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ALLEGRA®️ (cloridrato de fexofenadina). Indicações: é um anti-histamínico destinado ao tratamento das manifestações alérgicas, tais como sintomas de rinite alérgica (incluindo espirros, obstrução nasal, prurido, coriza e conjuntivite alérgica) e 
urticária (erupção avermelhada e pruriginosa na pele). MS 1.8326.0359. O USO DO MEDICAMENTO PODE TRAZER ALGUNS RISCOS. 
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COMP
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EXCELLENCE 
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DOSS ZINCO 
2000UI+20MG 
C/60 CAPS
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FARMÁCIAS 
PODEM (E DEVEM) 
APOSTAR EM 
TESTES RÁPIDOS
E AUTOTESTES

O setor e a população 
começam a consolidar a 
percepção de que testes 

rápidos são necessários – e o 
portfólio de possibilidades 

de expansão desta tecnologia 
é representativo e promissor

A possibilidade que as farmácias têm de 
expandir seu mix em serviços, além de produtos, e 
de oferecer soluções de saúde mais completas aos 
pacientes, tornando-se verdadeiros hubs de saúde 
para a população, já não é mais uma novidade. 
E é justamente aí que os autotestes e testes rá-
pidos se configuram como novas grandes opor-
tunidades de vendas. Com a pandemia provo-
cada pelo Covid-19 e a decorrente necessidade 
de pontos de saúde mais acessíveis, a farmá-
cia foi autorizada a usar testes rápidos de co-
ronavírus, ampliando sua atuação, no enfrenta-
mento da pandemia, tendo realizado mais de 
20 milhões deles, dando vazão a uma grande 
demanda e ganhando visibilidade junto à popu-
lação, como estabelecimento de saúde pres-
tador de serviços, sendo que deste montante, 
mais de 24% da população testada apresentou 
positividade. “É um grande legado e demonstra 
a importância que a farmácia possui no atendi-
mento primário em saúde, já as farmácias são o 
estabelecimento de saúde com maior capilari-
dade do País”, diz o head de serviços de saúde 
da Clinicarx, Jauri Siqueira.
Em relação aos testes rápidos não-Covid, é im-
portante reforçar a ampliação dessa categoria 
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no varejo farmacêutico, pois oferece mais de 
30 tipos de testes rápidos. “A RDC 302/2005, 
que dispõe sobre Testes Rápidos e Laboratoriais 
Remotos foi revogada pela RDC nº 786/23, pu-
blicada em 10 de maio de 2023, entrando em 
vigor em 1º de agosto de 2023. Ela tem prazo 
para se adequar da data da publicação contan-
do-se 180 dias, ou seja, até 11 de novembro des-
te ano. Com esta regulamentação, a tendência 
dos testes rápidos nas farmácias e nos consultó-
rios é disparar”.
Siqueira revela que o serviço clínico mais realiza-
do no último trimestre de 2022 foi o Teste Rápido 
de Antígeno Covid-19, aproximadamente, cinco mi-
lhões. Já em relação aos testes rápidos não-Covid, 
tiveram aumento de procura e demanda em 2022 
de 36,18%. Adicionalmente, foram 32 tipos diferen-
tes de testes rápidos não-Covid, sendo que o de 
maior representatividade é o teste de gravidez, 
também conhecido como Exame de Beta hCG 
(hormônio da gonadotrofina coriônica).” 
Para o diretor de point of care da Vyttra 
Diagnósticos, Daniel Rocha, a empresa se de-
dica a levar diagnóstico descentralizado usan-
do a capilaridade das farmácias brasileiras, per-
mitindo com que mais pessoas tenham acesso 
ao diagnóstico rápido e de qualidade evitan-
do o uso desnecessário de unidades de saú-
de de maior complexidade. “Temos em nosso 
portfólio testes rápidos para: Dengue, Covid-19, 
Influenza, PSA, HIV, Sífilis, Hepatite C, Hepatite B, 
Fator Sanguíneo, H. Pylori, Perfil Lipídico, 
Hemoglobina Glicada, Gravidez quantitativo 
(beta-HCG). Durante o ano de 2023, teremos 

diversos lançamentos para complementar nos-
so portfólio, como Glicosímetro, Autoteste de 
Gravidez, Teste Rápido de Zika, RSV (bronquioli-
te), entre outros. 
A diretora de marketing e estratégia da Roche 
Diagnóstica, Sandra Sampaio, lembra que fazer 
testes rápidos pode ser um avanço, ampliando 
o acesso da população aos exames. A maioria 
dos brasileiros não faz checkup. Essa é uma no-
vidade que pode ampliar o acesso e mudar a 
cara da saúde brasileira. Um ponto interessante 
está na velocidade que os resultados são libe-
rados, disponibilizando imediatamente, paciente 
já sai com o resultado em mãos.”
A gerente geral do negócio de diagnósticos rá-
pidos da Abbott no Brasil, Daniela Veiga, desta-
ca que com a pandemia de Covid-19, o mundo 
pode ver como os vírus se movem rapidamente 
e, para evitar uma próxima pandemia, é preciso 
agir ainda mais rápido. “Neste sentido, a chega-
da dos testes rápidos foi um divisor de águas na 
batalha contra o coronavírus.”
A Abbott conta com a linha de testes rápidos 
Panbio e atualmente conta com mais de dez so-
luções no Brasil para identificação de doenças in-
fecciosas como Dengue, Covid-19, HIV, Influenza A 
e B, sendo estes dois últimos novos lançamentos: 
o Panbio Covid-19/Flu A&B Rapid Panel e o auto-
teste Panbio HIV Self Test.
A P&G aposta nos testes de gravidez, Clearblue 
e Ovulação Digital e ovulação, o que permite o 
mapeamento de todo o ciclo e faz com que as 
mulheres possam cuidar de toda a sua saúde re-
produtiva, por meio de resultados claros e precisos. 

NAS FARMÁCIAS, OS 
TESTES RÁPIDOS E 

AUTOTESTES CONTRIBUEM
PARA TORNAR MAIS 
ÁGIL E EFETIVO O 

ACOMPANHAMENTO
FARMACOTERAPÊUTICO, 
VISANDO MELHORES

RESULTADOS 
DAS TERAPIAS 

MEDICAMENTOSAS
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O diretor das marcas de saúde da P&G Brasil, 
Ricardo Kluger, destaca que estudos mostram 
que o Teste de Ovulação Clearblue Digital pos-
sui mais de 99% de precisão para detectar o au-
mento de LH pré-ovulatório. “Hoje temos cinco 
SKUs disponíveis no mercado: O Digital (o único 
com indicador de semanas de gestação), Plus, 
Saiba Antes (o único em que a mulher consegue 
saber do resultado até seis dias antes do atraso 
menstrual), Ovulação e Pack.”
Já a categoria de testes de gravidez envolve gran-
des expectativas, tanto com o resultado positivo 
quanto o negativo. Os testes em tira/caneta são a 
solução mais rápida, indolor e muitas vezes mais 
barata para obter o resultado. “Além disso, nos úl-
timos cinco anos, a categoria cresceu em valor, 
em média, 10% a.a (P12M CAGR) e é uma catego-
ria destino, na qual a consumidora vai até a loja ou 
entra no e-commerce em busca dos testes. Por 
esses motivos, é uma categoria na qual as farmá-
cias devem confiar e investir”, acredita o executivo.

COMO OS 
AUTOTESTES PODEM 
SER TRABALHADOS  
NO PONTO DE VENDA
Em geral, são produtos de patient care (PAC) 
segmentados em setores destinados ao cuidado 
pessoal, mas também já se observam iniciativas 
de trade marketing como cross-selling, alocan-
do-os próximo a zonas mais frequentadas pelo 

público-alvo (por exemplo, colocando testes de 
gravidez próximo a zona de cuidado e higiene ín-
tima feminina).

POR QUE AS 
FARMÁCIAS DEVEM 
INVESTIR EM 
AUTOTESTES?
Desde a aprovação da Lei nº 13.021, em 2014, as 
farmácias são pontos acessíveis destinados a pres-
tar assistência farmacêutica, assistência à saúde 
e orientação sanitária individual e coletiva. Essa 
classificação abriu precedente para que esses es-
tabelecimentos ofereçam serviços farmacêuticos. 
“Nas farmácias, os testes rápidos e autotestes con-
tribuem para tornar mais ágil e efetivo o acompa-
nhamento farmacoterapêutico, visando melhores 
resultados das terapias medicamentosas. Também 
possibilitam, aos estabelecimentos de saúde, con-
tribuir com os sistemas de saúde no rastreamen-
to de casos suspeitos de diversas doenças”, diz o 
diretor secretário-geral do Conselho Federal de 
Farmácia (CFF), Gustavo Pires.
A farmácia que trabalha com testes, amplia sua 
atuação, ganhando visibilidade junto à população, 
como estabelecimento de saúde prestador de 
serviços. Com isto, o setor e a população come-
çam a consolidar a percepção de que testes rá-
pidos podem e devem ser oferecidos por farmá-
cias – e o portfólio de possibilidades de expansão 
desta tecnologia é representativo e promissor.
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Você encontra na SantaCruz

SE PERSISTIREM OS SINTOMAS O MÉDICO DEVERÁ SER CONSULTADO

CONSULTE A DISPONIBILIDADE NO SANTACRUZ DIGITAL
714378

TESTE GRAV 
CLEARBLUE 
SAIBA ANTES

120041

AUTOTESTE 
PROXIMA 
COVID 19 C/ 1

713973

C-TRIPLE - 
VITAMINA C 
500MG C100

714662

GLUCOSURE 
AUTOCODE 
C/50 TIRAS

713105

ORAQUICK 
AUTOTEST HIV 
C/1 KIT

711225706867700619



O
Os pontos extras, como o próprio nome 

sugere, são pontos de exposição além do pon-
to natural, isto é, onde a categoria se encontra. 
Por exemplo, o ponto natural de um fitoterápi-
co para acalmar, ou diminuir a ansiedade seria 
onde toda a sua categoria está, já um ponto 
extra pode ser um display de balcão, ou a ex-
posição junto a produtos femininos, estimulando 
a oportunidade de compra por um outro perfil 
de consumidor, mas que tenha potencial para a 
compra do produto.
De acordo com o livro Loja Perfeita: merchadising 
estratégico tático e visual, de Regina Blessa, os 
pontos extras ou pontas de gôndola, são pon-
tos promocionais em lojas físicas que se desta-
cam aos olhos do shopper, pois está justamente 
entre os corredores, ou seja, exatamente em seu 
local de passagem. 

Organização que aumenta as vendas.  
Trabalhar corretamente os pontos extras no varejo 

farmacêutico auxilia no crescimento do ticket médio

“Esses espaços são disputadíssimos pelas empre-
sas e normalmente fazem parte dos planos de 
negócios anuais (Joint Business Plan) ou contra-
tos, negociados entre as redes de farmácias e 
seus fornecedores. Há pontos extras quentes que 
impactam mais clientes nas lojas e tendem a ser 
mais caros”, explica a diretora vogal do Instituto 
Brasileiro de Executivos de Varejo & Mercado de 
Consumo (Ibevar) e professora de pós-graduação 
da FIA Labfin-Provar, Tania Miné.
O consultor especialista em varejo, Messias 
Cavalcanti, complementa ao dizer que a utilização 
dos pontos extras é uma estratégia para estimular 
a alavancagem da demanda de um determinado 
produto. Ou aproveitar o momento de sazonali-
dade para facilitar a identificação do produto pelo 
seu público-alvo. Por exemplo, no verão a pro-
cura por produtos pós-sol aumenta por conta do 

PONTOS EXTRAS:
COMO TRABALHÁ-LOS DE 

MANEIRA CORRETA NA FARMÁCIA?
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esquecimento do uso de protetor solar, logo, a 
exposição em pontos extras de produtos de pro-
teção solar e de produtos pós-sol, são estratégias 
para aumentar a venda destes itens.
Para Tânia, do Ibevar, é importante destacar pro-
moções, lançamentos, categorias sazonais e mar-
cas que querem fazer uma exposição de diver-
sos produtos para aumentar sua visibilidade e 
vendas nas lojas. Os pontos extras podem faci-
litar muito a vida do cliente pois são mais fáceis 
de localizar na loja e podem aumentar a compra 
por impulso de itens não planejados.
“São pontos que o próprio varejista pode des-
tacar suas marcas exclusivas impulsionando as 
vendas de seus produtos. Funcionam, também, 
como pontos de comunicação de novidades, 
ofertas, campanhas promocionais, lançamentos 
de produtos etc. Não se deve desperdiçar um 
espaço tão caro e nobre para posicionar itens 
de baixo giro”, alerta ela.
Cavalcanti complementa: “A dupla exposição con-
tribui para o aumento da venda de forma significati-
va. Precisar exatamente o seu aumento é um pou-
co complicado, pois se a dupla exposição contar 
com apenas uma unidade a mais, pode não ser 
efetiva, portanto é importante tratar o ponto extra 
como uma real exposição extra, quanto ao aumen-
to na venda, se estamos falando de um produto 
sazonal ou um lançamento, isso pode aumentar a 
venda em torno de 20% a 30%”, explica.

CROSS-MERCHANDISING 
COMO COMPLEMENTO 
DE VENDA
Uma das maneiras de trabalhar os pontos ex-
tras é o conceito de cross-merchandising. O es-
pecialista explica que o cross-merchandising, ou 
venda cruzada, deve ser a base do trabalho do 
ponto extra, afinal nos dois casos focamos no 
perfil de compra do shopper. A diferença é que 
no cross-merchandising, dá para ser mais direto 
a um produto ou necessidade, por exemplo um 
creme para prevenir ou tratar assadura próximo 
às fraldas. Já no ponto extra, é possível colocar 
um ibuprofeno posicionado para cólicas, exposto 
na área feminina da loja, pois pode complemen-
tar a cesta da consumidora.
“O cross-merchandising é uma técnica de oti-
mização de exposição cruzada de itens com-
plementares normalmente aplicada com pe-
quenos displays ou fita clipstrip no ponto 
natural. Ele também pode ser utilizada no pon-
to extra contanto que os materiais promo-
cionais não atrapalhem o fluxo de passagem 
dos clientes na farmácia. Um exemplo clás-
sico de cross-merchandising é na categoria 
de fraldas descartáveis que normalmente tem 
cross-merchandising de creme de assaduras ou 
lenços umedecidos”, explica a professora.
Além disso, comenta Tânia, para aumentar o 
ticket médio, também podem ser usadas es-
tratégias de agrupar famílias ou categorias sa-
zonais, o que é muito comum e pode alavan-
car as vendas, por exemplo protetores solares, 
cremes hidratantes, produtos para proteger o 
cabelo do sol/piscina, água em spray ou ae-
rossol, e produtos utilizados no verão. Muitas 
farmácias usam o espaço para promover al-
guma campanha da rede e chamar a atenção 
do cliente.
“Pontos extras podem ser ainda mais efetivos 
quando usam os materiais promocionais dispo-
nibilizados pela indústria, pois colocam o pro-
duto ainda mais em evidência. O que facilita a 
compreensão do consumidor a respeito da in-
dicação, além de como já dito, destaca o pro-
duto neste outro ponto de exposição. Displays 
de balcão também são estratégias interessan-
tes pois facilitam a interação entre o shopper 
e a equipe de loja, assim como checkout”,  
finaliza Cavalcanti.
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O Dia dos Pais está chegando e, com o 
trabalho correto, as pequenas e médias 

farmácias também podem aumentar as vendas

N
Nos últimos anos, foi percebido um 

maior interesse do público masculino por cuida-
dos pessoais, criando rotinas de autocuidado em 
prol de melhor qualidade de vida e bem-estar. 
A popularização das barbearias é, por exemplo, 
um reflexo disso, de acordo com a Associação 
Brasileira da Indústria de Higiene Pessoal, 
Perfumaria e Cosméticos (Abihpec). Esses hábitos 
colocaram o Brasil na segunda posição mundial 
em consumo de produtos masculinos, de acor-
do com dados de 2022, do Instituto Euromonitor, 
e presentes no Panorama do Setor da Abihpec. 
Por coincidência ou não, o Brasil também ocu-
pa a mesma posição em vendas de fragrâncias e 
desodorantes, produtos comumente presentes na 
cesta de cuidados pessoais dos homens.
Olhando para a venda de produtos masculinos, 
de acordo com o painel de Dados de Mercado 
da Abihpec, em 2022, a categoria reparações para 

NO PDV | Dia dos Pais

barbear (espuma de barba aerossol, creme de 
barbear bisnaga e cremes e loções pós-barba) 
apresentou um crescimento de 7,5% em valor de 
vendas (ex-factory) em 2022, em comparação ao 
mesmo período de 2021. Já a perfumaria mascu-
lina apresentou alta de 20,7% em valor de ven-
das (ex-factory) em 2022, em comparação a 2021.
Os números são a confirmação da importância 
de trabalhar corretamente as farmácias para o 
Dia dos Pais. Segundo a consultora especialista 
em varejo farmacêutico, Silvia Osso, estas datas 
trazem muitas oportunidades para melhorar as 
vendas da farmácia e são atraentes no calendá-
rio do varejo principalmente em épocas de ins-
tabilidade financeira, pois a área de Higiene & 
Beleza (H&B) se beneficia dela quando há pro-
dutos para todos os gostos e bolsos.
Porém, para obter resultados efetivos nessa data, 
é preciso ter uma boa preparação e organização 

OPORTUNIDADES 
PARA O VAREJO 
FARMACÊUTICO!

DIA
DOS
PAIS:
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do ponto de venda (PDV). A sócia diretora da 
Mind Shopper, Alessandra Lima, dá três dicas 
para atingir as vendas:

Kits personalizados: são kits para presen-
tes montados com produtos da sua farmácia 
que podem ter preços promocionais para 
atrair ainda mais consumidores. Sabemos que 
nem sempre a drogaria será a primeira op-
ção de compra do cliente nessas datas co-
memorativas, mas com a montagem certa, 
exposição e promoção eficazes é possível 
ter resultados incríveis!

Explorar a exposição: na hora da exposi-
ção, vale apostar na visibilidade da categoria 
para a data. O primeiro passo é agrupar to-
dos os produtos da categoria H&B masculi-
na em um só lugar. Além do ponto natural, 
podem ser explorados pontos extras, cubos 
ou caixas de promoção. Produtos com um 
toque mais contemporâneo, como colô-
nias, loções e cremes de barbear, também 
devem ser dispostos nas extremidades das 
gôndolas com excelente sinalização.

Oferecer soluções ao cliente: começar 
com águas e cremes de barbear, na se-
quência, os aparelhos de barbear, a proba-
bilidade de venda relacionada pelos próprios 
clientes é elevada. Bem como outros itens.

Entre as categorias que podem ser exploradas 
para a data, a de barbear é de alta relevância. O 
diretor de trade marketing para Gillette na P&G 
Brasil, Marco Doti, revela que a exposição deve 
ser feita em blocos, separando os itens por perfor-
mance primeiramente, e em seguida, por versões. 
As gôndolas de cuidado com a barba e depilação 
masculina idealmente devem ficar separadas da 
gôndola de depilação feminina, até mesmo para 
incentivar que cada pessoa tenha a sua lâmina e 
evite o compartilhamento por questão de higiene 
e saúde, impulsionando também na disponibilidade 
da marca em todos os estabelecimentos.
Entre as lâminas de barbear buscadas pelos ho-
mens, diz o especialista, estão desde o produto 
recarregável indicado para uma depilação rente e 
suave e testado dermatologicamente para peles 
sensíveis; até aparelho de barbear que vale por 
três, como o aparador elétrico, que tem lâminas 
e faz o acabamento perfeito. Já os aparelhos a 

prova d’água facilitam na hora de fazer a barba 
ou aparar os pelos do rosto e do corpo.
A NIVEA complementa ao dizer que existem 
diversas categorias de produtos que podem 
ser consideradas presenteáveis. As pessoas 
tendem cada vez mais investir em presentes 
de menor custo, por isso, produtos de cui-
dados pessoais e beleza são ótimas apos-
tas, como hidratantes, loções, cuidados com 
a pele, entre outros:

ITENS PARA CUIDADOS FACIAIS:
águas micelares, tônicos, entre outros.

LINHA MASCULINA: 
hidratantes e produtos para os cuidados  
com a barba com fragrâncias marcantes  

e cuidado delicado.

PRODUTOS PARA A HIGIENE DIÁRIA:
sabonetes, desodorantes, shower gel.

OPORTUNIDADES NO 
PONTO DE VENDA
Os pontos de venda (PDVs) que oferecem pro-
dutos de beleza masculinos com mix diferen-
ciado, móveis, localização e comunicação ade-
quada nadam a favor de uma maré que muitos 
ainda não exploraram tão bem, que os diferen-
ciam dos demais, afirma Alessandra, da Mind 
Shopper, ela recomenda:

Comunique: explore as pontas das gôndolas, 
revele seus principais sets e comunique promo-
ções por meio de cartazes, banners, rádio inter-
na, disparos de WhatsApp e redes sociais.

Explore o checkout: mude seu checkout para 
uma ilha de produtos masculinos relacionados 
ao encontro, como cortadores de unha, produ-
tos para barba e bigode, suplementos nutricionais, 
isotônicos, preservativos, desodorantes, limpadores 
faciais, ceras para cabelo e pomadas, entre outros.

Use seu atendimento online: faça bom uso 
das ferramentas digitais à sua disposição para 
promover, reservar e vender eventos e conjuntos 
específicos para a data comemorativa. A busca 
por esses presentes no mundo online também 
merece sua atenção.
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TOP 10 EM VENDAS 
PARA O PÚBLICO MASCULINO

Creme para 
barbear

Desodorante 
para os pés

Colônia e 
perfume

Hidratante 
facial

Hidratante 
corporal

Loção para 
a barba

Gel-pós 
barba

Barbeador e 
lâmina para 

barbear 

Pomada para 
o cabelo

Desodorante

Fonte: Mind Shopper
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711495

CR NIVEA 
LATA MEN 
75G

714985

DEO REXONA 
AER MEN 
ANT+INV 
250ML

716073

DEO NIVEA 
MEN AER 
CLINICAL 
150ML

706634

SH CLEAR 
MEN MENTHOL 
400ML

716843

ESPUMA 
GILLETTE 
CARVÃO 150G
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O
Autocuidado cresce e aumenta a demanda 
por medicamentos nas farmácias. Trabalhe 

corretamente os OTCs e veja as vendas subirem

O mercado de OTCs – Over The 
Counter, na sigla em inglês – que significa “fora 
do balcão” é um dos mais importantes do vare-
jo farmacêutico e está em constante crescimen-
to. Ao comparar os períodos de abril de 2021/
março de 2022 com abril de 2022/março 2023, 
em valores, a categoria cresceu 16%, chegando a 
R$ 38.616.225.435 e, em unidades, 4%, de acordo 
com a IQVIA, no PMB, base de março de 2023.
Ao falar de autosserviço na farmácia, os 
Medicamentos Isentos de Prescrição (MIPs) re-
presentam mais de 40% das vendas, de acordo 
com a Hypera. Portanto, existe a oportunidade 
de aumentar a relevância da categoria em alguns 
passos como: exposição no autosserviço, espa-
ço correto, sortimento adequado, sinalização e 
faceamento das principais marcas, sinalização e 
pontos extras.
“É recomendado trabalhar com as seguintes ca-
tegorias: analgésicos, hepatoprotetores, antiáci-
dos, vitaminas e antigripais. Vale também, levar 
em conta a chegada das estações para dar mais 

FOCO
OTCsnos

visibilidade à algumas categorias em toda a loja”, 
afirma a Hypera.
Além disso, trabalhar os medicamentos que não 
necessitam de prescrição e que podem ficar fora 
do balcão é, também, orientar os consumidores 
sobre o autocuidado. “O autocuidado pode me-
lhorar o bem-estar, prevenir e reduzir doenças, 
além de restaurar a saúde. Acreditamos que ca-
pacitar os indivíduos, a comunidade e os profis-
sionais de saúde para promover e praticar o au-
tocuidado levará as pessoas de todo o mundo 
a serem mais saudáveis. Isso, por sua vez, con-
tribuirá significativamente para sistemas de saú-
de mais sustentáveis”, diz o diretor comercial de 
consumer healthcare na Sanofi, Silvio Silva.
A vice-presidente executiva da Associação 
Brasileira da Indústria de Produtos para o 
Autocuidado em Saúde (ACESSA), Dra. Marli 
Martins Sileci, complementa ao dizer que é sem-
pre importante esclarecer que o uso de MIPs 
consiste na automedicação. A automedicação 
com a utilização de MIPs constitui-se em uma 
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boa prática. Em um contexto de frequente pres-
são e déficit de recursos do sistema de saúde 
brasileiro, a disponibilização deles na necessida-
de de os cidadãos irem a um serviço de saúde 
para tratar de um sinal ou sintoma já conhecido 
de uma doença não grave. Isso não quer dizer 
que os MIPs possam ser utilizados indiscrimina-
damente, muito pelo contrário, é preciso que o 
consumidor siga as instruções de bula e rotula-
gem e, em caso de dúvidas ou se os sintomas 
persistirem, procure a orientação de um profis-
sional da saúde.
Quando se fala do autocuidado, o grande pilar 
estratégico da Bayer Consumer Health, é o uso 
consciente de produtos para a saúde, que inclui 
os OTCs. Esses medicamentos são capazes de 
aliviar dores e condições de curta duração que 
não requerem atendimento médico, e desoneram 
o sistema como um todo.
“Para se ter ideia, um estudo da Associação 
Latino-americana de Autocuidado Responsável 
(ILAR) aponta que se 50% dos casos de doen-
ças comuns não graves – como lombalgia, can-
didíase vaginal, resfriados e diarreias – fossem 
solucionados pelo autocuidado, o resultado seria 
uma economia de US$ 1.3 bilhão na saúde pú-
blica. Uma outra pesquisa, da Federação Global 

de Autocuidado, revelou também que o autocui-
dado alivia a carga dos profissionais de saúde, 
permitindo uma economia de 1,8 bilhão de horas 
de tempo dos médicos – horas essas que po-
dem ser utilizadas para o atendimento de con-
dições mais graves de saúde”, revela o head de 
trade marketing na Bayer Brasil Consumer Health, 
Alexandre Andrian.
Para ajudar o consumidor a encontrar o medica-
mento correto, ensina a Hypera, é preciso garan-
tir que o MIP está no autosserviço, com espaço 
correto. O ideal é que seja disponibilizado 50% 
do espaço, ou o mais próximo disso. Também é 
preciso assegurar o sortimento ideal, com visibi-
lidade correta às principais marcas, uma vez que 
elas funcionam como atrativo para o shopper lo-
calizar a categoria.
Recomenda-se também a sinalização na gôndo-
la, com os nomes das subcategorias e testeiras 
com nomenclaturas claras e objetivas ao clien-
te, ajudando-o a localizá-las com mais facilidade.
Além disso, a criação de pontos extras dá visibili-
dade e soluções de compra. Para que tudo isso 
seja bem-sucedido, é importante treinar e prepa-
rar a equipe para assegurar a organização, abas-
tecimento e principalmente, orientar o shopper 
da melhor forma possível.

O QUE É PERMITIDO  
COMO OTC
Segundo a RDC Nº 98, da Agência Nacional de Vigilância 
Sanitária (Anvisa), são sete critérios e exigências para que 
um Medicamento Isento de Prescrição (MIP) possa ser 
vendido diretamente ao cliente: 

•	 Tempo de comercialização do princípio ativo;

•	 Perfil de segurança;

•	 Indicação para tratamento de doenças não graves;

•	 Utilização por curto período de tempo;

•	 Ser manejável pelo paciente; 

•	 Apresentar baixo potencial de risco em situações  
de mau uso ou abuso;

•	 Não apresentar potencial de causar dependência.
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VENDAS ONLINE
Ainda que existam normas regulatórias e o ce-
nário seja mais limitado para o e-commerce de 
OTCs, ainda há oportunidades não exploradas. 
De acordo com o head de digital commerce 
Brasil da Haleon, Mateus Brigeiro, com uma pe-
netração digital ainda baixa (abaixo de 10% de-
pendendo da subcategoria), ainda há um cami-
nho longo para ser percorrido, mas é importante 
iniciar essa jornada o quanto antes.
Para aumentar as vendas, diz o especialista, vale 
se atentar aos seguintes aspectos:

 ENTENDA O SEU CONSUMIDOR 
Deve ser analisado para cada categoria qual a 
necessidade específica do seu consumidor (alí-
vio imediato, uso contínuo, uso programado etc.), 
pois diversas ações vão derivar desse diagnóstico.

 O TICKET IMPORTA 
Categorias de ticket médio mais elevado tendem 
a ter um peso das vendas online mais expressivo 
que categorias de baixo desembolso. 

 RENTABILIDADE É A CHAVE 
Por conta da operação no digital, escolher os 
SKUs certos deve ser uma prioridade para ga-
rantir que o negócio seja sustentável e que apre-
senta margem para ações promocionais de curto 
prazo para aproveitar datas especiais e sazonali-
dade de forma saudável.

 A “GÔNDOLA” DIGITAL NÃO É INFINITA 
Estudos mostram que menos de 1% dos usuá-
rios navegam até a segunda página. Se juntar-
mos isso com o ponto anterior, fica evidente que 
priorização e diferenciação de portfólio é uma 
das chaves do sucesso.

Segundo o especialista, é crítico fazer essa aná-
lise e definir em quais áreas irá focar no curto e 
longo prazo, mas alguns temas são perenes:

 LAST MILERS 
O portfólio de OTC tem uma relevância singular 
em aplicativos de entrega rápida, então conside-
re trabalhar esse canal especialmente para pro-
dutos com foco em condição aguda e de trata-
mento imediato.

 CONSIDERE MÚLTIPLOS  
 MÉTODOS DE ENTREGA 

Há um claro crescimento da modalidade “clique 
e retire” e é uma ótima opção para OTCs de 
ticket médio menores, mas entrega ultrarrápida, 
frete grátis e outras opções devem ser exploradas.

 
 CRM 

É uma ferramenta fundamental para entender 
seu cliente e fazer não apenas as recomen-
dações ideais, mas planejar uma régua de co-
municação efetiva, especialmente importante 
para OTC e potenciais abandonadores da ca-
tegoria. Além disso, use e abuse de CRM para 
impulsionar a frequência de compra ao longo 
dos meses.

 WHATSAPP E TELEVENDAS 
Não se engane, esses são dois canais de 
vendas importantíssimos no Brasil e são sim 
e-commerce. Combinados com CRM, são óti-
mas ferramentas de alavanca de vendas. Use 
este canal para influenciar consumidores a mi-
grarem para produtos de tamanhos maiores, 
aumentando o ticket médio das vendas da ca-
tegoria de OTC.

EM FOCO | OTC
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DESEMPENHO DOS OTCs NO ÚLTIMO ANO

Rk Classe Nível 3 MAT Mar’23 Unidade

1 Analgésciso não narcóticos/Antipiréticos 334.000.869

2 Antihistamínicos sistêmicos 107.751.053

3 Antiácidos/Antiflatulentos 101.234.223

4 Antigripais exceto anti-infecciosos 98.237.584

5 Todos outros preparos terapêuticos 96.936.059

6 Expectorantes 89.236.644

7 Emolientes/Protetores dermatológicos 85.951.870

8 Formulações pediátricas 67.144.637

9 Vitamina C associada com minerais 62.862.151

10 Antireumáticos/Analgésicos tópicos 62.326.620

Rk Classe Nível 3 MAT Mar’23 Real PPP

1 Analgésicos não narcóticos/Antipiréticos 3.489.565.785

2 Emolientes/Protetores dermatológicos 3.275.813.684

3 Formulações pediátricas 2.933.688.685

4 Outros preparos dermatológicos 2.593.133.597

5 Multivitamínicos com minerais 1.476.774.588

6 Antigripais exceto anti-infecciosos 1.331.485.212

7 Antiácidos/Antiflatulentos 1.264.488.578

8 Antidiarreicos-microrganismos 1.172.054.547

9 Antihistamínicos sistêmicos 1.156.633.930

10 Expectorantes 1.054.550.308

Fonte: IQVIA, PMB, base de Mar’23, canal varejo, total Brasil

Você encontra na SantaCruz

SE PERSISTIREM OS SINTOMAS O MÉDICO DEVERÁ SER CONSULTADO

DORFLEX® (dipirona monoidratada, citrato de orfenadrina, cafeína anidra). Indicações: no alívio da dor associada a contraturas musculares, incluindo cefaleia tensional. MS: 1.8326.0354. O USO DO MEDICAMENTO PODE TRAZER ALGUNS RISCOS. ALLEGRA®️ 
(cloridrato de fexofenadina). Indicações: é um anti-histamínico destinado ao tratamento das manifestações alérgicas, tais como sintomas de rinite alérgica (incluindo espirros, obstrução nasal, prurido, coriza e conjuntivite alérgica) e urticária (erupção 
avermelhada e pruriginosa na pele). MS 1.8326.0359. O USO DO MEDICAMENTO PODE TRAZER ALGUNS RISCOS. Advil | Advil Mulher - ibuprofeno 400 mg. Nº Reg.: 1.9290.0005. Indicações: alívio temporário da febre e de dores leves a moderadas como: de 
cabeça, nas costas, muscular, de artrite, de dente, enxaqueca, cólica menstrual, de gripes e resfriados comuns. Benegrip. dipirona monoidratada, maleato de clorfeniramina, cafeína. Indicações: tratamento sintomático da gripe e resfriado. MS 1.7817.0092.

CONSULTE A DISPONIBILIDADE NO SANTACRUZ DIGITAL

116973

ADDERA 
+ IMUNIDADE FR 
C/90CP REV

104340

DORFLEX 
C/300 COMP

165233

ALLEGRA 
180MG C/ 10 
COMP

100045

ADVIL EXTRA 
ALIV 400MG 
C/8 CAPS

102866

BENEGRIP 
500MG C/20 
COMP
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SUOR 
SEM 

MEDO 
COM USO DE 

DESODORANTES

ABC DA SAÚDE | Sudorose

I
Independentemente da idade, todas 

as pessoas suam – mas, algumas delas, sofrem 
com o excesso de suor ou com o mau cheio. 
“A sudorese é a capacidade do nosso corpo de 
produzir o suor para regular a temperatura, fei-
to para proteger os órgãos do superaquecimen-
to. Então, todo mundo sua, desde bebezinho 
até a idade adulta. Toda vez que estamos em 
um ambiente quente, praticamos atividade, esta-
mos estressados ou em situações que aumen-
tam a temperatura do nosso corpo, o organis-
mo sua para manter a temperatura entre 36 e 
37 graus”, resume a dermatologista do Hospital 
Santa Paula, Dra. Letícia Siqueira Sousa.
O dermatologista do Hospital Sírio-Libanês,  
Dr. Reinaldo Tovo, explica que algumas pessoas 
sofrem mais por transpirar em maior quantidade 
ou por possuírem uma quantidade de bactérias 
maior nas regiões axilar e inguinal. Entretanto, 
isso não significa que o paciente deva fazer uso 
de bactericidas. Muitas vezes, esses medicamen-
tos podem agredir a região, podendo causar 
dermatite de contato.
“Normalmente, os homens possuem uma pro-
dução maior de testosterona, o que pode ser 

uma das causas da maior transpiração. A trans-
piração pode ser desencadeada por fatores 
emocionais, como ansiedade, estresse, e dimi-
nui durante o sono. Ela também tem uma dife-
rença de intensidade de acordo com a época 
do ano, no caso do Brasil, é maior no verão”, 
diz ele.
As nomenclaturas também mudam de acordo 
com os sintomas. A sudorese é normal, mas 
algumas pessoas sofrem com a hiperidrose, a 
transpiração excessiva, mais do que a neces-
sária para a função de regular a temperatura. 
Segundo a Dra. Letícia, ela pode acontecer de 
forma generalizada em todo o corpo ou locali-
zada em áreas de maior quantidade de suor na-
tural, como as palmas das mãos. A hiperidrose 
pode ser primária ou secundária, quando ocor-
rida pelo uso de alguma medicação, problemas 
de saúde, entre outros.
“Existe também a bromidrose, que é o suor 
com o cheiro desagradável. Ela acontece pela 
interação com bactérias normais do corpo e 
outras pessoas podem relacionar o odor a al-
guns tipos de alimentos, como o alho. O pro-
blema tem tratamento”, indica a dermatologista.

Todas as pessoas transpiram, 
mas quando em excesso ou 
com mau odor, o suor pode 
causar problemas sociais  
e de autoestima
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De acordo com a NIVEA, os desodorantes redu-
zem o desenvolvimento de bactérias nas axilas, 
oferecendo proteção contra os odores durante 
um período específico. Já os antitranspirantes re-
duzem a transpiração e ajudam a diminuir o nú-
mero de bactérias responsáveis pelo odor asso-
ciado à transpiração.
Além disso, complementa Rexona, para comba-
ter o mau odor, alguns desodorantes antitranspi-
rantes também contêm agentes antibacterianos, 
que ajudam a eliminar os microrganismos que 
causam o mau odor. A fórmula desses desodo-
rantes e antitranspirantes ajuda a impedir a repro-
dução das bactérias, neutralizando o mau chei-
ro e prolongando a sensação de frescor. Alguns 
antitranspirantes e desodorantes também contêm 
fórmula hidratante que ajuda a deixar a pele das 
axilas macias.
“Existem quatro formatos principais de antitrans-
pirantes e desodorantes: aerosol, stick, roll-on e 
creme. O formato aerosol oferece a conveniên-
cia da secagem rápida, enquanto os desodoran-
tes e antitranspirantes stick proporcionam aplica-
ção eficiente e são recomendados para os casos 
de transpiração excessiva. Já os antitranspirantes 
e desodorantes roll-on são práticos para levar 
no kit de higiene. Para hidratar e proteger contra 
o suor, os cremes antitranspirantes também são 
boas opções”, diz Rexona.
A NIVEA reforça que os desodorantes em spray 
e a aerossol são muito populares e a escolha 
número um dos consumidores. O segundo tipo 
mais popular é o roll-on, que chegou ao mer-
cado nos anos 1950. O desodorante em barra 
está ganhando popularidade, mas continua em 
terceiro lugar.
Para aumentar as vendas, o varejo farmacêuti-
co deve estar atento à exposição correta dos 
produtos. A sócia diretora da Mind Shopper, 

Alessandra Lima, explica que os desodorantes 
devem ser expostos seguindo o racional defi-
nido pela líder do segmento, ou pela própria 
farmácia. Sempre segmentando, primeiramen-
te, entre os produtos masculinos e femininos. 
Essa segmentação facilita a jornada e decisão do 
shopper. A divisão entre produtos mais premium 
e produtos mais massivos também pode ser um 
facilitador na hora da decisão de compra.
“Uma boa opção é usar a segmentação entre 
masculino e feminino, para, a partir daí, seguir 
com a segmentação entre premium e massivo, 
e em seguida, a segmentação por aplicadores. 
A ordem de marcas pode seguir uma régua mé-
dia de preços ou seguir as orientações definidas 
pelo capitão da categoria. Dependendo da es-
tratégia definida pela farmácia ou pelo capitão, 
sugerimos que os itens mais premium fiquem na 
primeira prateleira, com a finalidade de deixá-los 
mais visíveis e chamar a atenção para o módulo 
de desodorantes”, complementa.
Nas pequenas e médias farmácias, tudo depen-
de do espaço disponível para a exposição. Mas 
é muito importante que seja analisado o cluster 
da loja, qual o tipo de público que frequenta e 
quais produtos costuma comprar. Conhecendo o 
seu shopper, a decisão do que expor na gôndola 
se torna mais eficaz. O ideal é o mix que atende, 
de forma mais profunda, o seu público. Possua os 
itens mais procurados e todas as suas variantes.
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As exposições em pontos extras podem 
ser feitas em pontas de gôndolas de 
categorias correlatas, como protetor 
solar e skin care. Também em displays 
em pontos estratégicos dentro da loja, 
por exemplo na entrada da loja ou 
próximo aos checkouts. 

Os atendentes devem se  
manter atualizados aos  
lançamentos da categoria.

É fundamental manter em gôndola 
todos os aplicadores disponíveis  
de desodorantes.

Informar aos consumidores  
as diferenças de funcionalidades  
de cada um, é um diferencial.

Trabalhe com a segmentação  
entre masculino e feminino, sempre.

Aposte em produtos premium,  
além dos massivos. 

Fonte: Mind Shopper

DEZ DICAS PARA TRABALHAR 
A CATEGORIA DE DESODORANTES 

NAS FARMÁCIAS

Levando em consideração o perfil do 
shopper, que é guiado por uma compra 
frequente de reposição, as farmácias 
precisam estar preparadas com  
o sortimento correto, alinhado  
com o perfil de consumo local.

A categoria deve ser exposta de uma 
forma que enquadre os produtos em 
seus devidos benefícios, se são produtos 
mais premium ou mais massivos, se 
oferecem proteção às roupas ou não.

O sortimento ideal para o canal farma  
é um sortimento mais profundo, 
contando com as linhas que atendem 
todos os tipos de público, porém das 
principais marcas ou as que representam 
mais na performance da loja. 

Por ser um canal com menores espaços 
de exposição e muito procurado para 
compras de menos unidades, é melhor 
garantir a sua venda expondo marcas 
líderes, mais conhecidas, porém em 
todas as suas variedades.
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Você encontra na SantaCruz

CONSULTE A DISPONIBILIDADE NO SANTACRUZ DIGITAL

707227

DEO NIVEA ROLL 
SENSITIVE 50ML

711421

PERSPIREX 
ROLL ON 20ML

706651

CREME REXONA 
ANTI CLIN 
CLASS 48G

714962

DEO DOVE 
AERO ORIGINAL 
250ML

O SEU PARCEIRO DE NEGÓCIOS
O Pedido Eletrônico da SantaCruz é uma excelente oportunidade 
para que os varejistas possam otimizar as compras e a reposição de 
estoque de forma rápida e prática. ELE ESTÁ CADA DIA MAIS COMPLETO. 

Oferta Inteligente que destaca os  
principais itens conforme o histórico  
de compras e oportunidades que  
vendem na região!   

Banners que trazem os 
principais produtos e 
informações de ofertas;

Recomendação de mix feito  
pelas indústrias, de acordo  
com o perfil de cada loja;

Autonomia em colocar pedido,  
acesso rápido às ofertas, consulta de 
preços, gestão de boletos e crédito;

PEDIDO ELETRÔNICO

PEDIDO ELETRÔNICO: 0800 7282786
Segunda à Sexta - das 8h às 22h.
Suporte WhatsApp: (11) 2185-3474

www.santacruzdistribuidora.com.br



FARMÁCIAS: 
estabelecimentos de saúde  
e de confiança entre a população

P
Por meio da Lei Federal 13.021/2014, o 

Conselho Federal de Farmácia (CFF) conseguiu 
provocar uma verdadeira revolução para as far-
mácias brasileiras. Em menos de dez anos fez 
com que elas saíssem de um contexto em que 
funcionavam como simples lojas para o status de 
estabelecimentos prestadores de serviços para 
a saúde.
E mais, resgatou o papel do farmacêutico como 
provedor de cuidados à saúde das pessoas. 
Reestabeleceu seus vínculos com o paciente, a 
família e a comunidade. “E isso, não apenas nas 
farmácias, mas nos hospitais e em todos os am-
bientes possíveis, incluindo o consultório farma-
cêutico, que hoje, no Brasil, pode funcionar de 
forma independente de outros estabelecimentos 
farmacêuticos. A Lei nº 13.021/2014 também colo-
cou os farmacêuticos em posição de destaque, 
como detentores da máxima autoridade técnica 
em seu ambiente de trabalho”, diz o presiden-
te do Conselho Federal de Farmácia (CFF), Dr. 
Walter Jorge João.
Dentro das farmácias, o farmacêutico pode atuar 
de uma ponta a outra, seja do ponto de vista 
tecnológico, com a pesquisa, o desenvolvimento 
e a produção de novos fármacos e metodologias 
para diagnóstico laboratorial; seja do ponto de 
vista humanístico com a oferta do cuidado farma-
cêutico e dos serviços farmacêuticos ao paciente.

As farmácias são o primeiro estabelecimento de 
saúde com o qual a população tem contato ou 
que está mais próximo das pessoas, oferecendo 
profissionais e produtos que recuperam sua saú-
de, desafogando o Sistema Único de Saúde (SUS).
No dia a dia de sua atuação, o farmacêutico rea-
liza educação em saúde à população, prescreve 
alguns medicamentos para condições de baixa 
gravidade, orienta sobre o uso racional de medica-
mentos e esclarece dúvidas. Uma das grandes res-
ponsabilidades desse profissional é encaminhar o 
paciente para o serviço de saúde de maior com-
plexidade quando essa providência é necessária.
Uma pesquisa feita pelas redes de farmácias liga-
das à Associação Brasileira das Redes de Farmácias 
e Drogarias (Abrafarma) levantou junto aos farma-
cêuticos quantas vezes por dia eles são abordados 
para indicar produtos e para orientar com relação 
aos Medicamentos Isentos de Prescrição (MIPs). 
A média obtida foi de dez atendimentos por dia. 
“Projetando isso para as 90 mil farmácias existentes 
no País, são 198 milhões de atendimentos por ano.  
É como se cada brasileiro, pelo menos uma vez 
por ano, passasse por uma orientação de um far-
macêutico em farmácia. É um grande volume de 
atendimentos, que certamente evita que as pes-
soas precisem recorrer às unidades de saúde para 
problemas autolimitados, passíveis de resolver na 
própria farmácia”, pondera o presidente do CFF.

O Dia da Farmácia é comemorado em 05 de agosto, por esta ocasião, 
a SantaCruz gostaria de parabenizar todas as farmácias do Brasil, que 
garantem com que milhares de brasileiros tenham acesso à saúde
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Bula de 
RAGIONE®,  
acesse o  
QR Code

Referências: 1. Bula do Produto: Ragione® (cloridrato de metilfenidato). Comprimido revestido de liberação prolongada 18 mg, 36 mg e 54 mg.                 
Teva Farmacêutica Ltda. MS n°: 1.5573.0057. 2. Wilens T et al. ADHD treatment with once-daily OROS methylphenidate: interim 12-month results 
from a long-term open-label study. J Am Acad Child Adolesc Psychiatry. 2003 Apr;42(4):424-33. 3. Modi NB et al. Single- and multiple-dose 
pharmacokinetics of an oral once-a-day osmotic controlled-release OROS (methylphenidate HCl) formulation. J Clin Pharmacol. 2000 Apr;40(4):379-88.

Ragione® é o 1º medicamento similar intercambiável de 
Concerta®1, metilfenidato de liberação prolongada para  
o tratamento do TDAH, cobrindo todo o período produtivo  
do dia do paciente.2,3

Material destinado exclusivamente a profissionais de saúde habilitados a prescrever ou dispensar medicamentos.  
Rag-BR-00010 - Produzido em Abril/2023

Condição comercial  
especial na SantaCruz 

Aproveite!

LANÇAMENTO

503575

503577

503576



O
COMO FARMÁCIA, 

INDÚSTRIA E DISTRIBUIDOR 

VENCEM JUNTOS?
Quando distribuidores, varejo e indústria jogam  

juntos – todos ganham. Inclusive o consumidor final

O setor de distribuição enfrentou di-
versos desafios em 2022. De acordo com a 
Federação Brasileira das Redes Associativistas e 
Independentes de Farmácias (Febrafar), a falta de 
produtos impactou no volume de vendas, a infla-
ção trouxe uma pressão de custo, as dificuldades 
da indústria comprimiram ainda mais as margens 
apertadas e o aumento de juros tornou mais 
caro o ciclo de caixa. 
Por outro lado, esse cenário revelou a resiliên-
cia da distribuição e do setor de saúde. Muitos 
dos varejistas foram capazes, no início da pande-
mia, de se adaptar, logisticamente, e capturar as 
oportunidades que surgiram. Além disso, aprovei-
taram para fortalecer a gestão.
E a parceria entre os distribuidores, varejistas 
e indústrias é o motor para que o varejo fun-
cione. “O Brasil tem uma extensão continen-
tal. Dentro desta perspectiva, temos ‘muitos 
Brasis’, com suas particularidades culturais, po-
der de compra e comportamento de consumo 

distintos. Nestes distintos ‘Brasis’, temos também 
um número expressivo de farmácias indepen-
dentes, situadas em regiões com uma popula-
ção bem reduzida e muitos distantes dos cen-
tros de produção. É inviável atender tais lojas e, 
também, a população sem a presença de dis-
tribuidor, que conhece a região, identificou um 
meio de consolidar compras fracionadas e dife-
rentes pedidos que viabilizem economicamen-
te a entrega. Em resumo, só é possível atender 
a população brasileira de maneira eficiente por 
meio do distribuidor. Caso contrário, a conta 
não fecha”, explica o sócio fundador da In360º, 
Olegário Araújo.
Para 2023, a Febrafar acredita que existem pelo 
menos duas boas perspectivas de cenários po-
sitivos: a primeira é a regularização da cadeia de 
suprimentos, o que ajudaria a recompor a ponta 
da oferta de produtos; a outra é uma perspecti-
va de uma inflação mais controlada ajudando a 
mitigar o impacto de custos.
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O especialista adiciona a importância dos distri-
buidores para o sucesso do pequeno e médio 
varejista de farmácia. “Conhecimento do desem-
penho de vendas dos produtos na região em 
que o varejo atua pode ser a principal contri-
buição. Junto disso, ter opções de produtos por 
segmento que considere o perfil da população 
local, opções de embalagens e faixa de preço. 
Orientar quanto a forma de precificação para ser 
competitivo e rentável como um todo, revendo 
cobertura de estoque em dias, aumentando o 
giro e criando caixa para o varejista investir con-
tinuamente em novas linhas de produtos e na 
expansão de forma saudável.”
Além disso, há muitos anos se fala de um novo 
papel do Representante Comercial Autônomo 
(RCA). Por várias razões, o que inclui custos, le-
gislação e formação, muitos RCAs se caracte-
rizam como tiradores de pedidos. “O ambiente 
competitivo atual leva a uma discussão das fun-
ções do RCAs para a importância de atuar para 
oferecer o produto certo, na loja certa, na quan-
tidade certa e no tempo certo. Isso fará com 
que o mix ofertado ao varejo possa ser am-
pliado, mas adequado às características de sua 
área de atuação para não gerar custos excessi-
vos com produtos vencidos e devoluções que 
impactam toda a cadeia e o meio o ambiente 
dentro da perspectiva ASG (Ambiental, Social e 
Governança)”, diz Araújo.
A concorrência também tende a ficar mais acir-
rada no interior e o varejo precisa oferecer um 
mix que de fato seja uma solução para os clien-
tes, o que inclui os cuidados pessoais associa-
dos à saúde e bem-estar. Entender e atender 
as necessidades do ser humano, lá na ponta, 
considerando seu contexto (ambiente), levará o 
varejista a vender mais e melhor (rentabilidade).  
Essa ampliação de mix, em sintonia com as ne-
cessidades dos consumidores é a base do cres-
cimento das organizações, junto da expansão 
geográfica. Sincronização de ponta a ponta é a 
palavra-chave.
Para ganhar ainda mais protagonismo, Araújo 
acredita que a questão é complexa, mas passa 
por ampliar a prestação de serviços. Mas é uma 
mudança cultural que envolve o próprio varejista, 
que precisa conciliar ser competitivo com o nível 
de serviço que recebe da distribuidora. Há um 
custo para servir, mas entender que este servi-
ço traz benefícios para o cliente final ao não ter 
ruptura e ter bom giro é essencial.

PRESTAÇÃO  
DE SERVIÇOS 
DIFERENCIADA
A Distribuidora SantaCruz é inovadora e sem-
pre preocupada em oferecer o melhor aos seus 
clientes, estreitando laços e aumentando o po-
der de suas relações, com o objetivo de que 
a farmácia tenha em mãos ferramentas que o 
auxiliem operacionalmente no dia a dia de seus 
negócios, disponibiliza serviços e produtos real-
mente diferenciados. Confira alguns deles:

Programa de  
Lançamentos de Produtos

ESTAR ATUALIZADO, COM
AS PRINCIPAIS NOVIDADES DO 
MERCADO É FUNDAMENTAL!

 
As farmácias atentas às inovações garantem 
a retenção do consumidor que não precisa 
procurar outras lojas para encontrar 100% da 
sua receita. 

O PLP da SantaCruz, é um benefício para as 
farmácia interessadas em manter suas lojas 
sempre atualizadas com os principais lança-
mentos. Sem risco e com benefícios que só as 
grandes redes possuem, essas lojas passam a 
ser destaque junto aos fornecedores que tra-
balham a propaganda médica. 

Os clientes cadastrados recebem os lança-
mentos com prazo de 60 dias para pagar e 
ainda pode devolver caso não haja venda em 
até 50 dias
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www.pdvfarma.com.br

Trata-se de um programa de relacionamen-
to onde os clientes participantes ganham 
pontos por suas compras e podem trocar 
por prêmios!*

* Consulte o regulamento para saber quem pode participar 

Pedido Eletrônico
SantaCruz

O SEU PARCEIRO DE NEGÓCIOS

Rapidez e agilidade para que as farmácias fa-
çam os seus pedidos a um clique, centralizan-
do cada vez mais as oportunidades.

Suporte: 0800 728 2786
 WhatsApp: (11) 2185.3474

Segunda à sexta - das 8h00 às 22h00
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OPORTUNIDADES IMPERDÍVEIS 
PARA SUA FARMÁCIA FAZER  

BONS NEGÓCIOS!

Pensando em oferecer cada vez mais 
opções para o desenvolvimento dos seus 
negócios, a SantaCruz disponibiliza a 
Oferta Inteligente.

Trata-se de uma ferramenta repleta de 
oportunidades imperdíveis em seleção 
de ofertas que sua farmácia recebe com 
exclusividade e frequência. 

Junte-se a nós no WhatsApp e fique por  
dentro de todas as comunicações da SantaCruz:

Acesso ao recall.

Entregas em feriados.

Ações especiais em datas 
comemorativas e muito mais!

Além disso, você fica sabendo 
sobre as ofertas de produtos que 
as demais farmácias da região 
estão comprando.

WHATSAPP
SANTACRUZ

Acesse o QR Code e 
atualize os seus dados.

santacruzdistribuidora.com.brWWW
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CONSULTE A DISPONIBILIDADE NO SANTACRUZ DIGITAL

OPÇÕES 
IMPERDÍVEIS!
Aposte no sortimento correto e alavanque suas vendas!

SE PERSISTIREM OS SINTOMAS O MÉDICO DEVERÁ SER CONSULTADO
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716432

ENGOV UP 
ORIGINAL LATA  
269ML OR

711205

PEDIALYTE MAX 
MORANGO  
500 ML

711776

IMUNOGLUCAN 
DS C/60 CAPS

714003

ENSURE 
BAUNILHA 850G

703270

APTAMIL 1 
800G

704257

NANLAC 
COMFOR 800G

705770

NINHO FASES 1+ 
PREBIO 800G

707312

NOVAMIL RICE 
400MG

702725

SUSTAGEN 
BAUNILHA PO 400G

710006

EXTIMA LATA 
600G





CONSULTE A DISPONIBILIDADE NO CD

Mais vendas com os packs 
e itens promocionais

713225	

BEPANTOL 
BABY 30G 
L3P2

714566	

MALVATRIKIDS 
JR 85G GRATIS 
15G

716204	

AVENE F60 
ANTIAC+CLEAN 
INTEN 40G

714146	

SENSIBIO 
H2O+H2O 100ML 
50% 2AUN

789818	

ESC DENTAL 
COLG 
CLASSIC 
CLEAN L3P2

715841	

SAB+DEO 
VAGISIL PH

796573	

NLY PROM NG 
QUERAT RECONST 
SH+CD

714455	

KIT KRONEL SAB 
LIQ INT 250+80ML

715602	

TIO NACHO 
SH+CON 
RECONSTR 415ML

713359	

KIT COREGA 
ULTRA 
CREME 2UN 
68G

701933	

RENU FRESH S/
FRIC 355+120ML 
GRTS
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PRINCIPAIS  
LANÇAMENTOS!

Sua loja  
atualizada  
com os 

Participe!

O PLP é uma ferramenta que envia, 
automaticamente, para os clientes 
cadastrados, lançamentos com forte mídia ou 
visitação médica, com até 60 dias para pagar.

Faça seu cadastro pelo site
www.santacruzdistribuidora.com.br

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

Acesse pelo 
QR Code:

Sua loja sai na frente com  
os principais lançamentos.

E ainda tem a garantia 
da devolução caso não 
ocorra a venda.

Você terá um prazo de  
60 dias para pagar.

Sem custo de adesão  
ou cancelamento.




