas as ideias levantadas e def-
nidas no planejamento e realizar as agcdes propos-
tas dentro do prazo estipulado, com as ferramen-
tas corretas, pelas pessoas certas e respeitando
o orcamento. Diante de alguma inconformidade
devem ser realizadas eventuais correcoes de rumo.

- J

3. Avaliag:éo: a avaliacdo deve estar\

presente durante todo o processo. A analise das
metodologias e dos resultados deve ser periodi-
ca para que problemas tenham respostas e solu-
coes rapidas, antes de tomarem uma proporcao
maior. Ela compreende o uso de instrumentos
mensuraveis, que apontam se as estratégias uti-
lizadas estdo atingindo os objetivos desejados;
tais como o ROI (Retorno sobre o Investimento),
taxa de conversao e o custo, por exemplo.

- J

“E bem complexo ndo ter uma estratégia de ne-
gocio. Porque somente atuar pela intuicdo o far-
macista podera perder vendas. Faz-se necessario
analisar dados e informagdes, nem que seja so-
mente pela internet”, alerta Teresa.

Para a diretora do IBEVAR, € importante que a
pessoa responsavel ouca o seu cliente, visite a
vizinhanca para saber o que esta acontecen-
do ao seu redor, tenha os principais produtos
bem abastecidos e tenha foco no atendimen-
to ao cliente.

POR QUE TER
UM PLANO DE
MARKETING?

Nao é possivel determinar fielmente qual seria
o resultado de uma empresa ao tracar o plano
de marketing, pois esta informacao ira depender
da meta e dos objetivos que se foi projetado
em reais, unidades, marcas, target, promog¢oes. O
plano dara um direcionamento para se alcancar
o resultado desejado.

Entretanto, além dos numeros, a farmacia que
se dedica a planejar e realizar um plano de
marketing tambeéem tém resultados como:

Conectar-se com os clientes certos,
pois conhece o perfll do seu publico-alvo.

Maior previsibilidade, um planejamento
que preveja eventuais problemas ¢ apre-
sente alternativas permite que se tenha
maior tranquilidade na tomada de decisdes.

Economia de tempo e dinheiro. Um pla-
no bem-feito permite elaborar a¢des
dentro do or¢amento disponivel e do
prazo desejado. Ou seja, € uma economia
de tempo e de dinheiro importante.

Gestao mais sustentavel, por prever re-
sultados em curto, médio e longo pra-
zo, faz com que gestores gerenciem o
crescimento da empresa de forma mais
sustentavel. Afinal, com metas claras, e
possivel controlar processos sem a ne-
cessidade de alteracdes bruscas.

&, Colocar todos os colaboradores no
(%%a' mesmo nivel. O publico interno é tam-

bém beneficiado. F comum, se depa-
rar com profissionais confusos quanto aos
proximos passos da organizacdo. Com o
plano, € possivel deixar claro para todos
quais sao 0s rumos gque O negocio pre-
tende tomar em determinado periodo.

Fontes: diretora executiva do Instituto Brasileiro de E ado de Consumo (IBEVAR), Teresa

(ristina Charotta; e a consultora especializada e
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< o ALMEIDA PRADO LANCAMENTO

Novembro 2022

Auxiliar no alivio do
desconfortg) causado
pelas COLICAS

Carduus marianus 6CH +
associagdes

=

MEDICAMENTO
HOMEOPATICO

USO PEDIATRICO
USO ORAL

SO

:?*}%_3
SN

&
30 mi

Solug&o oral

==

Medicamento dinamizado notificado junto

a Anvisa conforme RDC n°721/2022. Conforto para O seu bebé_
O alivio dele é o seu.

Composi¢ao: Cada ml contém: Carduus marianus 6CH, Chelidonium majus 6CH, Colocynthis 6CH, Lycopodium clavatum 6CH, Nux vomica 6CH. Veiculo:
Sorbitol liquido 70% gsp 1 ml. Indicagdes: Este medicamento é utilizado como auxiliar no tratamento dos sintomas das disfungdes gastrintestinais como
constipacao (prisdo de ventre), diarreia, gastralgia (dores de estémago), dispepsia (sensagdo de peso no estdmago), digestdo lenta, distensdo e dores
abdominais, nauseas, mau halito, gases, cdlica e cefaleia (dor de cabeca). Posologia sugerida: Administrar de 3 a 5 gotas, via oral antes de cada refei¢ao ou
mamada. O medicamento pode ser administrado diretamente na boca ou diluido em agua. Contraindicagdes: Nao sado totalmente conhecidas as
contraindicagdes e limitagcdes de uso dos medicamentos homeopaticos. Hipersensibilidade aos componentes da formula. Medicamento dinamizado notificado
junto a Anvisa conforme RDC n°721/2022. E UM MEDICAMENTO HOMEOPATICO. SEU USO PODE TRAZER RISCOS. PROCURE O MEDICO E O

FARMACEUTICO. LEIA A BULA. SE PERSISTIREM OS SINTOMAS, O MEDICO DEVERA SER CONSULTADO. TELEVENDAS 0800 707 63 11 - SAC 08000
11 55 41 Farmacéutica Responsavel: Dra. Zuleika Carvalho - CRF/SP 4.142
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DEZ DICAS
ESTRATEGICAS

para aplicabilidade em
farmacias pequenas

Nao ha muito

espac¢o na sua loja?
Nao se preocupe,
temos algumas dicas
importantes para vocé

FXLCERGELLE muitas recomendacoes e

praticas no mercado voltadas as grandes redes de
farmacias, mas como pensar em estrategias para
aumento da performance de pequenas redes?
Para a consultora especializada em varejo far-
macéutico, Silvia Osso, nao ha diferenciacao de
oportunidades entre grandes, medias e pequenas
farmacias. A diferenca se da nas atitudes e for-
mas de utilizar as oportunidades que as grandes
aproveitam, criam e as demais nao.

A especialista diz que 0 pequeno varejo ou va-
rejo independente pensa que precisa focar na
questédo do preco, mas como nao consegue
concorrer a altura neste quesito, deve direcio-
nar seus esforcos para o relacionamento e a

prestacao de servicos. “O desconto pode au-
mentar a clientela, mas nao fideliza. A qualida-
de dos servicos prestados faz a diferenca. Preco
ndo e tudo”

O diretor do Instituto Bulla, Cadri Awad, co-
menta que a maior caréncia das pequenas re-
des reside na falta de um processo/método
de gestéo. “Toda estrategia de uma empresa,
nao importa o seu tamanho, deve ser pensada
de dentro para fora, ou seja, a partir do finan-
ceiro € que uma empresa precisa ser estru-
turada e analisada para depois se pensar em
estrategias para aumento de faturamento. O
maior erro das empresas € pensar em estrate-
gia sem antes analisa-las pelos resultados que
ela obtém, ou mesmo, pelos resultados que
ela nao esta conseguindo obter. Oriento seto-
rizar a farmacia e preconizo oito passos para
isso: Financeiro, Estoque, Compras, Crediario,
Tributacdo/Contabilidade, Vendas, Marketing e
Administrativo. Para cada setor/passo desenvol-
vemos protocolos e procedimentos que vao
permitir que as empresas crescam com lucrati-
vidade e planejamento.”

Confira a seguir algumas estratégias para a me-
lhoria da performance na sua loja:
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1° CUIDAR DA GESTAO

Um sistema de gestdo empresarial ga-
rante mais seguranca para O contro-
le de atividades da empresa, ele torna
o cadastro de produtos mais funcional,
organiza o fluxo de caixa, o setor de
compras e muitas outras areas, principal-
mente dos estoques e financas. E impor-
tante extrair a méxima performance de
todos os recursos disponiveis, avaliando
constantemente se algo pode ser me-
lhorado em prol do objetivo definido.
Use um software de gestao eficiente,
ndo podemos falar em estratégias para
aumentar a gestdo e as vendas das far-
macias sem citar a importancia de ter
um bom sistema. Por meio dele, € pos-
sivel controlar o estoque de produtos,
acessar dados dos clientes, formular pre-
¢os, entre outras funcionalidades que aju-
dam a aumentar as vendas e o ticket
medio da farmacia. Cuide ainda da ges-
tao de pessoas, gestdo das ferramentas
€ Processos.

2° CONHECER
OS CLIENTES

Observe o perfil dos clientes. As dro-
garias sao frequentadas por todo tipo
de pessoa, porem, é importante que se
observe o comportamento dos clientes
para aumentar o fluxo de vendas e ter
0s produtos certos. Uma farmécia que
fica em uma area central da cidade, por
exemplo, pode ser mais generalista e
vender mais medicamentos e itens basi-
cos para farmécia. Mas, se a drogaria fica
em um bairro mais nobre e ¢ frequen-
tada por pessoas de alto poder aqui-
sitivo e que gostam de itens de luxo,
pode apostar em maquiagens e perfu-
maria importada.

Para conhecer melhor o perfil de seus
clientes, faca pesquisas com os clien-
tes por meio de enquetes enviadas
por e-mail ou WhatsApp ou que sejam
preenchidas pessoalmente na farmacia.
Para incentivar a participacao, € reco-
mendado dar descontos ou brindes para
os clientes. Essa ¢ uma boa forma de
conseguir ter mais adesdo a estrategia.
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3° TER UMA LOJA ATRAENTE

Ter um bom mix de produtos e oferecer uma gama ideal
de produtos na farmécia, faz com que os clientes tenham
mais opcdes de itens para comprar. Logo, o faturamento
tende a aumentar, ja que o ticket meédio da loja sera maior.
O ideal é que as farmacias oferecam uma ampla diversi-
dade de marcas de medicamentos, inclusive com as op-
¢oes de genericos, similares e Medicamentos Isentos de
Prescricao (MIPs). Assim, os clientes poderdo comprar os
remeédios feitos pelos laboratdrios que eles mais confiam.
Convém também investir em produtos de higiene pessoal,
linhas de maqguiagem e beleza, alimentos com foco nutri-
cional, como suplementos alimentares etc.

E preciso pesquisar e investir em solucdes de gbndolas
para exposicao de MIPs fora do balcdo. Existem, atual-
mente, solucdes apropriadas para espacos menores que
acomodam maior nUmero de produtos com maior inte-
ligéncia de exposicao para otimizacdo e aproveitamento.
Colocar os MIPs expostos na area de autosservico de for-
ma atraente melhora o fluxo de clientes pela loja e ajuda
a aumentar o ticket medio.

Um layout correto e exposicao de produtos por catego-
rias transformam uma simples loja em uma respeitavel far-
macia. Moveis e equipamentos adequados, boa iluminacao,
fachada atraente, piso claro e sinalizacéo visual correta
sao condicdes basicas para tornar uma loja atraente.

4©°
CAPACITAR A EQUIPE

Invista no treinamento da equipe. O bom atendimento é
uma pega-chave para vocé conquistar o seu cliente. Afinal,
todo mundo gosta de ser bem atendido, concorda?

Por isso, € uma boa pratica que as farmacias invistam no
treinamento de seus atendentes. Existem diversos cursos
e palestras que podem ser feitos online, sem ter que
contratar professores ou investir muito dinheiro para ter
funcionarios mais qualificados.

Os farmacéuticos também precisam se atualizar com fre-
guéncia, acompanhando as novidades da saude. Cursos

de extensao sdao uma boa maneira de se manter sempre
por dentro dos assuntos mais recentes da area.

H& muitas Plataformas de ensino das industrias ofere-
cendo qualificagdo, capacitagdo, cursos e muitas vezes
gratuitos para todos os niveis da farmacia; portanto é so
usar para aprender sempre!




5@

CONHECER
BEM OS
PRODUTOS

Além de contar com um bom mix de produtos,
€ importante que os atendentes da drogaria te-
nham um conhecimento avancado sobre os itens
que sao vendidos. O conhecimento técnico faz
toda a diferenca na hora do atendimento! Por
isso, investir em atendentes especialistas em dife-
rentes areas € uma ideia interessante.

Se a farmacia conta com uma linha completa de
maquiagens, por exemplo, pode ter um atenden-
te que entenda muito sobre o assunto e possa
dar dicas para os clientes.

Outra ideia interessante € criar o consultério far-
macéutico, para que os clientes possam rece-
ber orientagcdes sobre o uso de medicamentos.
No consultério, o farmacéutico pode falar so-
bre os horarios que sao mais adequados para
tomar cada remedio, por exemplo. Tambéem po-
dem falar sobre efeitos colaterais, dar dicas de
salde etc.

Esse atendimento mais consultivo faz com que
os clientes se sintam mais confortaveis e motiva-
dos a comprar da sua farmacia.

Um mix de produtos vencedor € a chave para
melhorar a rentabilidade da farmacia. A lista de
indicacao deve ser baseada nos principais sin-
tomas de baixa complexidade (chamados ma-
les menores que a farmécia pode atender) e
cabe ao farmacéutico e alta direcdo da empre-
sa definir os principios ativos e apresentacdes
comerciais dos principais fornecedores parcei-
ros da farmécia para compor esta lista. A acdo
cria um padrao, favorece a lucratividade e pre-
serva a etica.

Segundo passo € criar uma sessdo com a curva A
dos principais produtos de indicacdo da farmé-
cia para faciltar o acesso do time de vendas aos
mesmos e estimular o aumento do faturamento
com base nesse mix de produtos.

TER PARCEIROS
PERMANENTES

Compras bem-feitas se fazem com comprado-
res bem preparados e com parceiros constan-
tes. No mundo atual, nao se admitem mais as
compras “por leildo”. O processo ganha-ganha
tem de ser aplicado na gestao.

Ao pensar em acdes e estratégias de venda
eficientes, s& de destaca da concorréncia e
consegue lucrar mais, aqueles que tém par-
ceiros permanentes. Otimas compras levam a
faturamento mais alto e contribuem para que
melhorias na infraestrutura e servicos ofereci-
dos pela farmacia sejam realizados.

ESTAR ATUALIZADO
E TRABALHAR BEM
A COMUNICAGCAO
DA FARMACIA

A comunicacdo nao pode ser esquecida ou
negligenciada. Isso quer dizer que € preciso
estar na maioria das midias possiveis.

Nao podemos jamais esquecer que as redes
socCiais sao o grande aliado para atrair mais
clientes e aumentar o ticket médio. E preciso
investir fortemente na comunicacao assertiva
nas redes sociais da empresa. A farmécia pre-
Cisa compreender que a rede social nao ven-
de nada, mas sim a comunicacao, o contetudo
de relevancia que é postado (&, pois isso gera
engajamento, autoridade e credibilidade para a
marca. A cada trés postagens de conteudos de
relevancia, a farmacia pode postar promocoes
de produtos. E preciso intercalar de forma in-
teligente e racional o conteudo. O canal digi-
tal farma cresceu mais que o canal digital geral
nos dois ultimos anos. Ninguem pode ficar de
fora do digital.
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GERENCIAMENTO
POR CATEGORIAS

Os produtos estédo dispostos de acordo com
a arvore de decisdo de cada categoria? Por
exemplo: dentro da arvore de decisao para de-
sodorantes, a primeira busca do cliente € pelo
estilo de aplicador. Aerossois sao os mais bus-
cados, entéo faz todo o sentido esses produtos
estarem dispostos nas géndolas na parte su-
perior, a altura dos olhos. Marcas consagradas
do centro para direita de quem entra na loja.
Ao lado dos desodorantes, qual € o produto
que pode ajudar o cliente a resolver um pro-
blema? Laminas de depilacédo ou cera de depi-
lacao com os respectivos papeis, por exemplo,
podem resolver o problema de quem vai com-
prar desodorante e ndo gosta de pelos nas axi-
las. Essas l@minas podem estar ali ao lado, em
um modelo de cross-merchandising. E sim, isso
quer dizer que vocé pode ter o setor das la-
minas como ja € natural do mercado, mas tam-
bém pode fazer o cross com produtos que te-
nham conexao.

INVESTIR EM
MERCHANDISING

A farmacia deve apostar em temas, vitrines cria-
tivas, fatores sensoriais explorando os cinco sen-
tidos (olfato, visdo, paladar, audicdo e tato), ilhas
de experimentacao de produtos cosmeticos,
maquiagens e degustacdo de produtos. Deixe
disponivel um espelho proximo a estes espa-
cos. Chamar mais atencao para os produtos
em promogao, expor melhor os precos e criar
campanhas periodicas e realizacao de eventos
tematicos, sazonais e datas comemorativas com
O Objetivo de estimular a venda de produtos as-
sociados a cada acéao.

18 | www.santacruzdistribuidora.com.or

ABRIR ESPACO
PARA EXPOSICAO

Abrir espaco para melhorar a exposicao & sem-
pre uma grande oportunidade para colocar um
produto em destaque, porém, muitas vezes, o
espaco ¢ algo quase impossivel, ate mesmo,
por conta do tamanho da loja. Mas vamos (&,
considerando a oportunidade de abrir espaco
na loja, procure criar independente do calen-
déario, areas que contemplem em um mesmo
espaco, itens diferentes para um mesmo perfil
de consumidores. Por exemplo, no espaco para
uma exposicao no balcao ou em uma area de
boa circulacdo na loja, vamos montar a area da
jovem mamae, nela vamos concentrar 0s se-
guintes itens: pomadas para hidratacdo e res-
tauracdo para a mamée lactante; junto, na mes-
ma area, protetores para seios; vitaminas para a
lactante; ainda podemos somar a este perfil um
creme hidratante para o corpo.

Outra ideia para aproveitar uma area semelhante,
& cruzar os produtos focados na primeira infan-
cia, como mamadeiras, papinhas, pomadas para
aliviar o incbmodo do nascimento dos dentes,
mordedores, termdmetro, inalador, umidificador,
ouU seja, itens que conversem com o perfil do
shopper, e nao apenas uma exposicao de pro-
dutos em oferta em um canto da loja.

Se possivel, a pratica de descontos para compra
de vérios itens propostos na acao pode acelerar
a combinacao entre os produtos.

Qutra dica Util e pratica € que ao propor a com-
pra de itens que podem ocupar O espaco de
presente para o consumidor vale investir para dei-
xar o kit com aparéncia de algo presenteavel.
Mesmo nao sendo periodo de Dia dos Pais, ima-
gine que a montagem de um kit focado no fazer
a barba pode ter cara de presente quando de
fato apresentado como presente, isto €, em uma
caixa com um laco, por exemplo. Ao montar o
kit, com um investimento em torno de R$ 5 por
caixa, mais o enfeite, o investimento transforma a
proposta em presente com ar de presente, e faz
O consumidor pagar pelo mesmo.

Ao se criar estacbes focadas no perfil do
shopper, existe uma chance de aumentar a ven-
da e acelerar a demanda.

Fontes: consultora especializada em varejo farmacéutico, Silvia Osso; diretor do Instituto Bulla, Cadri Awad; e o
mestre em comportamento do consumidor pela ESPM, Messias Cavalcante




Sua loja atualizada com os

O PLP € uma ferramenta @ Vocé tera um prazo de
. . 60 dias para pagar.
gue envia automaticamente,

. @ Sua loja sai na frente com
para os clientes cadastrados, os principais lancamentos.
lancamentos com forte midia @ Sem custo de adeséo

. . ~ . - ou cancelamento.
ou visitacao médica, com

- . E ainda tem a garantia da devolucao
até 60 dias para pagar. @ o s

caso hao ocorra a venda.

Participe também do PLP!

Faca seu cadastro pelo site ou envie um e-mail para
www.santacruzdistribuidora.com.br plpsantacruz@stcruz.com.br




O QUE ESTA EM ALTA | Protecdo solar diaria

L EECELR- T verao, naturalmente, vem

acompanhada da alta nas vendas de filtros sola-
res. A importante protecao em momentos de la-
Zer, Como piscina ou mar, nao deve ser esqueci-
da - mas e essencial que os consumidores sejam
orientados a utilizar o protetor solar facial todos
os dias, independentemente da época do ano.
De acordo com a Sociedade Brasileira de
Dermatologia (SBD), o Fator de Protecdo Solar
(FPS) mais indicado para a populacdo brasileira
& de no minimo 30. Além disso, o produto deve
proteger contra as radiacdes UVA e UVB. A pri-
meira delas tem praticamente a mesma intensi-
dade durante todo o ano e penetra profunda-
mente na pele, sendo a principal responsavel
pelo fotoenvelhecimento, além de influenciar no
surgimento do cancer.

“Mesmo nos dias nublados e dentro de casa,
faz-se necessério utilizar estes produtos, pois as
nuvens filtram apenas uma pequena porcenta-
gem da radiacdo UVB e a radiacdo UVA ¢ ca-
paz de atravessar os vidros das janelas”’, explica a
gerente de produto L'Oreal Paris, Sofia Gesteira.

A aplicacao no rosto exige que seja feita com
um produto especifico, pois geralmente € mais
oleocsa que o corpo. Para evitar o aparecimen-
to de cravos e espinhas, o ideal € optar por um
protetor oil-free ou em gel.

“No Brasil, a maior parte da populacao feminina
tem pele oleosa, seja por conta do clima, da ali-
mentacdo ou da genética’, revela a diretora de
marketing da NIVEA, Andrea Bo.

De acordo com Sofig, da L'Oreal, ha uma gran-
de tendéncia do consumidor em buscar produtos
multibeneficio, seja em protetores com cor para
substituir a base ou com ativos que ajudam no
tratamento da pele.

Além disso, complementa Andréa, da NIVEA, os
consumidores querem ingredientes mais leves,
com répida absorcao e protecdo imediata. Para o
rosto, sao desenvolvidas opcdes para cada tipo
de pele, além de protecio contra luz visivel (luz
que enxergamos a “olho nu”, e que sdo emitidas
tanto pelo sol quanto pelas l@mpadas e apare-
lhos eletrbnicos, como celulares, computadores
e televisdes.
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TIPOS DE PROTETORES SOLARES
— Fluido/liquido/gel: promete desapa- ‘// Hidratante: oreserva a oleosidade

recer na pele pela textura aquosa. Apesar de natural. Otimo para ser aplicado no cor-
nao prometer segurar a oleosidade, ¢ feito a PO, pode ser usado No rosto para pes-
base de agua e evita 0 aumento da produ- soas com pele seca.
cao de oleo no rosto, sendo mais sequinho.
& Oil-free: para guem tem pele mis-
~ Pastoso/cremoso: : textura aparece \\/ ta, acneica ou oleosa. Por ser sem

em produtos para corpo e rosto. Costuma oleo na composicao evita o aumento
ser branco, o produto pode ser mais dificil da producao. Os mais sequinhos, com
de desaparecer. efeito mate e minimizador de poros

tambem ajudam.
Com cor/tonalizante (base e

protetor): além de proteger a pele, o & Anti-idade/antirrugas: com for-

produto pode ser usado como um ttem da = mulas antioxidantes, com vitamina C, por
maquiagem, uniformizando a face. Nao ha exemplo, que agjuda a prevenir O enve-
O compromisso com uma textura mate ou lhecimento celular.

uma alta cobertura.

W —am— Antipoluigéo: formulas antipoluicao

“Em PO: ¢ o produto ideal para retocar o = para o rosto que minimiza © acumu-
P filtro ao longo do dia. Geralmente com cor, lo de impurezas, entupimento de poros
O item ajuda a manter a protecdo sem dani- €, por consequéncia, o envelhecimento.

ficar a maquiagem e ainda matifica o rosto.
Clareador: com formulacdes que
) Bastao: geralmente contem cor. Alguns tem um filtro de rosto com clareador.
’ produtos sao usados, especialmente, nos (&-
=~ bios, sendo o ideal para a regido.

Fonte: consultora especializada no mercado farmacéutico, Silvia Osso

VYocé encontra na SantaCruz

min

Eucerir’ VCY ID,SOL
vk CLARIFY
FOTOPROTECTOR W EX,CLARA 40G
E Eucerin ©
‘Ua DERMOPURE
; OIL CONTROL
6% ~ _ 3
3508 coteteton | < DA Cetaphil 706073 88 ..l (B
o Fusionwater sun RN $siic
gy - w3 P SOLAR wNie s o
X Wniﬂ_ NIVEA FACIAL 3—43 ‘gﬁ i.s %
E Light Fid com cor FPS60 50ML _8 © s 2
SPESQus > §
Cem— g_
o ——
33 2 \
- . 33 B\
o %% Zé ‘
716074 715289 709950 713661 h’ ‘% &
P
FP FW COLOR EUCERIN OIL CETAPHIL SUN NEUTROG
PELE CLARA CONTROL ANTIOX F60 SUNFRESH OIL
SPF50 50ML REN INT 40ML COR 50ML CLA F70 40G

CONSULTE A DISPONIBILIDADE NO SANTACRUZ DIGITAL Jan « Fev | 21



CAR|

VAL 2023

repleto de oportunidades

Aproveite o carnaval

para aumentar o ticket
médio de categorias como
Medicamentos Isentos

de Prescricdo (MIPs),
protecao solar

e preservativos

IS L outras datas sazonais, ©

Carnaval € uma oportunidade para o varejo far-
macéutico ver seu ticket medio subir. Ainda as-
sim, explica a consultora especializada em varejo
farmacéutico, Silvia Osso, © aumento de vendas
e do ticket médio depende da localizacao das
lojas, grau de conscientizacao da clientela e do
seu poder aquisitivo.

“As farméacias em locais de aglomeracdo de turis-
tas, muitas vezes, aumentam em até 40% as ven-
das no periodo, geralmente em virtude do des-
preparo dos clientes que se esquecem de trazer
itens necessarios em suas malas e necessaire.
Assim, se dirigem as farmacias para adquirirem
varios artigos, desde medicamentos ate itens de
Higiene & Beleza (H&B). As outras lojas, chegam
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a ter um crescimento substancial de até 20%
quando investem em midias internas, externas, di-
gitais e até em decoracao diferenciada com alu-
sao ao periodo”, comenta a especialista.

Para de destacar cada vez mais, € possivel de-
corar algumas pontas de gdndolas e indicar
produtos que nao devem ser esquecidos pelos
folides. O layout da farmacia nao deve ser al-
terado porque os clientes gostam de comprar
em locais onde estédo habituados e tém como-
didade para efetuar suas compras.

“& as pontas de gbndolas, cestos expositores
e checkout devem ser muito bem explorados
com produtos de verdo e Carnaval. Devem estar
bem sinalizadas. Os precos devem estar a vista
dos clientes e ser atraentes. Além disso, as ofer-
tas tipo ‘leve 3 pague 2’ séo muito interessantes
nesta época’, alerta Silvia.

A diretora executiva do Instituto Brasileiro de
Executivos de Varejo & Mercado de Consumo
(IBEVAR), Teresa Cristina Charotta, complemen-
ta dizendo que o potencial de vendas fica dire-
cionado para produtos de uso imediato e para
uma viagem, por isso Medicamentos Isentos
de Prescricdo (MIPs), H&B e preservativos, por
exemplo, sao bastante demandados.

+

Farmacias em locais
de aglomeragao
podem aumentar

ATE lloo/o

AS VENDAS NO PERIODO.

As outras lojas,
chegam a ter um
crescimento substancial

ATE 20%

QUANDO INVESTEM EM MIDIAS
INTERNAS, EXTERNAS, DIGITAIS
E DECORAGAO DIFERENCIADA.

“Para que o ponto de venda (PDV) possa apro-
veitar a sazonalidade, eu analisaria primeiro 0s
resultados das marcas e categorias no ano an-
terior. A partir dai, avaliaria lancamentos, promo-
coes e oportunidades para aproveitar o periodo
da sazonalidade com encartes promocionais”,
comenta Teresa.

De acordo com a Hypera Pharma, no caso dos
MIPs, € preciso garantir que os produtos es-
tejam no autosservico, com espaco correto. O
ideal ¢ que seja disponibilizado 50% do espa-
CO, OU O mais proximo disso. Tambem ¢é preci-
SO assegurar o sortimento ideal, com visibilida-
de correta as principais marcas, uma vez que
elas funcionam como atrativo para o shopper
localizar a categoria.

Recomenda-se também a sinalizacdo na goéon-
dola, com 0s nomes das subcategorias e tes-
teiras com nomenclaturas claras e objetivas ao
cliente, ajudando-o a localiza-las com mais fa-
cilidade. Alem disso, a criacao de pontos extras
da visibilidade e solucdes de compra. Para que
tudo isso seja bem-sucedido, € importante trei-
nar e preparar a equipe para assegurar a organi-
zacao, abastecimento e principalmente, orientar
o shopper da melhor forma possivel.

O LAYOUT DA "8

FARMACIA NAO *
DEVE SER ALTERADO
PORQUE OS CLIENTES
GOSTAM DE COMPRAR

EM LOCAIS ONDE
ESTAO HABITUADOS
E TEM COMODIDADE

PARA EFETUAR

SUAS COMPRAS
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TECNICA DE VENDAS | Carnaval 2023

“Nesse periodo, as pessoas tém alguns tipos
de excessos decorrentes de: bebidas e comi-
das; fisicos (como ir atrds do trio elétrico, sair
em escola de samba etc); contato com a na-
tureza (acampamento, sol, caminhadas, escala-
das etc). Com isso, alguns problemas surgem:
indisposicao estomacal; intoxicacao alimen-
tar, alergias, hiper ou hipoglicemia; dores de
cabeca. Além da bebedeira, muitas vezes ha
desidratacao, bolhas nos peés, assaduras, ma-
chucados perfurantes (pisar em cacos, pregos
etc), insolacéo. Para os que acampam, vao ao
campo ou praia, além dos problemas acima
citados, ha ainda picadas de insetos, queima-
duras de sol, viroses e outros”, alerta Silvia.
Por isso, € importante trabalhar as catego-
rias que sao mais procuradas, tais como: anal-
gesicos, antidiarreicos, gastrointestinais, cremes
e emolientes.

Outra categoria que deve ser explorada e a de
perfumaria. Os produtos mais procurados para
0s que vigiam tém a ver com sabonetes, co-
(Gnias, talcos, cremes hidratantes para o corpo
e maos, protetores solares, repelentes, xampus,
cremes para cabelos, desodorantes, depilato-
rios entre outros. Ha também a possibilidade de
montar kits com dermocosmeticos.

Preservativos nao
podem faltar

Tambem ¢é importante a exposicao e o0 mix cor-
reto de preservativos. O varejo farma ainda € o
lugar preferido pelo publico para adquiri-los em
razao da diversificacao dos produtos e do amplo
espaco com facil acesso que facilita a escolha do
preservativo de preferéncia.

“Entre os itens, deve-se observar tambem o ali-
nhamento por marcas, pois a compra esta basea-
da na confian¢a do produto. O segundo momen-
to de compra € sobre o beneficio, pois o cliente
procura por produtos que também tragam algu-
ma sensacao a mais. O correto € expor o sub-
grupo de preservativos, como ponto natural junto
aos demais subgrupos da categoria Masculinos ou
Homem, nas prateleiras de gdndolas. O ideal ¢
iniciar o subgrupo com os lubrificantes, seguidos,
em gancheiras, os preservativos’, explica Silvia.

O subgrupo de preservativos oferece uma dife-
renciagcao muito grande de itens como: mais finos,
texturizados, com efeito retardante, a base de po-
liuretano, destinado a pessoas que sofrem alergia
ao latex, entre outros. A outra forma é arrumar se-
guindo o critério de beneficios como: classicos, di-
versao, tamanhos, sensacoes e texturas.

Vocé encontra

767913

na SantaCruz:
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codigo EAN;

Separacgdo por categoria
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Layout diferenciado
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NO PDV | Dia do Farmacéutico

PROFISSAO:

No més em que se celebra o DIA DO FARMACEUTICO,
a SantaCruz presta uma homenagem a estes profissionais
indispensadveis para a sadde da populacdo.

Sdo inumeras atribuicdes, desafios e conquistas que fazem com que os \
farmacéuticos ganhem cada vez mais credibilidade no mercado, veja a seguir:

FARMACEUTICO

NA LINHA DE FRENTE § ATENDIMENTO

NO VAREJO

O farmacéutico é um profissional da saude,
cumprindo-lhe executar todas as atividades
inerentes ao seu ambito profissional, de modo

a contribuir para a salvaguarda da saude e, O principal desafio esta em transformar
ainda, todas as agoes de educagao dirigidas a o atual modelo focado em doencas
coletividade na promogao da saude. para um modelo focado em promover

saude, beleza e bem-estar das pessoas.
Até entao, o nosso varejo farmacéutico
adotou o modelo de negdcio centrado
no produto e somente ha alguns anos
os servigos farmacéuticos ganharam a
atengao do setor.

Sua formagao é centrada nos farmacos, nos
medicamentos e na assisténcia farmacéutica
e, de forma integrada, com formagao

em andlises clinicas e toxicologicas, em
cosmeéticos e em alimentos, em prol do
cuidado a saude do individuo, da familia e

da comunidade, sendo Por que este modelo centrado nos

pautada em principios servigos € importante para o varejo ?
éticos e cientificos com farmacéutico? Porque ele agrega s
capacitagao para o trabalho valor, minimiza a guerra de pregos

nos diferentes niveis de que massacra a lucratividade e abre & 7
complexidade do sistema caminho para muitas oportunidades

de saude, por meio de no atendimento as necessidades ~
acoes de prevengao de do consumidor.

doengas, de promogao,
protegao e recuperagao da
saude, bem como em trabalho de pesquisa e
desenvolvimento de servigos e de produtos
para a saude.

E, normalmente, o ultimo profissional de
saude que tem contato direto com o paciente
depois da decisdo médica pela terapia
farmacoloégica e o primeiro a ser procurado
para o esclarecimento de duvidas em relagao
ao cuidado em saude e, desta forma, torna-se
corresponsavel pela sua qualidade de vida.
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PROFISSIONAIS DE
CONFIANGA DA POPULACAO

Credibilidade se conquista com autoridade e autoridade é fruto do
conhecimento, porém, é necessario colocar esse conhecimento a
servigo da sociedade, das pessoas e quando se faz isso, a consequéncia
é o reconhecimento. Quando o farmacéutico possui talento e
disposi¢ao para ajudar as pessoas gerando conteudo, fazendo triagem,
dispensagao, execugao dos servigos clinico farmacéuticos, ele gera
gratidao e reconhecimento da sociedade. E nao podemos esquecer que
o principal componente dos servigos clinicos € o acompanhamento
farmacoterapéutico e clinico e isso gera aproximagao, relacionamento.

PRINCIPAIS
ATRIBUIGCOES

Os servigos prestados pelos

O que faz deste

profissional um
verdadeiro amigo farmacéuticos nas drogarias

podem ser:

-+ Clinicos;

- Assistenciais;

- Gerenciais e administrativos;

CONQU|§TAS DO conforme a legislagao vigente.
FARMACEUTICO BRASILEIRO

Talvez a conquista mais importante da histéria recente da profissao tenha vindo com a
publicagao da RDC 44/09 pela Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitaria (Anvisa) que regulamenta
e permite os servigos farmacéuticos na farmacia.

de muitas familias.

Alei 13.021/14 nao pode ser esquecida, ela transforma as farmacias e drogarias em unidades J
de prestagao de assisténcia farmacéutica e assisténcia a saude, pois, ela consolidou o papel do
farmacéutico e sua importancia e necessidade neste novo cenario.

A aprovagao do CNAE para consultério farmacéutico e da telefarmacia, também.

PANORAMA DA PROFISSAO
NO BRASIL - PELO CFF

Farmacéuticos inscritos nos Conselhos Regionais de Farmacias (CRFs) 234.301 \/
Farmacias e drogarias comerciais 89.879 :
Farmacias com manipulagdo e homeopatia (*) 8.506 -
Farméc?as ho§pitalares 6.771 ~
Farmacia publica 10.841

Laboratérios de andlises clinicas 9.697

Industrias farmacéuticas 454

Distribuidoras de medicamentos 4.648

Importadoras de medicamentos 74

(*) Ja estdo incluidos no total de farmacias e drogarias comerciais.
Atualizado em 20 de abril de 2021.
Em relagao aos Cursos de Farmacia, atualmente: 825 presenciais e 93 IES com cursos a distancia.

Fontes: farmacéutica responsdvel pela Farmécia Universitdria da Faculdade de Ciéncias Farmacéuticas da Universidade de Sao Paulo (USP), Maria Aparecida Nicoletti; diretor do Instituto Bulla, Cadri Awad; e a diretora da Germinar Consultoria, Carla Bovo
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#  CENARIO | Adesdo ao tratamento

A

1

FOTO: POWtOCkphOtO com

ADESAO AO TRATAMENTO:

URGENTE E
NECESSARIA!

ao tratamento significa

0 abandono do uso dos medicamentos, sem
orientacaoc medica ou a execucao de forma irre-
gular do tratamento, seja na pratica de atrasar a
tomada do medicamento ou de realizar peque-
nas interrupcoes da terapéutica prescrita e essa
conduta acaba fazendo que haja uma piora no
quadro do paciente.

A farmacéutica responsavel pela Farmacia
Universitédria da  Faculdade de  Ciéncias
Farmacéuticas da Universidade de S&o Paulo
(USP), Maria Aparecida Nicoletti, diz que a baixa
adesdo (particularmente quando se refere tra-
tamento de doencas crbnicas) € um problema
mundial de magnitude impressionante. A adesao
ao tratamento de longo prazo em paises desen-
volvidos € em torno de 50%. Em paises em de-
senvolvimento as taxas sdo ainda menores.

A adesao depende diretamente de como os fato-
res influenciam a percepcao do individuo sobre a
propria doenga e seu tratamento, ou seja, a forma

Como O paciente vé seu estado, compreende sua
enfermidade e percebe seus riscos. “Também, o
nivel de complexidade do tratamento e de medi-
camentos, duracao, reacoes adversas, caracteristi-
cas inerentes ao medicamento (por exemplo: via
de administracao, apresentacdo etc), numero de
tratamentos prescritos concomitantemente, falhas
de tratamentos anteriores, resposta terapéutica in-
satisfatoria séo identificados como motivos que
podem levar a uma nao adesao”

Uma outra situacao, lembra Maria Aparecida, &
que muitos pacientes interrompem o tratamen-
to de sua doenca a medida que essa € con-
trolada; acreditam que estejam “curados” o que
pode representar risco a saude, como o retorno
dos sintomas, o aparecimento de complicacoes
e, em alguns casos, O surgimento de resisténcia
ao medicamento.

O farmacéutico consultor do Conselho Federal de
Farmacia (CFF), Gabriel Freitas; e a assessora técni-
ca do Conselho Regional de Farmécia do estado
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de Sio Paulo (CRF-SP) e professora do CCBS,
da Universidade Presbiteriana Mackenzie, Amouni
Mohmoud Mourad, listam os principais fatores que
contribuem para a baixa adesao a farmacoterapia:

Falta de alfabetizagdo em

salude abaixo do ideal e falta de
envolvimento no processo de tomada
de decisdo do tratamento;

Alto custo do tratamento, medo

de reagodes adversas, aqueles
relacionados aos profissionais de
satde (por exemplo, prescrigéo

de regimes medicamentosos
complexos, barreiras de comunicagdo,
comunicagdo ineficaz de informagdes
sobre efeitos adversos e prestagdo

de cuidados por varios médicos ou
profissionais, casando multiplicidade
de informagdes e por vezes,
informagcoes conflitantes) e aqueles
relacionados aos sistemas de sadde
(por exemplo, limitacées de tempo de
visita ao consultério, acesso limitado
aos cuidados e falta de tecnologia da
informacé&o em satde);

Esquecimento;

Uso de dlcool;

Presenca de limitagdes funcionais que
atrapalham a locomogdo e acesso
aos servigos de saude;

Longa duragdo do tratamento;

Auséncia de sintomas;

Ndo aceitagdo da doenga ou baixo
entendimento sobre elq;

Efeitos adversos das medicagoes.

PAPEL DO
FARMACEUTICO
NA ADESAO AO
TRATAMENTO

O farmacéutico estda em contato direto com o
usudrio do medicamento no atendimento e isso
se torna um fator extremamente facilitador para
fazer educacao em salde tendo, como conse-
quéncia, 0 entendimento das razdes para a ade-
sao a farmacoterapia.

“Ele & o responsavel pelo esclarecimento de du-
vidas e o conhecimento de sua condicdo de sau-
de, 0 que torna o paciente participante do pro-
cesso de recuperacao da saude e manutencao
da qualidade de vida”, afirma Maria Aparecida.
Freitas, do CFF, diz que todas as informacdes de-
vem ser apresentadas em linguagem clara e de
facil compreensao, e o paciente deve entender
ndo apenas os beneficios da adesdo, mas as re-
percussdes da nao adesdo. Alem disso, o refor-
¢O positivo gjuda muito; pacientes que se sen-
tem empoderados e cuidados séo mais aptos a
desempenhar um papel ativo em seu tratamento.
“A simplificacdo da dosagem e a minimizacdo
dos efeitos adversos sao estrategias extrema-
mente bem-sucedidas para melhorar a adesao.
Ao analisar uma prescricao, o farmacéutico deve
fazer uma revisao rapida para ver se 0 esquema
posologico € o mais simples possivel. Deve per-
guntar sobre quaisquer efeitos adversos que o
paciente esteja experimentando €, em seguida,
consultar o medico sobre as alternativas sugeri-
das. Aléem disso, & necessario criar um ambiente
livre de vergonha e de culpabilizacao para que

CONSIDERANDO QUE O FARMACEUTICO E O PROFISSIONAL
DE SAUDE QUE ESTA MAIS PROXIMO E MAIS ACESSIVEL A
POPULACAO, ELE DESEMPENHA UM PAPEL FUNDAMENTAL NO
AUXILIO PARA EFETIVAR A ADESAO AO TRATAMENTO
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CENARIO | Adesdo ao tratamento

O paciente se sinta confortavel em falar sobre
sua rotina de uso de medicamentos.”

Ele sugere ainda preparar um cartao ou algum
material visual para entregar, contendo apenas
0s elementos mais essenciais: nome do farmaco,
a condicao para a qual se destina e a hora do
dia em que deve ser tomado. “Lembretes, men-
sagens de texto ou e-mails sao Uteis para muitos
pacientes, especialmente aqueles com estilos de
vida agitados.”

Principais problemas da
ao tratamento

Entre as consequéncias da nao adesdo, & possi-
vel pontuar a diminuicdo do controle efetivo das
doencas, 0 aumento no risco de hospitalizacoes
e 0 aumento da mortalidade.

Saliente-se, entretanto, que a ndo adeséo ao ftra-
tamento medicamentoso esté diretamente rela-
cionada ao aumento da morbimortalidade, espe-
cialmente em doencas cronicas.

Segundo a ultima Pesquisa Nacional de Saude
divulgada, 10,2% das pessoas com 18 anos ou
mais foram diagnosticadas com depressado (em
2013 eram 7,6%). Para a psiquiatra, professora na
Faculdade de Medicina da Universidade de Sao
Paulo (FMUSP), Fundadora e Coordenadora do
Programa de Estudos em Sexualidade (ProSex)
e ex-Presidente da Associacao Brasileira de
Psiquiatria (ABP), Dra. Carmita Abdo, apesar do
numero de diagnosticos ter aumentado, cerca de
metade dos pacientes descontinua o tratamento
antidepressivo em até trés meses, isto &, antes
mesmo de iniciar a fase de continuacéo.

“A aderéncia as estratégias preventivas e ao
tratamento de doencas ja instaladas € uma
variavel fundamental para obter os resulta-
dos desejados’, afrmou o oncologista, dire-
tor da Clinica Uro Onco, urologista do Hospital
Alemdo Oswaldo Cruz em Sdo Paulo, mestre
em Ciéncias da Saude e fellow em Cirurgia
Robotica pelo AC Camargo Cancer Center, Dr.
Bruno Benigno. O médico também ressalta que,
em um estudo com pacientes de quatro gru-
pos de doencas cronicas — asma, renal, cardia-
ca e oncologia, 89% dos participantes acredita-
vam que a medicacao era necesséria para seu
bem-estar. No entanto, mais de um terco tinha
fortes preocupacdes sobre sua medicacdo com
base em crencas sobre os perigos da depen-
déncia ou efeitos a longo prazo.

Dez passos para aumentar
a adesao ao tratamento do
paciente da sua farmacia

]

Esclarecer ao paciente sobre a doenga
que ele estd tratando.

Mostrar ao paciente a importéncia de uti-
lizar os medicamentos da forma correta.

2%

Demonstrar para o paciente que ele pode
contar com o farmaceéutico para ajudd-lo
no seu tratamento de forma humanizada.

Explicar para ele como funciona A
cada medicamento.

Caso ele apresente algum efeito colate-
ral, tranquilizd-lo e mostrar que nos es-

tudos do medicamento esses efeitos ja
foram previstos.

Caso haja alguma reagdo adversa mais
severq, orientar o paciente a retornar
imediatamente ao médico para que
avalie a suspensdo ou a troca do medi-
camento, e se o paciente estiver fazen-
do acompanhamento farmacoterapéu-
tico, o proprio farmacéutico poderd fazer
uma carta de encaminhamento ao mé-
dico descrevendo o relatado pelo pa-
ciente e constatado pelo farmacéutico
como reagdo adversa ao medicamento. 0

Caso o tratamento ndo esteja surtindo
efeito, tentar conversar com o médico do
paciente para pensarem em alguma so-
lugdo conjunta e interdisciplinar, pois se o
farmacéutico estiver fazendo o acompa-
nhamento farmacoterapéutico ele terd
condicoes de fornecer ao médico as afe-
ricbes da pressdo arterial, da glicemia
capilar se for o caso dessas doengas cro-

nicas (hipertensdo e diabetes).
o
o

Quando possivel, fazer uma tabela
diddtica com hordrios de administragdo
dos medicamentos.

Prestar os servigos farmacéuticos pre-
vistos na RDC 44/09 quando o paciente
solicitar e aceitar.

Orientar sobre o armazenamento ade-

quado do medicamento para que ele
ndo perder eficacia.

O,

Fonte: assessora técnica do Conselho Regional de Farmécia do estado de Sao Paulo (CRF-SP) e professora do CCBS,
da Universidade Presbiteriana Mackenzie, Amouni Mohmoud Mourad
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0 CUIDADO COMPLETO. VOCE QUER .
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PEDIDO ELETRONICO

O Pedido Eletrénico da SantaCruz € uma excelente oportunidade
para que os varejistas possam otimizar as compras e a reposigéo de
estoque de forma rapida e pratica.

Banners que trazem os Autonomia em colocar pedido,
principais produtos e acesso rdpido as ofertas, consulta de
informacgdes de ofertas; pregos, gestéo de boletos e crédito;

Oferta Inteligente que destaca os
principais itens conforme o histérico de
compras e oportunidades que

vendem na regido!

Recomendagéo de mix feito
pelas indastrias, de acordo
com o perfil de cada loja;

.. °
santacruz PEDIDO ELETRONICO: 0800 7282786

Segunda a Sexta - das 8h as 22h.
Suporte WhatsApp: (11) 2185-3474 (O

www.santacruzdistribuidora.com.br
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Fique de olho nas principais
datas comemorativas que sao
oportunidades de aumento nas
vendas da sua loja e prepare-se!

Acompanhe também nossas

ofertas especiai§ em seu
PEDIDO ELETRONICO!

T3 SantaCruz

www.santacruzdistribuidora.com.br




Pensou em farmacia?
APP

—armaAcias

A extensao da sua loja na

Ay,

L

3 passos para sua farmacia

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

da sua farmacia.

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

Voceé receberd pedidos pela plataforma
do Farmacias APP, aumentando ainda
mais seu faturamento.

Comece
a Vender

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.



