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NOTA IMPORTANTE: O LEITE MATERNO E A MELHOR OPGAO PARA A ALIMENTAGAO DE LACTENTES g?//’-(g &
SN

“O MINISTERIO DA SAUDE INFORMA: O ALEITAMENTO MATERNO EVITA INFECCOES
E ALERGIAS E E RECOMENDADO ATE OS 2 (DOIS) ANOS DE IDADE OU MAIS.”

FARMACIAS PODEM (E DEVEM) PONTOS EXTRAS: COMO TRABALHA-LOS
APOSTAR EM TESTES RAPIDOS DE MANEIRA CORRETA NA FARMACIA?

NESTA EDICAO,

O setor e a populacio Organizacdo que aumenta Y@l  VOCE GANHA
comegam a consolidar as vendas. Trabalhar corretamente ' A UM DISPLAY DE

a percepgao de que testes 0s pontos extras no varejo farmacéutico (‘e MINANCORA
rapidos sao essenciais auxilia no crescimento do ticket medio 4




O programa de relacionamento*do
varejo farmacéutico repleto de
vantagens para vocé e seu negocio!




PARA GANHAR E MUITO SIMPLES.

E COMPRE =(¢) ACUMULE
produtos para sua farmacia pontos com suas compras:
nos distribuidores parceiros. R$1=1ponto

o
|

@ ATINJA i TROQUE
a meta mensal de compras seus pontos por diversos
para liberar os pontos* prémios do nosso catalogo.

*N3ao sdo consideradas as compras de
produtos das categorias RX e Diabetes

Sua equipe de vendas também pode participar!

E TEM MAIS:

CADASTRE-SE JA EM WWW.PDVFARMA.COM.BR



COMO FARMACIA,

INDUSTRIA E

DISTRIBUIDOR
DESODORANTES VENCEM JUNTOS?
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A Revista SantaCruz tem circulacdo dirigida a todos os profissionais do canal farma-
céutico. As matérias assinadas sdo de inteira responsabilidade dos autores, ndo expres-
sando necessariamente a opinido da SantaCruz. A responsabilidade sobre os anuncios
publicados & exclusiva do anunciante, no que tange as normas da Anvisa e do CONAR
A responsabilidade pelos servigos e produtos anunciados € integral e exclusiva do anun
ciante, cabendo a SantaCruz apenas a veiculagao das informacdes, sem que isso implique
em qualquer aprovagao ou vinculagao ao conteudo anunciado. Imagens meramente
ilustrativas. Fica expressamente proibida a reproducéo total ou parcial da revista, exceto
por autorizagao escrita da SantaCruz, estando sujeito o infrator as penas previstas em lei

T SantaCruz

TECNICA DE VENDAS

08 Farmacias podem (e devem) apostar em testes rapidos e
autotestes. O setor e a populacdo comecam a consolidar
a percepcao de que testes rapidos sao necessarios - e o
portfolio de possibilidades de expansao desta tecnologia &
representativo e promissor.

GLOSSARIO DO VAREJO FARMACEUTICO

12 Pontos extras: como trabalha-los de maneira correta na
farmacia? Organizacao que aumenta as vendas. Trabalhar
corretamente os pontos extras no varejo farmacéutico auxilia
no crescimento do ticket médio.

NO PDV

14 Dias dos Pais: oportunidades para o varejo farmacéutico!
O Dia dos Pais esta chegando e, com o trabalho correto,
as pequenas € meédias farmacias tambem podem aumentar
as vendas.

CATEGORIA SC EM FOCO

18 Foco nos OTCs. Autocuidado cresce e aumenta a demanda
por medicamentos nas farmécias. Trabalhe corretamente os
OTCs e veja as vendas subirem.

ABC DA SAUDE

22 Suor sem medo com uso de desodorantes. Todas
as pessoas transpiram, mas quando em excesso ou
com mau odor, 0 suor pode causar problemas sociais
e de autoestima.

CENARIO

26 Farmacias: estabelecimentos de satde e de confianga
entre a populagao. O Dia da Farmécia ¢ comemorado em
05 de agosto, por esta ocasiao, a SantaCruz gostaria de
parabenizar todas as farmacias do Brasil.

O QUE ESTA EM ALTA

28 Como farmacia, industria e distribuidor vencem juntos?
Quando distribuidores, varejo e industria jogam juntos -
todos ganham. Inclusive o consumidor final.

GUIA SC

31 Oferta Inteligente e WhatsAPP SantaCruz. Pensando em
oferecer cada vez mais opcdes para 0 desenvolvimento dos
seus negocios, a SantaCruz disponibiliza a Oferta Inteligente
e 0 WhatsAPP SantaCruz.

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:

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

Sistema de Contigéncia: (41) 2101.9410

PEDIDO ELETRONICO:

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

Sistema de Contigéncia: (41) 2101.9419

MAIS INFORMACOES:

SAC: 0800 000 3035
© WhatsApp: (11) 2185.7257

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

ESTAO NA SANTACRUZ!

ROUPA INTIMA CESCARTAVEL

716865 716834

SAB PROTEX ROUPA INTIMA
PRO TATTOO PLENITUD CLASSIC
80G C/12 P/M C/16

> CREMA
G’M DEPILATORIA Bou ofarma |
CREME |
[SPUHA DE Arnun\ DEPILATORIO { ]
ESPUMA DE E > |
A 5

PIELES NORMALES ~ ‘
PELES NORMAIS
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pHEquilbrado
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0 Y CUERPO |

ECORPO Tripla Agao
*EMPIEZA A ACTUAR A
PARTIR DE LOS 3 MINUTOS

SCOMECA A AGIR A
PARTIR DE 3 MINUTOS.

[

Limpa suavemen'e
Ajuda a fortalecet

as defesas naturals
Auxilia no 716774
ethbrm dopt

Cont. Neto: 1 Cnnu dn

‘ 1 upmh / CnnL.

Sru 2o i:;ﬂl: GINECOLOGICAHENTE TESTADD. OAZ
300ml
[ SABONETE
P INTIMO PH
716843 716788 | EQUILIBRADO
| 300ML
ESPUMA CREME 4
GlLLETTE VEET DEPIL o
CARVAO 150G MASCULINO
200ML
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REVITALIFT
PRO-RETINOL
|| GEL DE LIMPEZA
SUAVIZANTE
Limpa sem ressecar

Renova e uniformiza
a textura da pele

COM PRO-RETINOL

716925 716918

REVITALIFT NIVEA
PRO RET GEL PREENCHEDOR
DE LIMP 150G QIO EXPERT

ANTISSINAIS 15ML

Cetaphil

UNIVERSAL NUDES
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HEALT SERUM EXCELLENCE
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ODETR LGUNS RISCOS.

‘ SE PERSISTIREM OS SINTOMAS O MEDICO DEVERA SER CONSULTADO ‘

716826

8D HYALU+
SERUM 50ML

ZCOMPRIMIDOS

; NAO DASONG®
Altegra
a 121271
Tl ALLEGRA
ANTIALERGICO 120MG C/2

BINTEALRGKA EURTICARIA 120 mg COMP

DOSss

Inco
VIRHIAD, + 2860

2.000 U1 +20 mg
SUPLEMENTO ALIMENTAREM A
CAPSULA GELATINOSA MOLE
2 ol
ém () cipsulas biolob
elat e - -

716763

DOSS ZINCO
2000U1+20MG
C/60 CAPS

ais como sintomas de rinite alérgica (incluindo espirros, obstrucdo nasal, prurido, coriza e conjuntivite alérgica) e
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TECNICA DE VENDAS | Testes rdpidos e autotestes

FARMACIAS

PODEMIEY
APOSTAR EM
TESTES RAPIDOS

E AUTOTESTES

O setor e a populagao
come¢am a consolidar a
percepc¢ao de que testes

rapidos sdo necessarios - e o
portfélio de possibilidades
de expansao desta tecnologia

é representativo e promissor

l , FOTO: JokMedia/istockphoto.com
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WLES LT ERCTTE as farméacias tém de

expandir seu mix em servicos, aléem de produtos, e
de oferecer solucdes de salde mais completas aos
pacientes, tornando-se verdadeiros hubs de salude
para a populacao, ja Nao € mais uma novidade.

E € justamente ai que os autotestes e testes ra-
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 saude mais acessiveis, a farma-
cia foi autorizada a usar testes rapidos de co-
ronavirus, ampliando sua atuacao, no enfrenta-
mento da pandemia, tendo realizado mais de
20 milhdes deles, dando vazao a uma grande
demanda e ganhando visibilidade junto & popu-
lacédo, como estabelecimento de salude pres-
tador de servicos, sendo que deste montante,
mais de 24% da populacéo testada apresentou
positividade. “E um grande legado e demonstra
a importancia que a farmacia possui no atendi-
mento primario em saude, ja as farmacias sao o
estabelecimento de saude com maior capilari-
dade do Pais’, diz o head de servicos de saude
da Clinicarx, Jauri Siqueira.

Em relacao aos testes rapidos nao-Covid, € im-
portante reforcar a ampliacao dessa categoria

8 | www.santacruzdistribuidora.com.or




no varejo farmacéutico, pois oferece mais de
30 tipos de testes réapidos. “A RDC 302/2005,
que dispde sobre Testes Rapidos e Laboratoriais
Remotos foi revogada pela RDC n® 786/23, pu-
blicada em 10 de maio de 2023, entrando em
vigor em 1° de agosto de 2023. Ela tem prazo
para se adequar da data da publicacéo contan-
do-se 180 dias, ou seja, até 11 de novembro des-
te ano. Com esta regulamentacao, a tendéncia
dos testes rapidos nas farmacias e nos consulto-
rios é disparar”.

Siqueira revela que o servico clinico mais realiza-
do no ultimo trimestre de 2022 foi o Teste Rapido
de Antigeno Covid-19, aproximadamente, cinco mi-
lhdes. Ja em relacao aos testes rapidos nao-Covid,
tiveram aumento de procura e demanda em 2022
de 36,18%. Adicionalmente, foram 32 tipos diferen-
tes de testes rapidos ndo-Covid, sendo que o de
maior representatividade ¢ o teste de gravidez,
também conhecido como Exame de Beta hCG
(hormdnio da gonadotrofina coriénica)”

Para o diretor de point of care da Vyttra
Diagnosticos, Daniel Rocha, a empresa se de-
dica a levar diagnostico descentralizado usan-
do a capilaridade das farmacias brasileiras, per-
mitindo com que mais pessoas tenham acesso
ao diagnostico rapido e de qualidade evitan-
do o uso desnecessario de unidades de sau-
de de maior complexidade. “Temos em Nosso
portfolio testes rapidos para: Dengue, Covid-19,
Influenza, PSA, HIV, Sifilis, Hepatite C, Hepatite B,
Fator Sanguineo, H. Pylori, Perfil Lipidico,
Hemoglobina Glicada, Gravidez quantitativo
(beta-HCG). Durante o ano de 2023, teremos

NAS FARMACIAS, OS
TESTES RAPIDOS E
AUTOTESTES CONTRIBUEM
PARA TORNAR MAIS
AGIL E EFETIVO O
ACOMPANHAMENTO
FARMACOTERAPEUTICO,
VISANDO MELHORES
RESULTADOS
DAS TERAPIAS
MEDICAMENTOSAS

diversos lancamentos para complementar nos-
so portfolio, como Glicosimetro, Autoteste de
Gravidez, Teste Répido de Zika, RSV (bronquioli-
te), entre outros.

A diretora de marketing e estrategia da Roche
Diagnostica, Sandra Sampaio, lembra que fazer
testes rapidos pode ser um avanco, ampliando
O acesso da populacado aocs exames. A maioria
dos brasileiros nao faz checkup. Essa ¢ uma no-
vidade que pode ampliar 0 acesso e mudar a
cara da saude brasileira. Um ponto interessante
estd na velocidade que os resultados sao libe-
rados, disponibilizando imediatamente, paciente
ja sai com o resultado em maos.”

A gerente geral do negocio de diagnosticos ra-
pidos da Abbott no Brasil, Daniela Veiga, desta-
ca que com a pandemia de Covid-19, o mundo
pode ver como 0s Vvirus se movem rapidamente
e, para evitar uma proxima pandemia, € preciso
agir ainda mais rapido. “Neste sentido, a chega-
da dos testes rapidos foi um divisor de aguas na
batalha contra o coronavirus.”

A Abbott conta com a linha de testes réapidos
Panbio e atualmente conta com mais de dez so-
lucdes no Brasil para identificacdo de doencas in-
fecciosas como Dengue, Covid-19, HIV, Influenza A
e B, sendo estes dois Ultimos novos lancamentos:
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 Ovulacéo Digtal e ovulagao, o que permite o
mapeamento de todo o ciclo e faz com que as
mulheres possam cuidar de toda a sua saude re-
produtiva, por meio de resultados claros e precisos.

/(‘
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TECNICA DE VENDAS | Testes rapidos e autotestes

O diretor das marcas de saude da P&G Brasil,
Ricardo Kluger, destaca que estudos mostram
que o Teste de Ovulacdo Clearblue Digital pos-
sui mais de 99% de precisao para detectar o au-
mento de LH pré-ovulatorio. “Hoje temos cinco
SKUs disponiveis no mercado: O Digital (© Unico
com indicador de semanas de gestacdo), Plus,
Saiba Antes (0 Unico em que a mulher consegue
saber do resultado até seis dias antes do atraso
menstrual), Ovulacdo e Pack”

J& a categoria de testes de gravidez envolve gran-
des expectativas, tanto com o resultado positivo
quanto o negativo. Os testes em tira/caneta séo a
solucdo mais rapida, indolor e muitas vezes mais
parata para obter o resultado. “Além disso, nos Ul-
timos cinco anos, a categoria cresceu em valor,
em média, 10% aa (P12M CAGR) e & uma catego-
ria destino, na qual a consumidora vai até a loja ou
entra no e-commerce em busca dos testes. Por
esses motivos, € uma categoria na qual as farma-
cias devem confiar e investir”, acredita o executivo.

COMO OS
AUTOTESTES PODEM
SER TRABALHADOS
NO PONTO DE VENDA

Em geral, sdo produtos de patient care (PAC)
segmentados em setores destinados ao cuidado
pessoal, mas tambeéem ja se observam iniciativas
de ftrade marketing como cross-selling, alocan-
do-os proximo a zonas mais frequentadas pelo

publico-alvo (por exemplo, colocando testes de
gravidez proximo a zona de cuidado e higiene in-
tima feminina).

POR QUE AS
FARMACIAS DEVEM
INVESTIR EM
AUTOTESTES?

Desde a aprovacao da Lei n° 13021, em 2014, as
farmacias sao pontos acessiveis destinados a pres-
tar assisténcia farmacéutica, assisténcia a salde
e orientacdo sanitaria individual e coletiva. Essa
classificacao abriu precedente para que esses es-
tabelecimentos oferecam servicos farmacéuticos.
“Nas farmécias, os testes rapidos e autotestes con-
tribuem para tornar mais &gil e efetivo o acompa-
nhamento farmacoterapéutico, visando melhores
resultados das terapias medicamentosas. Também
possibilitam, aos estabelecimentos de saude, con-
tribuir com os sistemas de saude no rastreamen-
to de casos suspeitos de diversas doencas’, diz o
diretor secretario-geral do Conselho Federal de
Farmacia (CFF), Gustavo Pires.

A farmécia que trabalha com testes, amplia sua
atuacao, ganhando visibilidade junto a populacao,
como estabelecimento de saude prestador de
servicos. Com isto, o setor e a populacédo come-
cam a consolidar a percepcao de que testes ra-
pidos podem e devem ser oferecidos por farma-
cias - e o portfolio de possibilidades de expansao
desta tecnologia € representativo e promissor.

10 | www.santacruzdistribuidora.com.or
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99,9% de precisao’ [l ;
Clearblue we;u:gossdlas antes i 378

| TESTE GRAV
| CLEARBLUE
SAIBA ANTES

‘ SE PERSISTIREM OS SINTOMAS O MEDICO DEVERA SER CONSULTADO ‘

Eucerin
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GLSSARIO DO VAREJO FARMACEUTICO | Pontos extras

PONTOS EXTRAS:

COMO TRABALHA-LOS DE
MANEIRA CORRETA NA FARMACIA?

Organizagao que aumenta as vendas.
Trabalhar corretamente os pontos extras no varejo
farmacéutico auxilia no crescimento do ticket médio

extras, como O proprio nome
sugere, sao pontos de exposicao alem do pon-
to natural, isto € onde a categoria se encontra.
Por exemplo, o ponto natural de um fitoterapi-
CcO para acalmar, ou diminuir a ansiedade seria
onde toda a sua categoria estg, ja um ponto
extra pode ser um display de balcao, ou a ex-
posicao 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 tatico e visual, de Regina Blessa, os
pontos extras ou pontas de gbndola, sdo pon-
tos promocionais em lojas fisicas que se desta-
cam aos olhos do shopper, pois esta justamente
entre os corredores, ou seja, exatamente em seu
local de passagem.

“Esses espacos sao disputadissimos pelas empre-
sas e normalmente fazem parte dos planos de
negocios anuais (Joint Business Plan) ou contra-
tos, negociados entre as redes de farméacias e
seus fornecedores. Ha 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 (lbevar) e professora de pos-graduacao
da FIA Labfin-Provar, Tania Mine.

O consultor especialista em  varejo, Messias
Cavalcanti, complementa ao dizer que a utilizacao
dos pontos extras € uma estratégia para estimular
a alavancagem da demanda de um determinado
produto. Ou aproveitar 0 momento de sazonali-
dade para facilitar a identificacao do produto pelo
seu publico-alvo. Por exemplo, no verao a pro-
cura por produtos pos-sol aumenta por conta do

12 | www.santacruzdistribuidora.com.or



esquecimento do uso de protetor solar, logo, a
exposicao em pontos extras de produtos de pro-
tecao solar e de produtos pos-sol, sao estrategias
para aumentar a venda destes itens.

Para Tania, do Ibevar, ¢ importante destacar pro-
mog¢oes, langcamentos, categorias sazonais € mar-
cas que querem fazer uma exposicdo de diver-
sos produtos para aumentar sua visibilidade e
vendas nas lojas. Os pontos extras podem faci-
litar muito a vida do cliente pois sao mais faceis
de localizar na loja e podem aumentar a compra
por impulso de itens nao planejados.

“Sao pontos que o proprio varejista pode des-
tacar suas marcas exclusivas impulsionando as
vendas de seus produtos. Funcionam, também,
como pontos de comunicacao de novidades,
ofertas, campanhas promocionais, lancamentos
de produtos etc. Nao se deve desperdicar um
espaco tao caro e nobre para posicionar itens
de baixo giro”, alerta ela.

Cavalcanti complementa: “A dupla exposicdo 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 exposicao contar
com apenas uma unidade a mais, pode nao ser
efetiva, portanto & importante tratar o ponto extra
como uma real exposicao extra, quanto ao aumen-
to na venda, se estamos falando de um produto
sazonal ou um lancamento, 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 € 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 diferenca € que
Nno cross-merchandising, da para ser mais direto
a um produto ou necessidade, por exemplo um
creme para prevenir ou tratar assadura proximo
as fraldas. Ja no ponto extra, é possivel colocar
um ibuprofeno posicionado para colicas, exposto
na area feminina da loja, pois pode complemen-
tar a cesta da consumidora.

“O cross-merchandising € uma técnica de ofti-
mizacao de exposicao 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 ndo atrapalhem o fluxo de passagem
dos clientes na farmacia. Um exemplo clés-
sico de cross-merchandising € na categoria
de fraldas descartaveis que normalmente tem
cross-merchandising de creme de assaduras ou
lencos umedecidos”, explica a professora.
Além disso, comenta Tania, para aumentar o
ticket medio, também podem ser usadas es-
tratégias de agrupar familias ou categorias sa-
zonais, © que € muito comum e pode alavan-
car as vendas, por exemplo protetores solares,
cremes hidratantes, produtos para proteger o
cabelo do sol/piscina, &gua em spray ou ae-
rossol, e produtos utilizados no verao. Muitas
farmacias usam O espaco para promover al-
guma campanha da rede e chamar a atencao
do cliente.

“Pontos extras podem ser ainda mais efetivos
quando usam os materiais promocionais dispo-
nibilizados pela industria, pois colocam o pro-
duto ainda mais em evidéncia. O que facilita a
compreensao do consumidor a respeito da in-
dicacao, aléem de como ja dito, destaca o pro-
duto neste outro ponto de exposicao. Displays
de balcdo tambem sdo estratégias interessan-
tes pois faciltam a interacdo entre o shopper
e a equipe de loja, assim como checkout”,
finaliza Cavalcanti.

Jul - Ago | 13



NO PDV | Dia dos Pais

DOS

OPORTUNIDADES

O Dia dos Pais estd chegando e, com o
trabalho correto, as pequenas e médias
farmacias também podem aumentar as vendas

foi percebido. um

maior interesse do publico masculino por cuida-
dos pessoais, criando rotinas de autocuidado em
prol de melhor qualidade de vida e bem-estar.
A popularizacao das barbearias €, por exemplo,
um reflexo disso, de acordo com a Associacdo
Brasileira da Industria de Higiene Pessoal,
Perfumaria e Cosméticos (Abihpec). Esses habitos
colocaram o Brasil na segunda posicao 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 coincidéncia ou ndo, o Brasil também ocu-
pa a mesma posicao em vendas de fragrancias 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 reparacdes para

PAIS

barbear (espuma de barba aerossol, creme de
barbear bisnaga e cremes e logdes pos-barba)
apresentou um crescimento de 75% em valor de
vendas (ex-factory) em 2022, em comparacdo ao
mesmo periodo de 2021. J4 a perfumaria mascu-
lina apresentou alta de 20,7% em valor de ven-
das (ex-factory) em 2022, em comparacao a 2021,
Os nUmeros s&o a confrmacao da importancia
de trabalhar corretamente as farmacias para o
Dia dos Pais. Segundo a consultora especialista
em varejo farmacéutico, Silvia Osso, estas datas
trazem muitas oportunidades para melhorar as
vendas da farmacia e sao atraentes no calenda-
rio do varejo principalmente em epocas de ins-
tabilidade financeira, pois a area de Higiene &
Beleza (H&B) se beneficia dela quando ha pro-
dutos para todos os gostos e bolsos.

Poréem, para obter resultados efetivos nessa data,
€ preciso ter uma boa preparacao e organizagao

14 | www.sanfacruzdistribuidora.com.or



do ponto de venda (PDV). A socia diretora da
Mind Shopper, Alessandra Lima, da trés dicas
para atingir as vendas:

w LOCH-EIEN LIV L L LY s30 Kits para presen-

tes montados com produtos da sua farmacia
que podem ter precos promocionais para
atrair ainda mais consumidores. Satbemos que
nem sempre a drogaria sera a primeira op-
cao de compra do cliente nessas datas co-
memorativas, mas com a montagem certa,
exposicao e promogao eficazes € possivel
ter resultados incriveis!

DGR EHCLHLTLE na hora da exposi-

W

= Cd0, vale apostar na visibilidade da categoria

para a data. O primeiro passo & agrupar to-
dos os produtos da categoria H&B masculi-
na em um so lugar. Alem do ponto natural,
podem ser explorados pontos extras, cubos
ou caixas de promocao. Produtos com um
toque mais contemporaneo, como colo-
nias, locoes e cremes de barbear, tambem
devem ser dispostos nas extremidades das
gbndolas com excelente sinalizacao.

Oferecer solu¢cdes ao cliente:jieelnlclecly

W

- COmM aguas e cremes de barbear, na se-

quéncia, os aparelhos de barbear, a proba-
bilidade de venda relacionada pelos proprios
clientes e elevada. Bem como outros itens.

Entre as categorias que podem ser exploradas
para a data, a de barbear ¢ de alta relevancia. O
diretor de frade marketing para Gilette na P&G
Brasi, Marco Doti, revela que a exposicao deve
ser feita em blocos, separando os tens por perfor-
mance primeiramente, e em seguida, por versoes.
As gbndolas de cuidado com a barba e depilacao
masculina idealmente devem ficar separadas da
gbndola de depilacdo femininag, até mesmo para
incentivar que cada pessoa tenha a sua lBmina e
evite 0 compartilhamento por questao de higiene
e saude, impulsionando também na disponibilidade
da marca em todos os estabelecimentos.

Entre as l@minas de barbear buscadas pelos ho-
mens, diz o especialista, estao desde o produto
recarregavel indicado para uma depilacao rente e
suave e testado dermatologicamente para peles
sensiveis; até aparelho de barbear que vale por
trés, como o aparador elétrico, que tem @minas
e faz o acabamento perfeito. J& os aparelhos a

prova dagua faciltam na hora de fazer a barba
ou aparar 0s pelos do rosto e do corpo.

A NIVEA complementa ao dizer que existem
diversas categorias de produtos que podem
ser consideradas presenteaveis. As pessoas
tendem cada vez mais investir em presentes
de menor custo, por isso, produtos de cui-
dados pessoais e beleza sao otimas apos-
tas, como hidratantes, locdes, cuidados com
a pele, entre outros:

ITENS PARA CUIDADOS FACIAIS:

aguas micelares, tonicos, entre outros.

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

e cuidado delicado.

PRODUTOS PARA A HIGIENE DIARIA:

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, moveis, localizacdo e comunicacao ade-
quada nadam a favor de uma maré que muitos
ainda nao exploraram tao bem, que os diferen-
ciam dos demais, afirma Alessandra, da Mind
Shopper, ela recomenda:

m explore as pontas das gdndolas,

revele seus principais sets e comunique promo-
cOes por meio de cartazes, banners, radio inter-
na, disparos de WhatsApp e redes sociais.

DT CWCW EL G e mude seu checkout para

uma ilha de produtos masculinos relacionados
ao encontro, como cortadores de unha, produ-
tos para barba e bigode, suplementos nutricionais,
isotonicos, preservativos, desodorantes, limpadores
faciais, ceras para cabelo e pomadas, entre outros.

Use seu atendimento online:REle:Nelclilite)

das ferramentas digitais a sua disposicao para
promover, reservar e vender eventos e conjuntos
especificos para a data comemorativa. A busca
por esses presentes no mundo online tambéem
merece sua atencao.
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TOP 10 EM VENDAS

PARA O PUBLICO MASCULINO

Creme para Desodorante Colénia e Hidratante Hidratante
barbear para os pés perfume facial corporal

ofe

Locao para Gel-pos Barbeador e Pomada para Desodorante
a barba barba lamina para o cabelo

\_ barbear /

Fonte: Mind Shopper

VYocé encontra na SantaCruz
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INTIMA, JA QUE A CATEGORIA FRALDA ABERTA CAI NO MERCADO*
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s OTCS

Autocuidado cresce e aumenta a demanda
por medicamentos nas farmacias. Trabalhe :
corretamente os OTCs e veja as vendas subirem

OTCs - Over The

Counter, na sigla em inglés - que significa “fora
do balcao” € um dos mais importantes do vare-
jo farmacéutico e esta em constante crescimen-
to. Ao comparar os periodos de abril de 2021/
marco de 2022 com abril de 2022/marco 2023,
em valores, a categoria cresceu 16%, chegando a
R$ 38616225435 e, em unidades, 4%, de acordo
com a IQVIA, no PMB, base de marco de 2023.
Ao falar de autosservico na farmécia, os
Medicamentos Isentos de Prescricdo (MIPs) re-
presentam mais de 40% das vendas, de acordo
com a Hypera. Portanto, existe a oportunidade
de aumentar a relevancia da categoria em alguns
PAassos COMO: EXPOSICA0 NO autosservico, espa-
co correto, sortimento adequado, sinalizacao e
faceamento das principais marcas, sinalizacao e
pontos extras.

“E recomendado trabalhar com as seguintes ca-
tegorias: analgesicos, hepatoprotetores, antiaci-
dos, vitaminas e antigripais. Vale tambeém, levar
em conta a chegada das estacdes para dar mais

visibilidade a algumas categorias em toda a loja”,
afirma a Hypera.

Além disso, trabalhar os medicamentos que nao
necessitam de prescricao e que podem ficar fora
do balcdo ¢, também, orientar os consumidores
sobre o autocuidado. “O autocuidado pode me-
lhorar o bem-estar, prevenir e reduzir doencas,
além de restaurar a saude. Acreditamos que ca-
pacitar os individuos, a comunidade e os profis-
sionais de saude para promover e praticar o au-
tocuidado levaréa as pessoas de todo o mundo
a serem mais saudaveis. 1sso, por sua vez, con-
tribuira significativamente para sistemas de sau-
de mais sustentaveis”, diz o diretor comercial de
consumer healthcare na Sanofi, Silvio Silva.

A vice-presidente executiva da Associacao
Brasileira da Industria de Produtos para o
Autocuidado em Saude (ACESSA), Dra. Marli
Martins Sileci, complementa ao dizer que é sem-
pre importante esclarecer que o uso de MIPs
consiste na automedicacdo. A automedicacao
com a utilizacao de MIPs constitui-se em uma
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boa pratica. Em um contexto de frequente pres-
sé&o e deficit de recursos do sistema de saude
brasileiro, a disponibilizacao deles na necessida-
de de os cidadaos irem a um servico de saude
para tratar de um sinal ou sintoma j& conhecido
de uma doencga nao grave. Isso ndo quer dizer
que 0s MIPs possam ser utilizados indiscrimina-
damente, muito pelo contrério, € preciso que o
consumidor siga as instrucdes de bula e rotula-
gem €, em caso de duvidas ou se 0s sintomas
persistirem, procure a orientacdo de um profis-
sional da saude.

Quando se fala do autocuidado, o grande pilar
estrategico da Bayer Consumer Health, € o uso
consciente de produtos para a saude, que inclui
0s OTCs. Esses medicamentos sao capazes de
aliviar dores e condicdes de curta duracao que
nao requerem atendimento médico, e desoneram
O sistema como um todo.

“Para se ter ideia, um estudo da Associacao
Latino-americana de Autocuidado Responsavel
(ILAR) aponta que se 50% dos casos de doen-
¢as comuns ndo graves - como lombalgia, can-
didiase vaginal, resfriados e diarreias - fossem
solucionados pelo autocuidado, o resultado seria
uma economia de US$ 13 bilhdo na saude pu-
blica. Uma outra pesquisa, da Federacao Global

O QUE E PERMITIDO

COMO OTC

Segundo a RDC N° 98, da Agéncia Nacional de Vigilancia
Sanitaria (Anvisa), sdo sete critérios e exigéncias para que
um Medicamento Isento de Prescricdo (MIP) possa ser

vendido diretamente ao cliente:

- Tempo de comercializacdo do principio ativo;

+ Perfil de seguranca;

- Indicacdo para tratamento de doencas ndo graves;

- Utilizagao por curto periodo de tempo;

- Ser manejavel pelo paciente;

de Autocuidado, revelou também que o autocui-
dado alivia a carga dos profissionais de saude,
permitindo uma economia de 1,8 bilhdo de horas
de tempo dos médicos - horas essas que po-
dem ser utilizadas para o atendimento de con-
dicdes mais graves de saude”, revela o head de
trade marketing na Bayer Brasil Consumer Health,
Alexandre Andrian.

Para ajudar o consumidor a encontrar 0 medica-
mento correto, ensina a Hypera, € preciso garan-
tir que o MIP esta no autosservico, com espaco
correto. O ideal ¢ que seja disponibilizado 50%
do espaco, ou 0 mais proximo disso. Tambem é
preciso assegurar o sortimento ideal, com visibi-
lidade correta as principais marcas, uma vez que
elas funcionam como atrativo para o shopper lo-
calizar a categoria.

Recomenda-se também a sinalizacdo na gbdndo-
la, com os nomes das subcategorias e testeiras
com nomenclaturas claras e objetivas ao clien-
te, ajudando-o a localizé-las com mais facilidade.
Além disso, a criacao de pontos extras déa visibili-
dade e solucdes de compra. Para que tudo isso
seja bem-sucedido, € importante treinar e prepa-
rar a equipe para assegurar a organizacao, abas-
tecimento e principalmente, orientar o shopper
da melhor forma possivel.

- Apresentar baixo potencial de risco em situagdes

de mau uso ou abuso;

- Nao apresentar potencial de causar dependéncia.
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VENDAS ONLINE

Ainda que existam normas regulatorias e o ce-
nario seja mais limtado para o e-commerce de
OTCs, ainda ha oportunidades ndo exploradas.
De acordo com o head de digital commerce
Brasil da Haleon, Mateus Brigeiro, com uma pe-
netracdo digital ainda baixa (abaixo de 10% de-
pendendo da subcategoria), ainda ha um cami-
nho longo para ser percorrido, mas € importante
iniciar essa jornada © 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 especifica do seu consumidor (ali-
vio imediato, uso continuo, uso programado etc),
pois diversas acdes vao derivar desse diagnostico.

O TICKET IMPORTA

Categorias de ticket meédio mais elevado tendem
a ter um peso das vendas online mais expressivo
que categorias de baixo desembolso.

Ae

RENTABILIDADE E A CHAVE

Por conta da operacdo no digital, escolher os
SKUs certos deve ser uma prioridade para ga-
rantir que 0 negocio seja sustentavel e que apre-
senta margem para agdes promocionais de curto
prazo para aproveitar datas especiais e sazonali-
dade de forma saudavel.

@3

A “GONDOLA” DIGITAL NAO E INFINITA
Estudos mostram que menos de 1% dos usua-
rios navegam até a segunda pagina. Se juntar-
mos isso com o ponto anterior, fica evidente que
priorizacdo e diferenciacdo de portfolio ¢ uma
das chaves do sucesso.

Segundo o especialista, é critico fazer essa ana-
lise e definir em quais é&reas ira focar no curto e
longo prazo, mas alguns temas sao perenes:

LAST MILERS

O portfolio de OTC tem uma relevancia singular
em aplicativos de entrega rapida, entdo conside-
re trabalhar esse canal especialmente para pro-
dutos com foco em condi¢cdo aguda e de trata-
mento imediato.

CONSIDERE MULTIPLOS
METODOS DE ENTREGA
Ha um claro crescimento da modalidade “clique
e retire” e ¢ uma otima opcado para OTCs de

ticket medio menores, mas entrega ultrarrapida,
frete gratis e outras opcdes devem ser exploradas.

CRM

E uma ferramenta fundamental para entender
seu cliente e fazer ndo apenas as recomen-
dacdes ideais, mas planejar uma regua de co-
municacao efetiva, especialmente importante
para OTC e potenciais abandonadores da ca-
tegoria. Além disso, use e abuse de CRM para
impulsionar a frequéncia de compra ao longo
dos meses.

WHATSAPP E TELEVENDAS

Na&o se engane, esses sao dois canais de
vendas importantissimos no Brasil e sao sim
e-commerce. Combinados com CRM, sdo oti-
mas ferramentas de alavanca de vendas. Use
este canal para influenciar consumidores a mi-
grarem para produtos de tamanhos maiores,
aumentando o ticket meédio das vendas da ca-
tegoria de OTC.
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DESEMPENHO DOS OTCs NO ULTIMO ANO

Rk Classe Nivel 3 MAT Mar’23 Real PPP
1 Analgésicos ndo narcoticos/Antipiréticos 3.489.565.785
2 Emolientes/Protetores dermatolégicos 3.275.813.684
3 Formulagdes pediatricas 2933.688.685
4 OQutros preparos dermatolégicos 2.593.133.597
5 Multivitaminicos com minerais 1.476.774.588
6 Antigripais exceto anti-infecciosos 1.331.485.212
7 Antidcidos/Antiflatulentos 1.264.488.578
8 Antidiarreicos-microrganismos 1172.054.547
9 Antihistaminicos sistémicos 1156.633.930
10 Expectorantes 1.054.550.308
Classe Nivel 3 MAT Mar’23 Unidade
1 Analgésciso ndo narcoticos/Antipiréticos 334.000.869
2 Antihistaminicos sistémicos 107751053 [
3 Antiacidos/Antiflatulentos 01234223 [
4  Antigripais exceto anti-infecciosos 98.237.584 -
5 Todos outros preparos terapéuticos 96.936.059 -
6 Expectorantes 89236644 |
7 Emolientes/Protetores dermatolégicos 85.951.870 -
8 Formulagdes pedidtricas 67.144.637 -
9 Vitamina C associada com minerais 62.862.151 -
10 Antireumdticos/Analgésicos tépicos 62.326.620 .

Fonte: IQVIA, PMB, base de Mar'23, canal varejo, total Brasil
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ABC DA SAUDE | Sudorose

COM USO DE
DESODORANTES

GCEELCE N ENELI G idade, todas

as pessoas suam - mas, algumas delas, sofrem
com O excesso de suor ou com O mau cheio.
“A sudorese € a capacidade do nosso corpo de
produzir o suor para regular a temperatura, fei-
to para proteger os orgacs do superaguecimen-
to. Entao, todo mundo sua, desde bebezinho
até a idade adulta. Toda vez que estamos em
um ambiente quente, praticamos atividade, esta-
mos estressados ou em situacdes 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. Leticia Siqueira Sousa.

O dermatologista do Hospital Sirio-Libanés,
Dr. Reinaldo Tovo, explica que algumas pessoas
sofrem mais por transpirar em maior quantidade
OU por possuirem uma quantidade de bactérias
maior nas regides axilar e inguinal. Entretanto,
isSO Nao significa que o paciente deva fazer uso
de bactericidas. Muitas vezes, esses medicamen-
tos podem agredir a regido, podendo causar
dermatite de contato.

“Normalmente, os homens possuem uma pro-
ducao maior de testosterona, o que pode ser

Todas as pessoas transpiram,
mas quando em excesso ou
com mau odor, o suor pode
causar problemas sociais

e de autoestima

uma das causas da maior transpiracao. A trans-
piracao pode ser desencadeada por fatores
emocionais, como ansiedade, estresse, e dimi-
nui durante o sono. Ela também tem uma dife-
renca de intensidade de acordo com a época
do ano, no caso do Brasil, € maior no verao’,
diz ele.

As nomenclaturas tambeém mudam de acordo
com 0s sintomas. A sudorese € normal, mas
algumas pessoas sofrem com a hiperidrose, a
transpiracao excessiva, mais do que a neces-
saria para a funcao de regular a temperatura.
Segundo a Dra. Leticia, ela pode acontecer de
forma generalizada em todo o corpo ou locali-
zada em é&reas de maior quantidade de suor na-
tural, como as palmas das maos. A hiperidrose
pode ser primaria ou secundaria, quando ocor-
rida pelo uso de alguma medicacao, problemas
de saude, entre outros.

“Existe também a bromidrose, que € o suor
com o cheiro desagradavel. Ela acontece pela
interacao 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.
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De acordo com a NIVEA, os desodorantes redu-
zem o desenvolvimento de bactérias nas axilas,
oferecendo protecédo contra os odores durante
um periodo especifico. Ja os antitranspirantes re-
duzem a transpiracdo e ajudam a diminuir © nu-
mero de bactérias responsaveis pelo odor asso-
ciado a transpiracao.

Alem disso, complementa Rexona, para comba-
ter o mau odor, alguns desodorantes antitranspi-
rantes também contém agentes antibacterianos,
que agudam a eliminar os microrganismos que
causam O mau odor. A férmula desses desodo-
rantes e antitranspirantes ajuda a impedir a repro-
ducao das bactérias, neutralizando o mau chei-
ro e prolongando a sensacao de frescor. Alguns
antitranspirantes e desodorantes também contém
formula 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 convenién-
Cia da secagem rapida, enquanto os desodoran-
tes e antitranspirantes stick proporcionam aplica-
cao eficiente e sdo recomendados para 0s casos
de transpiracao excessiva. Ja os antitranspirantes
e desodorantes roll-on sao préticos para levar
no kit de higiene. Para hidratar e proteger contra
O suor, 0s cremes antitranspirantes tambem sé&o
boas opcdes’, diz Rexona.

A NIVEA reforca que os desodorantes em spray
e a aerossol sao muito populares e a escolha
numero um dos consumidores. O segundo tipo
mais popular € o roll-on, que chegou ao mer-
cado nos anos 1950. O desodorante em barra
estd ganhando popularidade, mas continua em
terceiro lugar.

Para aumentar as vendas, o varejo farmacéuti-
Cco deve estar atento a exposicao correta dos
produtos. A socia diretora da Mind Shopper,

Alessandra Lima, explica que os desodorantes
devem ser expostos seguindo o racional def-
nido pela lider do segmento, ou pela propria
farmécia. Sempre segmentando, primeiramen-
te, entre os produtos masculinos e femininos.
Essa segmentacao facilita a jornada e decisao do
shopper. A diviséo entre produtos mais premium
e produtos mais massivos tambeém pode ser um
facilitador na hora da decisdo de compra.

“Uma boa opcao € usar a segmentacao entre
masculino e feminino, para, a partir dai, seguir
com a segmentacdo entre premium e massivo,
e em seguida, a segmentacao por aplicadores.
A ordem de marcas pode seguir uma regua me-
dia de precos ou seguir as orientacdes definidas
pelo capitao da categoria. Dependendo da es-
tratégia definida pela farméacia ou pelo capitao,
sugerimos que os itens mais premium fiquem na
primeira prateleira, com a finalidade de deixa-los
mais Vvisiveis e chamar a atencao para o modulo
de desodorantes’, complementa.

Nas pequenas e medias farmacias, tudo depen-
de do espaco disponivel para a exposicdo. Mas
€ muito importante que seja analisado o cluster
da loja, qual o tipo de publico que frequenta e
quais produtos costuma comprar. Conhecendo o
seu shopper, a decisdo do que expor na gbndola
se torna mais eficaz. O ideal € o0 mix que atende,
de forma mais profunda, o seu publico. Possua 0s
itens mais procurados e todas as suas variantes.

:
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DEZ DICAS PARA TRABALHAR
A CATEGORIA DE DESODORANTES
NAS FARMACIAS

Levando em consideracéo o perfil do
shopper, que é guiado por uma compra
frequente de reposicao, as farmécias
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 beneficios, se sao produtos
mais premium ou mais massivos, se
oferecem protecdo as roupas ou nao.

O sortimento ideal para o canal farma

€ um sortimento mais profundo,
contando com as linhas que atendem
todos os tipos de publico, porém das
principais marcas ou as que representam
mais na performance da loja.

Por ser um canal com menores espacos
de exposicao e muito procurado para
compras de menos unidades, € melhor
garantir a sua venda expondo marcas
lideres, mais conhecidas, porém em
todas as suas variedades.

o
@
o
9
10

As exposicoes em pontos extras podem
ser feitas em pontas de géndolas 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
proximo aos checkouts.

Os atendentes devem se
manter atualizados aos
lancamentos da categoria.

E fundamental manter em géndola
todos os aplicadores disponiveis
de desodorantes.

Informar aos consumidores
as diferencas de funcionalidades
de cada um, & um diferencial.

Trabalhe com a segmentacao
entre masculino e feminino, sempre.

Aposte em produtos premium,
além dos massivos.

Fonte: Mind Shopper
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Vocé encontra na SantaCruz

}* Rexona
B clinical
crema/creme
@ CLASSIC
Sem e e
e 4
p»u;z&llv:ne Sl “-eX 9
g reicpiE g
Antiperspirant®
z‘ma:d bt ,,,, ;o\\—Uﬂ‘ D
20m € / )
706651 DEO DOVE
AERO ORIGINAL
DEO NIVEA ROLL PERSPIREX CREME REXONA 250ML
SENSITIVE 50ML ROLL ON 20ML ANTI CLIN

CLASS 48G

CONSULTE A DISPONIBILIDADE NO SANTACRUZ DIGITAL

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, gestédo de boletos e crédito;

Oferta Inteligente que destaca os
principais itens conforme o histérico
de compras e oportunldades que
vendem na regid@o!

Recomendacgédo de mix feito
pelas industrias, 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




Cenario | Dia da Farmécia
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FARMACIAS:
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O Dia da Farmacia é comemorado em 05 de agosto, por esta ocasiado,
a SantaCruz gostaria de parabenizar todas as farmacias do Brasil, que
garantem com que milhares de brasileiros tenham acesso a sadde

TN da Lei Federal 13.021/2014, o
Conselho Federal de Farméacia (CFF) conseguiu
provocar uma verdadeira revolucao para as far-
macias brasileiras. Em menos de dez anos fez
com que elas saissem de um contexto em que
funcionavam como simples lojas para o status de
estabelecimentos prestadores de servicos para
a saude.

E mais, resgatou o papel do farmacéutico como
provedor de cuidados a saude das pessoas.
Reestabeleceu seus vinculos com o paciente, a
familia e a comunidade. “E isso, nao apenas nas
farmacias, mas nos hospitais e em todos os am-
bientes possiveis, incluindo o consultdrio farma-
céutico, que hoje, no Brasil, pode funcionar de
forma independente de outros estabelecimentos
farmacéuticos. A Lei n® 13021/2014 também colo-
cou os farmacéuticos em posicao de destaque,
como detentores da maxima autoridade técnica
em seu ambiente de trabalho”, diz o presiden-
te do Conselho Federal de Farmacia (CFF), Dr.
Walter Jorge Joao.

Dentro das farméacias, o farmacéutico pode atuar
de uma ponta a outra, seja do ponto de vista
tecnoldgico, com a pesquisa, © desenvolvimento
e a producao de novos farmacos e metodologias
para diagnostico laboratorial; seja do ponto de
vista humanistico com a oferta do cuidado farma-
céutico e dos servicos farmacéuticos ao paciente.

As farmacias sao o primeiro estabelecimento de
salde com o qual a populacdo tem contato ou
que esta mais proximo das pessoas, oferecendo
profissionais e produtos que recuperam sua sau-
de, desafogando o Sistema Unico de Saude (SUS).
No dia a dia de sua atuacao, o farmacéutico rea-
liza educacao em saude a populacao, prescreve
alguns medicamentos para condicdes de baixa
gravidade, orienta sobre o uso racional de medica-
mentos e esclarece dividas. Uma das grandes res-
ponsabilidades desse profissional € encaminhar o
paciente para o servico de saude de maior com-
plexidade quando essa providéncia € necessaria.

Uma pesquisa feita pelas redes de farméacias liga-
das a Associacdo Brasileira das Redes de Farmécias
e Drogarias (Abrafarma) levantou junto aos farma-
céuticos quantas vezes por dia eles sao abordados
para indicar produtos e para orientar com relacao
aos Medicamentos Isentos de Prescricdo (MIPs).
A média obtida foi de dez atendimentos por dia.
“Projetando isso para as 90 mil farméacias existentes
no Pais, sdo 198 milhdes de atendimentos por ano.
E como se cada brasileiro, pelo menos uma vez
POr ano, passasse por uma orientacao de um far-
macéutico em farmécia. E um grande volume de
atendimentos, que certamente evita que as pes-
soas precisem recorrer as unidades de saude para
problemas autolimitados, passiveis de resolver na
propria farmacia’, pondera o presidente do CFF.
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O QUE ESTA EM ALTA | Trabalho conjunto

INDUSTRIA E DISTRIBUIDOR

VENCEM JUNTOS?

Quando distribuidores, varejo e industria jogam
juntos - todos ganham. Inclusive o consumidor final

PR de distribuicao enfrentou di-
versos desafios em 2022. De acordo com a

Federacdo Brasileira das Redes Associativistas e
Independentes de Farmacias (Febrafar), a falta de
produtos impactou no volume de vendas, a infla-
cao trouxe uma pressao de custo, as dificuldades
da industria comprimiram ainda mais as margens
apertadas e o aumento de juros tornou mais
caro o ciclo de caixa.

Por outro lado, esse cenario revelou a resilién-
cia da distribuicao e do setor de saude. Muitos
dos varejistas foram capazes, no inicio da pande-
mia, de se adaptar, logisticamente, e capturar as
oportunidades que surgiram. Alem disso, aprovei-
taram para fortalecer a gestao.

E a parceria entre os distribuidores, varejistas
e industrias € o motor para que o varejo fun-
cione. “O Brasil tem uma extensao 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 tambem
um numero expressivo de farméacias indepen-
dentes, situadas em regides com uma popula-
cao bem reduzida e muitos distantes dos cen-
tros de producao. E invidvel atender tais lojas e,
também, a populacao sem a presenca de dis-
tribuidor, que conhece a regido, identificou um
meio de consolidar compras fracionadas e dife-
rentes pedidos que viabilizem economicamen-
te a entrega. Em resumo, s6 é possivel atender
a populacao brasileira de maneira eficiente por
meio do distribuidor. Caso contrario, a conta
nao fecha”, explica o socio fundador da In360°,
Olegario Araujo.

Para 2023, a Febrafar acredita que existem pelo
menos duas boas perspectivas de cenarios po-
sitivos: a primeira € a regularizacao da cadeia de
suprimentos, © que ajudaria a recompor a ponta
da oferta de produtos; a outra € uma perspecti-
va de uma inflacdo mais controlada ajudando a
mitigar o impacto de custos.
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O especialista adiciona a importancia dos distri-
buidores para o sucesso do pequeno e medio
varejista de farmacia. “Conhecimento do desem-
penho de vendas dos produtos na regido em
que o varejo atua pode ser a principal contri-
buicdo. Junto disso, ter opcdes de produtos por
segmento que considere o perfil da populacao
local, opcdes de embalagens e faixa de preco.
Orientar quanto a forma de precificacao para ser
competitivo e rentavel 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
expansao de forma saudavel”

Além disso, ha muitos anos se fala de um novo
papel do Representante Comercial Auténomo
(RCA). Por vérias razdes, o que inclui custos, le-
gislacao e formacao, muitos RCAs se caracte-
rizam como tiradores de pedidos. “O ambiente
competitivo atual leva a uma discussao das fun-
coes do RCAs para a importancia de atuar para
oferecer o produto certo, na loja certa, na quan-
tidade certa e no tempo certo. Isso farda com
que © mix ofertado ao varejo possa ser am-
pliado, mas adequado as caracteristicas de sua
area de atuacao para nao gerar custos excessi-
vos com produtos vencidos e devolucoes que
impactam toda a cadeia e 0 meio o ambiente
dentro da perspectiva ASG (Ambiental, Social e
Governanca)”, diz Aravjo.

A concorréncia tambem tende a ficar mais acir-
rada no interior e o varejo precisa oferecer um
mix que de fato seja uma solucdo para os clien-
tes, 0 que inclui os cuidados pessoais associa-
dos & saude e bem-estar. Entender e atender
as necessidades do ser humano, & na ponta,
considerando seu contexto (ambiente), levara o
varejista a vender mais e melhor (rentabilidade).
Essa ampliacao de mix, em sintonia com as ne-
cessidades dos consumidores € a base do cres-
cimento das organizacdes, junto da expansao
geografica. Sincronizagcao de ponta a ponta é a
palavra-chave.

Para ganhar ainda mais protagonismo, Araujo
acredita que a questao € complexa, mas passa
por ampliar a prestacédo de servicos. Mas € uma
mudanca cultural que envolve o proprio varejista,
que precisa conciliar ser competitivo com o nivel
de servico que recebe da distribuidora. Ha& um
custo para servir, mas entender que este servi-
Co traz beneficios para o cliente final ao néo ter
ruptura e ter bom giro e essencial.

PRESTACAO
DE SERVICOS
DIFERENCIADA

A Distribuidora SantaCruz é inovadora e sem-
pre preocupada em oferecer o melhor aos seus
clientes, estreitando lacos e aumentando o po-
der de suas relagbes, com o objetivo de que
a farmacia tenha em maos ferramentas que o
auxiliem operacionalmente no dia a dia de seus
negocios, disponibiliza servicos e produtos real-
mente diferenciados. Confira alguns deles:

SantaCruz

Programa de
Lancamentos de Produtos

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

As farmacias atentas as inovagdes garantem
a retengcdo do consumidor que ndo precisa
procurar outras lojas para encontrar 100% da
sua receita.

O PLP da SantaCruz, é um beneficio para as
farmacia interessadas em manter suvas lojas
sempre atualizadas com os principais langa-
mentos. Sem risco e com beneficios que s6 as
grandes redes possuem, essas lojas passam a
ser destaque junto aos fornecedores que tra-
balham a propaganda médica.

Os clientes cadastrados recebem os langa-
mentos com prazo de 60 dias para pagar e
ainda pode devolver caso ndo haja venda em
até 50 dias
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O QUE ESTA EM ALTA | Trabalho conjunto

FARMA §Haha)

< 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 prémios!*

* Consulte o regulamento para saber quem pode participar

SantaCruz
digital

Pedido Eletroénico
SantaCruz

(o SEU PARCEIRO DE NEGOCIOS>

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

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

Segunda a sexta - das 8h00 as 22h00
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OPORTUNIDADES IMPERDIVEIS
PARA SUA FARMACIA FAZER
BONS NEGOCIOS!
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Pensando em oferecer cada vez mais
opcoes para o desenvolvimento dos seus
negocios, a SantaCruz disponibiliza a

Trata-se de uma ferramenta repleta de Além disso, vocé fica sabendo
oportunidades imperdiveis em selecao sobre as ofertas de produtos que
de ofertas que sua farmacia recebe com as demais farmacias da regiao
exclusividade e frequéncia. estao comprando.

WHATSAPP

SANTACRUZ

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

. Acesso ao recall. %ﬁ'—lg
Entregas em feriados. x
Acoes especiais em datas [=l

Acesse 0 QR Code e

comemorativas e muito mais! atualize os seus dados.

@ santacruzdistribuidora.com.br SantaCruz




OPGCOES
IMPERDIVEIS!

Aposte no sortimento correto e alavanque suas vendas!
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Contém 60cspsulas

‘ SE PERSISTIREM OS SINTOMAS O MEDICO DEVERA SER CONSULTADO ‘
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PRECISANDO DE VITAMINA?
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Mais vendas com os packs
e itens promocionais
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SantaCruz

O PLP é uma ferramenta que envia,
automaticamente, para os clientes
cadastrados, langamentos com forte midia ou
visitacdo médica, com até 60 dias para pagar.

Participe!

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

ou envie um e-mail para

plpsantacruz@stcruz.com.br

Acesse pelo
QR Code:

PRINCIPAIS
LANCAMENTOS!

Vocé tera um prazo de
60 dias para pagar.

Sua loja sai na frente com
os principais lancamentos.

Sem custo de adesao
ou cancelamento.

E ainda tem a garantia
da devolugao caso nao
ocorra a venda.

- SantaCruz
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QUEM NAO E VISTO,
NAO E LEMBRADO.

Coloque a sua farmacia no topo do Google
e na cabeca dos clientes.

Ofereca as melhores opc¢des de compra
com um e-commerce personalizado!

Digitalize o QR Code

ou acesse o site: -\.‘_: My Phoer

www.mypharma.com.br

APONTE A CAMERA




