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Pensou em farm/é\cia?..
rarmdcias

Venda (mais)

Venda com Farmacias APP

A extensao da
sua farmacia
na internet!

cCOMO FARMACIAS APP COMECAR A VENDER
ONLINE E SIMPLES, RAPIDO E PRATICO.

Credencie sua loja agora mesmo e torne-se parceiro
da plataforma digital de varejo farmacéutico que
mais cresce no Brasil.
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credenciamento.farmaciasapp.com.br




Jardiance e
imeiro e Gnico

" SIMPLICIDADE

Tratamento da IC:
Dose oral de 10mg,
UMA VEZ ao dia'?

Sem titulacao
de dose’

106447

Na compra através do

29,92* de desconto na

Para acesso ao desconto basta entrar no portal da .
drogaria e acessar a aba: "Apoio ao Consumidor™. compra de apenas 1 unidade

* Quando JARDIANCE® é administrado em combinacéo com uma sulfonilureia ou com insulina, uma dose inferior de sulfonilureia ou insulina pode ser considerada para reduzir o risco de hipagicemia.?
* (0 desconto é aplicado sobre Prego Méximo ao Gonsumidor (‘PMC') indicado pela CMED em cada caixa.® ** O participante possui um limite de compras de 4 caixas de 30 comprimidos a cada 60 dias.

CONTRAINDICAGOES: HPERSENSIBILIDADE OU INTOLERANCIA A EMPAGLIFLOZINA, OU AOS EXCIPIENTES DA FORMULA. GADA COMPRIMIDO DE 10 MG CONTEM 162,5 MG DE LACTOSE E CADA COMPRIMIDO DE 25
MG CONTEM 113 MG DE LACTOSE POR DOSE MAXIMA DIARIA RECOMENDADA. INTERAGOES MEDIGAMENTOSAS: EMPAGLIFLOZINA PODE AUMENTAR O EFEITO DIURETICO DE TIAZIDICOS E DIURETICOS DEALGAE
PODE AUMENTAR O RISCO DE DESIDRATAGAQ E HIPOTENSAO. A EMPAGLIFLOZINA NAO TEVE INTERAGAO CLINICAMENTE RELEVANTE QUANDO COADMINISTRADA COM METFORMINA, GLIMEPIRDA, PIOGLITAZONA,
STAGLIPTINA, LINAGLIPTINA, VARFARINA, DIGOXINA, RAMIPRIL, SINVASTATINA, HDROCLOROTIAZIDA, TORASEMIDA E CONTRACEPTIVOS ORAIS, EM VOLUNTARIOS SADIOS.

JARDIANCE comprimidos revestidos de 10 mg ou 25 mg - EMPAGLIFLOZINA - Indicacdes: Controle: ?Iicémico: JARDIANGE & indicaco para adultos para o tratamento do diabetes melitus tipo 2 (DM2) para mehorar o controle glicémico em conjunto com dieta e exercicios. Pode ser
utiizado como monoterapia ou em associagéo com metiorming, tiazolidinedionas, metformina mais sulfoniureia, ou insulina com ou sem metformina com ou sem sufonilreie; Prevencéo de eventos cardiovasculares: JARDIANCE ¢ incicado para a prevengdo de eventos carciovascu-
lares para pacientes com DM2 e doenga carciovascular estabelecid para reduzir o risco dg mortaidade por todas as causas por reduzir a morte carclovasoular, morte cardiovascular ou- hospitalzagdo por insuficiénoia carafaca; Insuficiéncia Carfaca (C): JARDIANCE é inicado para
pacientes aolultos com insuficiéncia cardiaca éAssoaagéo d Caraiologia cie Nova lorque - NYHA classe V) independente da fragéo de ge@éo (o ventriculo esquerdo, com ou sem diabetes meltus tipo 2, para reduzi o risco de morte carciovascular e hosp\tahza%{)es por insufciéncia
carclaca e retardar a perda da fungéo renal. osolotf;\a: administragdo oral, com ou sem alimentos; gara DM2: a dose inicial recomendaoa & de 10 mg/dia ou méxima de 25 mg/cia; para IC: a dose recomendada & de 10 mg uma vez ao ofa. Conraindicagdes: hipersensiilade ou
intolerancia & empagliiozina, ou aos excipientes da Tormula. Cada comprimico de 10 mg contém 162,5 mg de lactose & cada comprimido de 25 mg contém 113 mg de lactose por dose méxima diéria recomendada. Adverténcias & Precaugdes: ndo deve ser usado em pacientes com
diabetes meltus do ti/go 1, JARDIANCE deve ser usado com cautela em pacientes com risco para cetoacidose diabética. Deve-se ter cuidado ao reduzir a dose de: insuline. Em pacientes tratados com JARDIANGE, deve-se considerar o monitoramento da cetoacidose e a descontinu-
agéo temporéra o JARDIANCE em stuagGes clinicas conhecidas por precispor & cetoacidose (nor exemplo, jeum prolongaclo devido a doenca aguda ou ciurgial. Nessas situagdes, considere 0 monftoramento de cetonas, mesmo que o tratamento com JARDIANCE tenha sido nfer-
rompido. Casos de cetoacidose aiabetica com necessidae de hospitalzagao urgente incluindo casos fatas foram relatados em pacientes tratados com infidores de SGLT-2, incluindo empagifiozine. Foram relatados casos pos- comercializagao de fascifte necrosante o perineo, uma
infeco rara, porém grave e com risco de vida, em pacientes com diabetes em uso de iniidores de SGLT2, incluindo empagifiozina. Néo € recomencado para uso em pacientes com DM2 e taxa de fitragéo g\omeru\ar <30mi/min/1.73 m2 por sua eficécia ser dependente da fungéo
rendl, em pacientes com |G e taxa de fifragéo glomerular <20 mifmin/A.73 m2, em pacientes pectitricos e aolescentes abaxo de 18 anos devido a fatta de dados de sequranca e eficicia nessa Epopu\agéo, Aclurese osmdtica que acompanha glicos(iia terapéutica pode levar a uma
modesta recucdo na presséo arterial, portanto, recomenda-se: precaugao em pacientes em que isso possa representar risco. JARDIANCE esté classificado na categoria B de risco na gravidez. Este medicamento néo deve ser utizado por mulheres grévides sem orientacdo médica ou
do cirurgio-dentista. InteracOes Medicamentosas: empagifiozina pode aumentar o efeito diurético de tiaziicos e diuréficos de alca & pode aumentar o isco de desioratagéo e hipotenséo. A empagifiozina néo teve interagéo cinicamente relevante quando coadministraca com metfor-
ming, glimepiids, piogltazona, stagiptina, inagliotng, vartarna, oigoiina, ramipri, siwastatina, hichoclorotiazida, torasemioa e contracgptivog orais, em voluntérios saclos. Reages aotversas: hipoglcenia fem DM2, quando a empag}iﬂo;ina é utizaoa em assoclagdo com sulfoniurela
0u e associago com insulna; em G, quando o paciente também apresenta DM2), monilise vaginal, vvovaginite, belanite e ouras infecoes gentals, infecgdo do trato urinio, prurido, reacOes alérgicas de pele, como rash e urlicéra, & aumento de fpideos Sricos a0 comuns.
Sede & miogdo aumentada s comuns em DM2 e incomuns em . hipovolemia € muito comum e IG e incomum em DM2. Séo incomuns: disiiia, aumento da creatinina séric, taxa de fitracao Z%Iomeru\ar clminuica, aumento do hematdcrio e cetoacidose. Reagdes com frequéncia
desconhecice: em DM?, angioedema e fascite necrosante do peringo (;EaEn\grena de Fournier): em IC, cetoacidose. Re%istroz 25MG GOM REV.CT BL AL PLAS INCOLOR X 10 - 1,0367.0172.001-4, 25MG COM REV GT BL AL PLAS INCOLOR X 30 - 1.0367.0172,002-2, 10MG COM
REVCTBLAL PLASINGOLOR X 10- 1.0367.0172.003-0, 10MG COM REV CT BL AL PLASINCOLOR X 30-- 1,0367.0172.004-9. SAC 0800 701 663, VENDA SOB PRESCRIGAQ MEDICA Em casos de eventos adversos, notifique pelo Sistema Vigivied, disponivel no Portal da Anvisa.

Referéncias: 1. Anker SD, Butler J, Filippatos G, et &; EMPEROR-Preserved Tril Investigators. Empaglil ozin in heart fallure with a preserved ejection fraction. N Engl J Med. 2021;385(16):1451-1461. doi:10.1056/ Material destinado exclusivamente a profissionais de salide habiltados a
NEJMoa2107038 (EMPEROR- Preserved results and the publication’s Supplementary Appendix.) 2. Packer M, Anker SD, Butler J, et al; EMPEROR-Reduced Trial Investigators. Cardiovascular and renal outcomes with prescrever ou dispensar medicamentos. PC-BR-107311 - Agosto/2022
empaglfl ozin in heart failure. N Engl J Med.2020;383(15):1413-1424, (EMPEROR-Reduced® resuits and the publication’s Supplementary Appendix,) 3. Mini bula de Jardiance. Bohringer Ingelheim Brasil, 2022, Dispo-
nivel em: <https://www.boehringer-ingelheim.com.br/sites/br/flles/minibula_de_jardiance_atualizada_-_25.05.22.pdff> Acesso em: 25/05/2022. 4. hitps:/fwww.programasaudefacil.com.or/Acessado em 29.06.2022, 5. ~\ Boehringer
Revista de pregos: https://brkairosweb.com/precio/producto-jardiance-24251/. Acessado em 29/06/2022. "l .g g
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editorial

GRANDES EVENTOS E UMA NOVA ESTACAO,

REPLETOS DE OPORTUNIDADES!

A farmacia deve se preparar de maneira
adequada para as vendas que a Black Friday
proporciona, neste ano, um componente
fundamental serd adicionado a ela: a Copa
do Mundo do Catar, que acontecerd no
mesmo periodo.

Ambos conferem uma excelente oportuni-
dade de fortalecer a identidade/percepc¢ao
de bons precos da farmacia e atrair mais
clientes seja para o ponto de venda (PDV)
fisico, mas também no digital, aumentando,
consideravelmente, o faturamento em um
curto espago de tempo.

Nesta edicdo, vocé verd também que o fim da
primavera e a chegada do verdo sao classifi-
cados como os momentos perfeitos para in-
tensificar as a¢des de venda voltadas para as
categorias tipicas da sazonalidade. Protetor
solar é, sem sombra de duvidas, a porta de
entrada para isso, proporcionando também
a venda de outros itens, como bronzeadores,

depilatdrios, descolorantes, cremes para
celulite, repelentes e nutricosméticos.

Os produtos prometem diversos resul-
tados como amenizar rugas, combater
a flacidez, fortificar o cabelo e as unhas,
prolongar o bronzeado e diminuir a celu-
lite. Eles contém principios ativos, como
vitaminas, minerais, ervas e aminoacidos.
Outro destaque fica por conta do au-
tosservigo inteligente, que deve seguir
um fluxo racional de organizacao, para
oferecer aos clientes a melhor experién-
cia de comprar possivel e, mais que isso,
mostrar a eles itens que nao estavam na
lista de compras e que podem despertar
algum interesse, aumentando assim, o

ticket médio.

Tudo isso e muito mais!

Boa leitura!
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ESPAGO DA FARMACIA

Este ano, um componente
fundamental sera adicionado
a Black Friday, a Copa

do Mundo do Catar, que
acontecera no mesmo
periodo. Oportunidade
excelente para atrair mais
consumidores as farmacias.

ATUALIDADE

Apesar da gravidade
do quadro, o
tratamento da Fibrose
Cistica tem evoluido
consideravelmente
nos ultimos anos.

\ O SEU PDV

A area externa

do balcao, ou
autosservico,

é 0 espaco onde o
shopper se encontra
livre para fazer suas
escolhas de compras,
sejam elas planejadas
ou por impulso.

ESPECIAL GC

Categorias como a
> de protetor solar sdo

a porta de entrada

para a venda de itens

como bronzeadores,
= depilatérios, repelentes,
[ 1} descolorantes,

entre outros.

EM FOCO

Organizar corretamente
0s Medicamentos Isentos
de Prescricdo (MIPs)

e oferecer um mix correto
ajuda o consumidor

a encontrar os produtos
que deseja.

AS 10+

A chegada do verao faz com
que as mulheres queiram
estar com o corpo perfeito,
por isso, neste periodo,
cresce o consumo de
cremes anticelulite e
redutores de medidas,

além dos suplementos
relacionados a beleza.
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espag¢o da farm

E COPA

ois grandes eventos estdo chegan-
do e a farmdcia deve se preparar de
maneira adequada para as vendas.
A Black Friday tem ganhado muito
peso no Brasil e os consumidores fi-
cam dvidos por promogdes. Ja a Copa do Mundo,
é o maior evento futebolistico e pode impactar as
vendas, ja que os brasileiros gostam de festejar
muito a cada jogo.
A Black Friday é uma excelente oportunidade de
fortalecer a identidade/percepgao de bons pregos
da farmadcia e atrair mais clientes, seja para o pon-
to de venda (PDV) fisico, ou no digital, aumen-
tando, consideravelmente, o faturamento em um
curto espago de tempo.
O diretor do Instituto Bulla, Cadri Awad, diz que
a preparagao para a Black Friday comega pela
lista dos produtos que estardao com pregos pro-

mocionais para o periodo. “E fundamental defi-

nir a quantidade de itens que estardao em oferta

DO MUND

durante a vigéncia do evento. Depois disso, é ne-
cessario fazer a simulagdo de pregos para com-
preender o impacto que a agao provocara nos re-
sultados da empresa.”

Este ano, um componente fundamental sera adi-
cionado a Black Friday, a Copa do Mundo do Catar,
que acontecera no mesmo periodo. E Copa do
Mundo é sinénimo de festa, comemoragdo e emo-
¢do. Por isso, a fusdo do tema Black Friday com a
Copa do Mundo em todas as pegas publicitarias é
obrigatdria. Assim como qualquer promogdo, ndo
se entra em uma Black Friday sem um objetivo/
meta e o principal, uma grande estratégia. Awad
comenta que o tema Copa do Mundo precisa abrir
e preparar a farmacia para a Black Friday pelo
clima de comemoragdo. “Entre 15 e 20 produtos
precisam ter pregos muito abaixo da concorréncia
e gerar grande poder de atratividade. Ndo se faz
Black Friday sem publicidade e na era digital, as
redes sociais cumprem este papel fundamental.”

(C panpharma



O executivo afirma que a Black Friday precisa
estar completamente preparada com no minimo
30 dias de antecedéncia, pois, todos os meses
existem datas comemorativas em que a farma-
cia deve, obrigatoriamente, desenvolver as agoes
promocionais. Segundo ele, para as farmacias
que ja realizam precificagdo inteligente, a ro-
tina mensal das mesmas ja contempla a venda
de produtos considerados de trafego com des-
conto/promocgao, sendo assim, para fazer a Black
Friday ter impacto relevante sobre seus clientes
é necessdrio inserir alguns produtos de renda na
promogao durante a vigéncia da mesma, do con-
trario, para o consumidor, a data ndo passara do
“mais do mesmo”. “Cerca de 70% dos itens na
Black Friday sdo de trafego, como fraldas, tintu-
ras, xampus, condicionadores etc. e 30% de pro-
dutos de procura espontanea, como suplementos,
dermocosméticos, vitaminas etc. Os descontos
aplicados devem ser feitos simulando a média
entre os grupos de produtos. O que importa nao
é o desconto concedido no produto A ou B, mas
a média geral obtida, porque é ela quem impacta
no resultado final.”

A consultora especializada em varejo farmacéu-
tico, Silvia Osso, complementa dizendo que nos
Gltimos 15 dias que antecedem as agdes devem ser
divulgadas com assiduidade a fim de estimular o
desejo do consumidor a participacdo. “E claro que
neste periodo os estoques devem ser refor¢ados e
preparados e os colaboradores, de toda a empresa,
treinados para estarem aptos a agir de acordo com
as divulgagbes na midia.”

Ela reforga que, teoricamente, é importante ter
em mente que quanto maior a loja, maior a chance
de ofertar boas promogdes, principalmente entre
os itens de Higiene & Beleza (H&B). Isso porque
existe uma possibilidade maior de fazer grandes
negociagdes com fabricantes e conseguir menor
valor na unidade do produto. “Os varejistas podem
aproveitar a data para diminuir a margem de lucro
na unidade para ganhar no volume de vendas. Isso
ocorre porque a ocasiao, assim como outras co-
memoragdes, traz muito mais clientes circulando
pela loja e, em sua maioria, ndo sdao consumidores
que estdo dando uma ‘olhadinha’. A maior parte
esta inclinada a fazer uma compra, seja por im-
pulso, seja planejada.”

OUTUBRO |

Este ano, um
componente
fundamental sera
adicionado a
Black Friday,

a Copa do Mundo do
Catar, que acontecera
no mesmo periodo.
Oportunidade
excelente para atrair
mais consumidores
as farmacias

Ambientagdo
e clima de festa

Copa do Mundo significa preparar todo o ambiente
da farmacia para o periodo. O clima de alegria con-
tagia e eleva os hormdnios da felicidade.

Silvia recomenda ambientar a loja com decoragdo
da Copa tanto nas gondolas quanto no checkout, o
que segundo ela, pode trazer algum incremento de
vendas, mas o sortimento ndo precisa ser mudado
se a loja ja esta trabalhando bem mix e estoque.
“Algumas ag¢bes promocionais de curta duragao
sdo interessantes.”

Os estoques de Medicamentos Isentos de Prescricao
(MIPs) e H&B ja devem estar sendo reforgados por
causa da sazonalidade de verdo. Para a especialista,
ndo ha necessidade de mais refor¢o do que isso.
“Os produtos para ressaca e azia devem ser objeto
de atengdo no periodo, é importante também ofe-
recer com antecedéncia kits para aqueles que vao
viajar para participar dos jogos no Catar.”

NOVEMBRO 2022
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espa¢o da farm

Principais itens que tendem a ter uma
demanda maior no periodo dos jogos

Para os que vdo para o Catar:

Higiene & Beleza (H&B)

Artigos de primeira necessidade de higiene oral e corporal, além de
protetores solares e labiais.

Os femininos mais procurados tém a ver com sabonetes, col6nias e
hidratantes para corpo e maos e protetores solares. Ha a possibi-
lidade de montar kits com dermocosméticos, maquiagem, além de
esmaltes e acessérios alusivos a Copa.

Kits masculinos compostos de barbeadores ou aparelhos para barba e
cremes ou logGes para o mesmo fim, além de desodorantes, é claro.

Medicamentos

Nos medicamentos, os artigos importantes sdo os: analgésicos, an-
titérmicos, pastilhas para garganta, tosse, antialérgicos etc. Lembrar
também dos antidiarreicos e produtos para os que abusam da be-
bida. H3 ainda as pessoas que sofrem de indisposicdo estomacal
ou flatuléncia, nestes casos, os antidcidos sdo indispensaveis. Para
prisdo de ventre, os laxantes.

E importante sempre orientar os consumidores sobre as diferencas
regionais de horario e temperatura.

* Produtos voltados

* Reidratantes orais;

* Protetores solares e labiais;
e Pés-sol;

¢ Hidratantes;

* Maquiagens;

e Sprays coloridos

Para os

shoppers que
ficam no Brasil:

¢ Antiacidos;

¢ Analgésicos;

para ressaca, azia e
desconforto estomacal;

para os cabelos.

Fonte: consultora especializada em varejo farmacéutico, Silvia Osso

Tem na Panpharma:

Cod. 403710
DORFLEX
C/24 COMP

v

DORNO CORPO ¢

<

Cod. 404907
SAL DE FRUTAENO
TONICA 15X2 SCH

Cod. 718995
Cod. 700432 HIDR MONANGE
P SOLAR NIVEA HID INT P SECA
P&H FPS 50 125ML 400ML

Sal de Fruta ENO: bicarbonato de sédio, carbonato de sédio, dcido citrico. Indicagdo: alivio da azia e mé digestao.MS: 1.0107.0056. LEITE DE MAGNESIA DE PHILLIPS - hidréxido de magnésio 8% (p/v). USO ORAL. USO ADULTO E PEDIATRICO ACIMA DE
2 ANOS. Indicacao: Como laxante suave para o tratamento da prisao de ventre ocasional e como antidcido, para alivio de azia e excesso de acidez no estomago. MEDICAMENTO DE NOTIFICACAO SIMPLIFICADA RDC N°. 199/2006. DORFLEX® (dipirona
monoidratada, citrato de orfenadrina, cafeina anidra). Indicagges: no alivio da dor associada a contraturas musculares, incluindo cefaleia tensional. MS: 1.8326.0354. 0 USO DO MEDICAMENTO PODE TRAZER ALGUNS RISCOS. Leia atentamente a bula.

SE PERSISTIREM OS SINTOMAS O MEDICO DEVERA SER CONSULTADO

(C panpharma
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AUTOSSERVICO

intelj ente eleva o ticket
medio das farmacias

A drea externa do balcdo, ou autosservigo, é o espago onde o
shopper se encontra livre para fazer suas escolhas de compras,
sejam elas planejadas ou por impulso

m levantamento do Close-Up International
constatou que 90% das farmacias in-
dependentes tém nivel de sortimento de
produtos
(69%) e reduzido (21%), enquanto nas
grandes redes, 65% dos pontos de venda (PDVs) pos-
suem nivel de sortimento considerado amplo (39%) e
muito amplo (26%).
Este mesmo levantamento apurou que quan-
to maior é o nivel de sortimento, maior é o salto
de faturamento que as farmacias obtém, ou seja,
ha um crescimento exponencial de vendas que re-
side exatamente nos produtos do autosservigo.
“A cada ano, a participagdo dos ndo medicamentos

considerado muito reduzido

cresce e ocupa maior market share sobre a
venda total. A farmacia brasileira ganha maior
evidéncia no segmento de beleza, bem-estar
e qualidade de vida, além dos cuidados pri-
mdrios de salide que sdo atendidos pelos
Medicamentos Isentos de Prescricao (MIPs).
O futuro do segmento passa por estas cate-
gorias e, cada vez mais, veremos farmacias
onde mais de 50% do faturamento total serd
de produtos do autosservi¢o”, diz o diretor do
Instituto Bulla, Cadri Awad.

Para oferecer um espago de autosservigo in-
teligente, Awad diz que tudo comega com um
ambiente pensado para gerar uma jornada de

(C panpharma
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compras emocional. Segundo ele, é preciso tra-
balhar mais a emocdo, pois tudo que trabalha
emocdo gera valor em detrimento do fator prego.
“As gondolas, o fluxo de circulagdo, a exposicao
apropriada — Gerenciamento por Categorias (GC)
e planograma — sdo atributos bdsicos que uma
farmacia deve respeitar para atender no minimo a
um padrdo de exigéncia do shopper. Existem mais
de 250 necessidades que ele manifesta todos os
dias e as farmacias precisam de pessoas com ha-
bilidade para identifica-las e isso, logicamente,
faz a ‘cestinha de compras’ ficar mais cheia, o que
eleva, substancialmente, o ticket médio.”

Na opinido da consultora especializada em varejo
farmacéutico, Silvia Osso, em se falando de medi-
camentos, 0 autosservico ganha relevancia porque
os MIPs estdao sendo todos colocados para fora do
balcdo, fazendo com que o consumidor possa fazer
suas compras habituais de reposi¢do sem a ne-
cessidade de auxilio dos balconistas. Isso permite
que ele possa optar por suas marcas preferidas.
“Quando bem expostas, permitem também algu-
mas compras adicionais, visto que ao verificar um
item, o shopper pode encontrar outro que também
precise, mas ndo tinha pensado antes. Por exem-
plo, foi buscar uma pomada cicatrizante e encon-
trou também uma compressa de gaze, no mesmo
local de exposigao.”

Em se tratando de Higiene & Beleza (H&B), Silvia
é enfdtica ao dizer que lojas melhores layoutizadas
e com categorias completas em locais adequados
permitem que o consumidor encontre com facili-
dade os produtos que veio comprar e até os que
adicionalmente estdao expostos e lhe interessam.
“Os consumidores ddo preferéncia para comprar
artigos de H&B em farmdcias visto que encontram
variedade, bons pregos e auxilio dos funciondrios,
em caso de duvidas.”

Fluxo recomendado

O primeiro passo para se ter um autosservigo
inteligente, é pensar no fluxo de clientes den-
tro da loja. Awad, do Instituto Bulla, afirma que
o layout do saldo de vendas precisa ser pensado
para direcionar a jornada de compras do cliente de
uma forma mais racional e simples. A sinaliza¢ao
precisa facilitar a localizagdo do produto. O pla-
nograma e o GC cumprem o papel de consolidar
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Foto: JackF/iStock.com

esta experiéncia, propiciando ao shopper a melhor
pratica. “A escolha assertiva do mix de produtos
é crucial para que os resultados sejam melhores,
pois, um dos maiores fatores de perdas atualmen-
te esta na estruturagdo de um mix de produtos
apropriado ao publico-alvo.”

O executivo pontua ainda que os indicadores de
performance ou desempenho (KPIs) sdo determi-
nantes na busca do autosservico inteligente e esta-
mos falando aqui do ticket médio, faturamento por
metro quadrado, quantidade de itens na “cestinha”
ou “carrinho de compras”, nivel de ruptura, margem
de lucro gerada por se¢do, grupos/subgrupos de
produtos, andlise da presenca de “areas mortas” no
PDV, onde estdo as dreas quentes e frias e analise
do melhor modelo de exposi¢do de produtos (verti-
cal ou horizontal). “Enfim, é fundamental o moni-
toramento e a existéncia das ferramentas tecnoldé-
gicas capazes de medir todos os passos da jornada
de compras. O conhecimento desses indicadores,
confere ao gestor capacidade de tomar decisdes que
aumentem o desempenho do autosservigo.”

-
-
iy

Uma boa experiéncia
de compras

Cada vez mais as lojas estdo propiciando melho-
res experiéncias aos consumidores, o que significa
gerar valor, como fator decisivo para as decisoes,
pois muitos ja optam por pesquisar pela internet,
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antes de se dirigirem as lojas. Para criar experién-
cias que sejam cada vez mais atraentes e estimu-

lem o desejo de compra, é um desafio a perseguir.

Silvia lista alguns pontos importantes. Confira:

Processos bem definidos que
permitam que o cliente se
sinta seguro em relagdo aos
procedimentos da loja;

........................................................................................... °
CECH— Mostrar que a tecnologia
E‘BE propicia agilidade em varias
7T operacoes da loja;
"""""@ """""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""" L J
EOB Bom atendimento;
........................................................................................... Y
Recursos
de personalizagao;
........................................................................................... °

Produtos voltados para
o publico-alvo;

Compreensdo de mudar
“com” e “para” o cliente;

Demonstracao de afeto para que o
cliente se sinta especial por ter
escolhido sua loja e nd3o a concorrente;

........................................................................................... .
O Agilidade no lancamento
. g 8 de novidades, aproveitando

ondas e sazonalidades;
........................................................................................... ..
@ Facilidade em meios

de pagamento;
........................................................................................... °

Disponibilidade de servigos que
complementam o esfor¢o de venda;

Oferecer a experimentacao.
Permitir que o cliente toque
e cheire os produtos;

Ter uma equipe capacitada
em cativar.

Oportunidade para
0 pequeno varejista

A sécia fundadora da Mind Shopper, Alessandra
Lima, lembra de um contexto muito interessante.
“Quando a gente fala em farma vizinhanga, farma
independente, mesmo médias redes, ainda exis-
te uma importancia, uma dependéncia, bastante
grande de medicamentos e o balcdo tende a ser a
principal drea de destino que o shopper vai buscar,
mas cada vez mais isso estda mudando, principal-
mente porque a importancia do autosservigo esta
em alavancar a transagdo como um todo, seja au-
mentando o ticket e gerando mais valor, seja am-
pliando a cesta de compras.”

Ela lembra que a farmdcia de rede ja tinha evolui-
do muito no autosservigo, com H&B, ou seja, ela
fez um movimento de ter uma menor dependéncia
do medicamento, sem perder, obviamente, a ven-
da dele, que ja é garantida. “Isso é muito inerente
das categorias destino: aumentar, consistente-
mente, os resultados.”

Agora, no pés-pandemia, a especialista explica
que quando as pessoas voltaram a circular ati-
vamente, muitos seguiram no home office, o que
fez com que as pessoas que iam para os gran-
des centros, bairros mais comerciais e compravam
nas farmacias de rede, passassem a comprar perto
da sua casa e isso é uma baita oportunidade para
0 pequeno varejista. “Assim, é fundamental re-
pensar o sortimento, porque se até entdo, muitos
viam H&B como um mix para uma compra mais
ocasional, uma compra mais esporddica, agora
nao, as categorias que tém maior penetragao e re-
levancia passaram a ser também uma compra de
rotina, entdo, é preciso dar uma turbinada nesse
mix, de forma assertiva.”

Como fazer? Alessandra dé todas as orientacdes:
“Primeiro de tudo, ter um mix que caiba na gon-
dola, que o produto esteja visivel, que aparega na
exposi¢do, que ndo cause uma sensa¢ao de confu-
sdo porque as vezes o mix estd maior do que deveria
ser e, quando coloca um produto na frente de cada,
ou sem sua face principal na frente, causa mais
uma sensagao de desconforto, de confusao, do que
uma sensa¢ao de mix completo. Trabalhar com as
marcas que sdo referéncia/lideres na categoria, que
tenham um bom share, uma boa participagao no

(C panpharma



mercado como um todo, especialmente no farma.
Na sequéncia, trabalhar com uma marca seguidora,
que é aquela segunda opgao, que normalmente fica
ali no rol de marcas dos shoppers, que eles acabam
transitando e comprando conforme disponibilida-
de, prego, promogao etc.”

E, dependendo da localizagdo dessa loja, se for,
por exemplo uma farmdcia de passagem, que
pode atender publicos de diferentes faixas sociais
e no entorno tenha um perfil de shopper mais
classe C, ai vale muito apostar nas opgoes de pri-
meiro preco, de baixo desembolso. “Com a crise
econdmica, também provocada pela pandemia,
observamos que para ndo deixar de consumir al-
gumas categorias, as pessoas passaram a buscar,
cada vez mais, custo-beneficio, ou seja, foi pre-
ferivel descer um degrau na marca, do que deixar
de comprar aquele produto.”

Outro ponto importante quando se fala de mix, é
uma tendéncia que ainda estd sendo observada:
algumas categorias tém substituido itens que nas-
ceram como promocionais, viraram praticamente
regulares, mas ainda em um formato de promogao,
e algumas ja estdo migrando para fazer com que

esse item seja, efetivamente, um item de linha. Isso
esta acontecendo, muito fortemente, com desodo-
rantes, cabelos, higiene bucal. “E preciso se atentar
para essas tendéncias, que demonstram, sobretudo
pelo momento econémico que estamos vivendo,
que vieram para ficar.”

Como dividir bem os espagos

A area de autosservigo deve ser dividida, propor-
cionalmente, as categorias que estdo expostas nela.
Cerca de 40% correspondem a Medicamentos
Isentos de Prescricao (MIPs) e Satde (em todos os
seus subgrupos como dor e febre; gripes e resfria-
dos; alérgicos etc.); Boa Forma (produtos diet, light;
suplementos; chas etc.); Cuidados para Satde (ina-
ladores, vaporizadores etc.) e Descartaveis Adulto
(fraldas, toalhas higiénicas etc.).

Os demais 60% do autosservico devem ficar para
as categorias de Higiene & Beleza (H&B), como
cabelos; dermocosméticos; maquiagem; masculi-
nos e outros.

Fonte: consultora especializada em varejo farmacéutico, Silvia Osso

Layoutizagdo e ambientagdo estratégicas

O layout pode sim trazer uma experiéncia mais
bacana, fazendo com que o shopper tenha con-
tato com outras categorias que normalmente ndo
tem costume de comprar, mas isso precisa ser
feito, segundo orienta a sécia fundadora da Mind
Shopper, Alessandra Lima, de forma sutil, para
que ele n3o perceba e se sinta incomodado.

Dentro da farmdcia, o balcdo de medicamentos é a
grande ancora; depois, categorias de Medicamentos
Isentos de Prescricao (MIPs), que devem estar fora do
balcdo; dermocosméticos é um grande ponto de re-
feréncia, por estar no paredao; e, por fim, o checkout,
que é outro ponto importante que o shopper acaba
tendo contato ao longo da jornada.

As recomendacgodes sao:

Categorias que tém maior penetragao: mais
préximas do balcdo;

-

Categorias destino: mais no fundo da loja;

| Categorias rotina: no centro da loja;

- - T §

Categorias de menor penetragao: mais no
inicio da loja.
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Durante a infancia a lactose é o carboidrato ingerido em
maior quantidade pela crianga’, e possui um papel impor-
tante na sua satude, pois atua como fonte de energia,
apresenta uma liberagao lenta na corrente sanguinea
(baixo indice glicémico), possui um baixo risco para for-
macao de carie e promove um intestino mais saudavel*

A digestao e absorcao da lactose necessita da atividade
da enzima lactase no intestino delgado®. No entanto,
quando a crianca apresenta deficiéncia na producao lac-
tase e por consequéncia a incapacidade de digerir e ab-
sorver a lactose essa condicao de satide é denominada de
intolerancia a lactose®. Estima-se que 40% das pessoas no
Brasil tenham intolerancia a lactose com inicio ap6s os 3
anos de idade®.

A intolerancia a lactose pode apresentar causas diferen-
tes podendo ser congénita, quando o bebé apresenta sin-
tomas logo apds o nascimento; hipolactasia primaria
quando ocorre uma reducao gradual da atividade da
enzima lactase e em geral ocorre apds os 5 anos de idade
e, por fim a hipolactasia secunddria ocasionada por doen-
¢as como por exemplo, gastroenterite, doenca celiaca ou
doenca intestinal (doenga de Crohn)’ .

Os principais sinais e sintomas de intolerancia a lactose
provocados apés o consumo de leite e derivados sdo:
fezes moles, inchaco e dor abdominal, nduseas e descon-
forto intestinal®”. E essencial o diagnéstico precoce corre-
to para tratamento e eliminacao dos sintomas®, sendo o
principal tratamento, a adequac¢ao da alimentacao. Em
geral, o paciente é orientado a eliminar a lactose da dieta,
porém nao deve excluir o consumo de produtos lacteos?,
pois essa pratica pode levar ao desenvolvimento de defi-
ciéncias nutricionais, em especial de célcio e de vitamina
DIO-H'

E importante destacar que leite e seus derivados sao
fontes de calcio, fésforo, colina, riboflavina, vitamina B12
e vitamina A. Assim, uma estratégia é fazer a substitui-
¢ao por alternativas sem lactose auxiliando no controle
dos sintomas”'?, e com orientacao de um nutricionista
ou meédico pediatra'®.

Os compostos lacteos pediatricos zero lactose sdo de-
senvolvidos para pré-escolares, a partir dos 3 anos de
idade, com intolerdncia a lactose e podem conter em
sua composicao maior quantidade de soro de leite e
podem ser enriquecidos com vitaminas e minerais
como ferro, zinco, vitamina A, DHA, 6megas (especial-
mente w-3) e prebidticos, contribuindo para a oferta de
nutrientes e minimizando o risco de possiveis deficién-
cias nutricionais. Além disso, é recomendavel que nao
apresentem adicdo de sacarose, frutose, aromatizantes,
além de apresentar reducao de sédio e de gordura satu-
rada contribuindo assim para uma alimentacio sauda-
vel™.

0O consumo do composto lacteo pediatrico sem lacto-
se é uma importante estratégia para garantir que o pré-
-escolar faca a ingestao adequada de vitaminas, mine-
rais e acidos graxos essenciais'*'®. Nessa faixa etdria de 3
a 5 anos é um periodo importante para o desenvolvi-
mento da linguagem, cognicao, social, emocional e mo-
tor'”'® necessitando assim de uma alimentacao equili-
brada e adequada nutricionalmente.

"MATERIAL TECNICO-CIENTIFICO DESTINADO EXCLU-
SIVAMENTE AOS PROFISSIONAIS DE SAUDE E DE
APOIO A SAUDE. PROIBIDA A DISTRIBUICAO A
OUTROS PUBLICOS E A REPRODUCAO TOTAL OU
PARCIAL"

“NOTA IMPORTANTE: Acreditamos que a amamentacao € a melhor opcan para a nutricao de lactentes, pois o leite materno fornece uma dieta balanceada e protecéo contra doengas para
o bebé, sendo superior quando comparado aos seus substitutos. Apoiamos totalmente a recomendagao da Organizacao Mundial da Saide de amamentagao exclusiva até o 6° més de vida,
seguida pela intredugdo de alimentos complementares nutricionalmente adequados juntamente com a continuidade da amamentagdo até os 2 anos de idade ou mais. A gestante e a
nutriz devem ter uma alimentacao adequada durante a gestacao e a amamentacao, para apoiar uma gravidez saudavel e preparar e manter a lactacdo. Nos também reconhecemos que o
aleitamento materno nem sempre & uma opcao vidvel, em especial devido a certas condicdes médicas. Recomendamos que profissionais de sadide informem os pais sobre as vantagens
da amamentagao. Caso os pais optemn por nac amamentar, eles devem receber orientagdes sobre as instrugoes de preparo de substitutos do leite materne, bem como dos prejuizos causa-
dos a saude do lactente pelo uso desnecessario ou inadequado de alimentos artificiais. Profissionais de saude devem informar que esta decisao pode ser dificil de ser revertida, e que a in-
trodugao da alimentacao parcial com mamadeira, o uso de bicos e de chupetas reduzird o fornecimento de leite materno. Os pais devem considerar as implicages sociais e econdmicas
do uso de formulas infantis. Formulas infantis e alimentos complementares devem ser sempre preparados, usados e armazenados de acordo com as instrugdes do rétulo, a fim de evitar
riscos & satde do beb@ Farmulas infantis para necessidades dietoterdpicas especificas devem ser utilizadas sob supervisdo médica, ap6s a consideragdo de todas as opgbes de alimentacao,
incluindo a amamentacao. Seu uso continuado deve ser avaliado pelo profissional de satide considerando o progresso do bebé. E importante que a familia tenha uma alimentagio equili-
brada e que se respeitem os habitos educativos e culturais para a realizagdo de escolhas alimentares saudaveis, Como bebés crescem em ritmos diferentes, profissionais de salide devem
orientar sobre o momento apropriado para iniciar a alimentacao complementar.

Referéncias: 1. Asia Pac J Clin Nutr 2015; 24 (Suppl 1): 59-513. 2. Nutrients 2019, 11 (273). 3, Pediatrics 2006, 3 (118). 4. World Allergy Organization Journal 2017 10 (41). 5. 2017, Disponive|
em: Intolerancia a Lactose - SBP. 6. American College of Nutrition, 19:sup2, 1655-1755. 7. Res Med J 2020;4:233. 8. Nutrition Research 2021 89, 23-34. 9, 1 Trans| Med {2020) 18:260, 10 Nu-
trients 2021, 13, 2583. 11. Nutrients 2019, 11, 718. 11. Journal of the American College of Nutrition 4 (41) 424-434. 12. Nutrients 2016, 8, 157. 13, Nutrients (2016), 8, 157. 14.5occiedade Brasi-
leira de Pediatria. 2018. Manual de Alimentagao: orientacdes para alimentacdo do lactente ao adolescente, na escola, na gestants, na prevencao de doencas e seguranca alimentar. 15, Nu-
trients. 2020 Feb 1;12(2):392, 16. International Journal of Nutrology 2020; 13{01); 17. Nat Rev Neurosci, 2018;19(3). 18.Volpe's Neurol Newborn. 2018 ;255-72. 14,
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Diversos produtos podem aumentar o ticket médio
nos meses mais quentes do ano. Categorias como a
de protetor solar sdo a porta de entrada para a venda

de outros itens, como bronzeadores, depilatorios,
descolorantes, repelentes e muito mais

fim da primavera e a chegada do ve-
rdo sdo classificados como os mo-
mentos perfeitos para intensificar
as acoes de venda voltadas para as
categorias tipicas da sazonalidade.
Protetor solar é, sem sombra de dividas, a porta de
entrada para isso, proporcionando também a venda
de outros itens, como bronzeadores, depilatérios,
descolorantes, repelentes e muito mais.
O periodo, denominado de alta temporada, é mar-
cado pela exposicao intensa das pessoas ao sol —
principalmente pelas férias escolares, feriados e o
préprio clima. Consequentemente, no varejo far-
macéutico, essas categorias ganham destaque nas
gondolas com a organizagdo variada de produtos e
ag¢des promocionais mais intensas.
“O verdo faz parte de um periodo no qual mui-
ta gente viaja e desfruta dos dias de sol. E para
poder aproveitar com seguranga, é imprescindivel
que esteja na bolsa de viagem itens que permitam
exposi¢ao solar sem danos a pele, bem como pro-
dutos pés-sol, para deixar a pele hidratada e ma-
cia”, comenta o diretor sénior comercial da Coty,
Bruno Wolmer.
Segundo o executivo, os filtros solares sao utiliza-
dos por aqueles que querem somente se proteger

da a¢do do sol, enquanto os bronzeadores — que
também possuem Fator de Prote¢do Solar (FPS) —
ajudam a conquistar um bronzeado duradouro.
“Os protetores solares e os bronzeadores fazem
parte de uma categoria muitas vezes denomina-
da Cuidados Pessoais e sdo subgrupos. Ja os des-
colorantes de pelos do corpo, por exemplo, fazem
parte da Categoria de Cabelos e sdo um subgrupo
dela. Em todas as épocas, tém um local definido no
ponto natural da farmacia junto aos demais pro-
dutos da categoria e subgrupo. Em épocas sazonais
ou festivas devem ter pontos extras em pontas de
gondolas, caixas expositoras, clip strips e outros”,
resume a consultora especializada em varejo far-
macéutico, Silvia Osso.

O subgrupo de protetores solares e bronzeadores
deve ocupar um espac¢o de melhor visualizagao nas
gbndolas a ele destinado, obedecendo os critérios
dos que mais vendem (Curva ABC) em melhor po-
si¢do, explica a consultora. O mesmo critério deve
ser adotado para os descolorantes.

Em ambos os subgrupos, a arrumagdo horizonta-
lizada é mais adequada para as farmdcias que tém
pouco espaco e produtos; a verticalizada serve ape-
nas para as farmacias que possuem toda a grade de
produtos de cada fornecedor.

(C panpharma

Foto: Jennifer Kosig/iStock.com



“Para garantir uma boa temporada, é necessario
abrir mais espag¢o no periodo de sazonalidade para
as categorias de verdo, pois o faturamento neste
segmento mais que dobra nos meses de setem-
bro a margo. Além de destacar as gondolas, é pre-
ciso ter mais espago nas lojas com materiais de
merchandising e inclusdo de pontos extras, princi-
palmente para itens promocionais que sdo dtimas
ferramentas para otimizagdo do negédcio”, comple-
menta Wolmer.

Garantir mais frentes de produtos com alto giro e fa-
zer apostas em lancamentos, packs e itens de maior
ticket médio, diz o executivo, sdo a¢des efetivas ndo
apenas para abastecimento sauddvel, mas também
para ajudar no crescimento da rentabilidade.

Aumentando as vendas

Repelentes é uma das categorias que se tornam
super atrativas durante os meses de verdo. Trés
principais pilares orientam o Gerenciamento por
Categorias (GC), informa o gerente de marketing
para repelentes da Reckitt Hygiene Comercial,

Guilherme Bianchi:

Além da segmentacdo de consumidor, tam-
bém é preciso dividir a categoria por princi-
pio ativo: Deet e Icaridina. O primeiro, para
o publico que busca eficacia com um bom
custo-beneficio. Ja o segundo, pessoas mais
preocupadas com alta performance no cuidado
e protecdo para a familia, com férmulas en-
tregando mais horas de protecdo, hidratagao
e eficacia superior;

A categoria deve atender aos
diferentes tipos de consumi-
dores, segmentados em: adul-
to, infantil, familia e baby;

EFICACIA COM UM BOM
CUSTO-BENEFICIO

ALTA PERFORMANCE NO
CUIDADO E PROTECAO

ICARIDINA

De acordo com a Kantar, o formato (logdo,
aerossol, spray e gel) é o principal atributo e
fator de decisdo de compra para a categoria
de repelentes. Por esse motivo, é fundamental
estar presente com todos os formatos, aten-
dendo as preferéncias de cada consumidor.

OUTUBRO |
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sdo usados ativos com bene-
ficios especificos para a pele, como vitamina E
e dleo de cenoura, que possuem atividade antio-
xidante e protegem a cltis do envelhecimento.
H4, ainda, a carnosina, que auxilia na preservagao
do colageno.

ha produtos com ativos que pro-
tegem a pele contra o acimulo de polui¢do, como
capim-limao e gengibre, e outros com dleos que
prometem toque macio, hidratagao e perfume com
duragdo prolongada.

ndo sé em formulagdes, a indis-
tria trabalhara com mais informagdes em novas
embalagens para entregar as principais mensagens
ao consumidor. Além de entregar melhor custo-
-beneficio por meio de uma linha de formatos para
toda a familia.

os consumidores estao mais in-
teressados em produtos com ingredientes naturais,
como 6leo de semente de camélia (rico em vitami-
na E para hidratar peles delicadas) e extrato de pa-
paia (rico em vitamina C e carotenos, que acalmam
e hidratam a pele, sendo ideal para peles normais
e secas).

Fontes: diretor sénior comercial da Coty, Bruno Wolmer; gerente de marketing para repelentes da Reckitt Hygiene
Comercial, Guilherme Bianchi; e gerente de categoria de trade marketing da Reckitt, Viviane Garrido

“Os repelentes devem ser expostos proximos as ca-
tegorias de protegdo solar e hidratantes para a pele,
devido a sua correlagdo com cuidado corporal, além
de ter uma alta interagdo nas cestas do consumidor”,
diz Bianchi.

Ja a categoria de depilatérios é composta por diver-
sos produtos que sdo focados na remogao de pelos de
qualquer parte do corpo (Iaminas, cremes depilatérios,
ceras frias e ceras quentes). Essa categoria de produ-
tos é comumente encontrada préxima aos produtos de
cuidados femininos juntamente com produtos de hi-
giene intima feminina e cutelaria.

“O GC recomendado é uma exposi¢do blocada por mar-
ca, conforme o fluxo da loja, iniciando a gondola com a
marca de maior relevancia para o mercado. Isso porque
a decisao de compra, em sua maioria, ocorre no ponto
de venda (PDV). Também é interessante expor os pro-
dutos em blocos, pensando nas versdes e beneficios de
cada SKU, como creme depilatério para peles normais
e secas, creme depilatério para peles sensiveis, ingre-
dientes naturais etc. E importante que o shopper tenha
uma boa experiéncia com a marca, compreendendo o
mix de produtos disponiveis e a diferenca de cada um
deles”, revela a gerente de categoria de trade marketing
da Reckitt, Viviane Garrido.
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categoria destino
para as farmacias

edicamentos Isentos de
Prescricdo (MIPs) sdo consi-
derados categoria destino nas
farmacias e drogarias. Com alta
procura, a penetragdo na ces-
ta de compra do shopper que entra na farmacia
gira em torno de 60% a 70%, ou seja, a cada dez
clientes que entram neste tipo de estabelecimen-
to, seis ou sete compram algum MIP.
Para aumentar as vendas, um dos diferenciais,
explica a consultora especializada em varejo far-
macéutico, Silvia Osso, é acompanhar o perfil do
consumidor, pois cerca de 85% das pessoas vao
ao ponto de venda (PDV) especificamente para
consumir produtos dessa categoria e outros 14%
sao impactados por impulso dentro da loja.
“Desses 14%, cerca de 41% dos consumidores
levam também outros produtos relacionados;
geralmente vitaminas ou suplementos. Além
disso, sete entre dez consumidores que vao a
farmdcia adicionam um MIP na sua compra”,
complementa ela.

Além disso, comenta o head de trade marketing da
divisdo de Consumer Health da Bayer, Alexandre
Andrian, por conta de um aumento latente da preo-
cupagdo da populagdo com relagdo ao seu autocui-
dado, o mercado de MIPs tem ficado ainda mais em
evidéncia nos dltimos dois anos, principalmente
ap6s a pandemia provocada pelo Covid-19.

Ao longo deste periodo, comenta o executivo, au-
mentou também o nimero de classes terapéuticas
disponiveis aos consumidores. A Agéncia Nacional
de Vigilancia Sanitaria (Anvisa) tem permitido
que algumas categorias antes prescritas tivessem
seu switch (processo que torna um medicamento
de prescrigdo, isento de prescri¢cdo), aumentando,
dessa forma, a possibilidade de consumo dessas
classes de produtos.

“A intengdo de compra é estimulada quando o
MIP estd desconfinado (fora do balc3o). Por isso
mesmo, 0 seu agrupamento correto aprimora a
experiéncia do consumidor. A venda orientada,
muitas vezes pelos farmacéuticos (via Atengdo
Farmacéutica) e balconistas, como nos casos de

(C panpharma
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medicamentos para figado e estémago ou gripe
e resfriado, também contribuem para incremen-
tar o ticket, pois o consumidor aprende sobre o
medicamento que estd levando”, informa Silvia.
Para comegar, é recomendado trabalhar com as
seguintes categorias, aconselha a Hypera Pharma:
analgésicos, hepatoprotetores, antidcidos, vita-
minas e antigripais. Vale também levar em conta
a chegada das estag¢Ges para dar mais visibilidade
a algumas categorias em toda a loja.
“Atualmente, considerando alguns aspectos de
autocuidado que tém ficado mais em evidén-
cia, categorias que cuidam da imunidade sdo
fundamentais para poder fornecer as solugdes
adequadas aos consumidores, bem como mul-
tivitaminicos e monovitaminas. Outra classe te-
rapéutica critica é a de analgésicos que, inclusi-
ve, com a pratica mais habitual de home office, é
cada vez mais comum a incidéncia de dores nas
costas, nos ombros, musculares e bons analgé-
sicos podem colaborar com esse tipo de auto-
cuidado dos consumidores também, no manejo
dessas dores”, acrescenta Andrian, da Bayer.
Garantir que o MIP estd no autosservigo, com es-
paco correto é fundamental. O ideal é que seja
disponibilizado 50% do espago, ou o mais pré-
ximo disso. Também é preciso assegurar o sorti-
mento ideal, com visibilidade correta as principais
marcas, uma vez que elas funcionam como atra-
tivo para o shopper localizar a categoria.

De acordo com a Hypera Pharma, é recomen-
dada a sinalizagdao da gondola, com os nomes
das subcategorias e testeiras com nomenclatu-
ras claras e objetivas ao cliente, ajudando-o a
localizéd-las com mais facilidade. Além disso, a
criagdo de pontos extras da visibilidade e solu-
¢Oes de compra.

O local ideal para a arrumagao, segundo Silvia, é
nas gbndolas laterais, préximo ao balcdo de me-
dicamentos, pois permite que os clientes possam

pedir ajuda dos balconistas ou estes o possam aju-
dar quando notarem alguma indecisdo.
A Hypera Pharma diz que os principais pontos extras
sdo: display de checkout e balcao, pontas de gon-
dola, papa-filas, geladeiras e cross-merchandising,
no entanto, é possivel langar mdo de outros pe-
quenos materiais de comunicagdo que podem aju-
dar a estimular a lembranca e/ou desejo na cabega
do consumidor.
Outra estratégia interessante para ampliar a gera-
¢do de vendas, comenta o executivo da Bayer, é a
educagao e capacitagdo do time de loja. Para cate-
gorias nas quais o cliente busca mais informacao
antes de decidir a compra, como a de dermocos-
méticos, por exemplo, que conta com alto valor
agregado. Sem essa capacitagdo, o cliente pode
acabar ficando inseguro em investir em determi-
nado produto.

“E importante também oferecer um sortimento

adequado, amplo e que cubra as necessidades dos

clientes, além de uma disposicdo légica e estrutu-
rada para cada categoria, que facilite a jornada do
shopper”, alerta ele.

Silvia da, ainda, outras dicas para aumentar o ticket

médio das vendas de MIPs:

@ Confecgdo de kits em épocas sazonais (como
final de ano e Carnaval), onde s3o colocados
preservativos, hepatoprotetores e analgésicos
ou outros que podem ser montados de acordo
com o publico-alvo da farmécia.

@ Evitar as rupturas. E primordial manter o esto-
que abastecido.

@ A opgido do cliente por embalagens blisters em
vez de caixas, reduz o valor da subcategoria.
Isso reforg¢a a recomendagao de facilitar a visua-
lizagdo das caixas em detrimento dos blisters.

@ Utilizar a Atengdo Farmacéutica como forma de
conscientizagao sobre uso correto de MIPs no
PDV é uma atitude cidadd e uma possibilidade
para atrair e fidelizar clientes.
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S MIPs para o verdo — produtos
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© quevendem mais durante a Tem na Panpharma:
c esta;ao mais quente do ano
v Os Medicamentos Isentos de Prescri¢ao (MIPs) que

aliviam os sintomas gastricos e hepéticos tém bus- t =

cas no ano inteiro, mas nos meses de dezembro a jC [ VODO[

fevereiro a demanda aumenta devido aos abusos - f’ . ?ﬁtfrcm?:naggl

alimentares e alcodlicos. Nesta época, temos o ve-
rdo, festas de fim de ano, férias e Carnaval, fazendo
com que os consumidores saiam da rotina, adquirin-
do medicamentos para o alivio dos incomodos.

Os MIPs mais vendidos no verao sdo:
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Cuidados com o corpo
GANHAM DESTAQUE

océ pode nunca ter escutado falar em li-
podistrofia ginoide — mas ja ouviu recla-
macdes sobre a celulite. Ela, nada mais é
do que o depdsito de gordura sob a pele,
caracterizada pelo aspecto ondulado da
epiderme, tipo “casca de laranja”, em algumas areas
do corpo. De acordo com a Sociedade Brasileira de
Dermatologia (SBD), acomete cerca de 95% das mu-
Iheres apds a puberdade, de todas as etnias, embora
seja mais comum entre as de pele branca. Raramente
afeta os homens, mas pode ocorrer no caso de um de-
sequilibrio hormonal.
A celulite tende a acontecer nas areas onde a gordura
estd sob influéncia do estrégeno, como nos quadris,
coxas e nadegas e, também, pode ser observada nas
mamas, parte inferior do abdome, bragos e nuca.
Os graus de celulite sdo avaliados por meio da
“Cellulite Severity Scale”, um método desenvolvido
por dermatologistas brasileiras e que observa as prin-
cipais caracteristicas clinicadas: nimero e profundida-
de de depressdes; aspecto das areas elevadas da celu-
lite; presenca de lesdes elevadas; presenga de flacidez;
graus da antiga classificagdo.

Muitas mulheres buscam possiveis tratamentos
para reduzir as medidas e a celulite. Mas a SBD
alerta: os cremes sé amenizam o problema de
quem tem uma rotina saudavel. Ele age como
um tratamento.

“As celulites sdo muito profundas e acontecem na
camada do tecido adiposo. O que os cremes con-
seguem fazer é uma drenagem linfatica, diminuir
0 edema (um dos efeitos que fazem a celulite ficar
mais aparente) e diminuir as medidas. Mas o tra-
tamento de celulite precisa ter exercicio fisico para
aumentar a massa muscular”, comenta a dermato-
logista da SBD, Dra. Luciana Gasques.

Entre as formulagdes mais encontradas, diz a
Dra. Luciana, estdo os cremes com cafeina, cen-
telha asiatica, chd verde, retinil palmitato, moro-
sil, cactin e oxandrolona.

Sdo mais procurados, também, nos meses mais
quentes do ano, os suplementos “da beleza”, co-
nhecidos como nutricosméticos. Diferente dos cre-
mes, eles cuidam do corpo de dentro para fora e
prometem diversos resultados, como amenizar
rugas, combater a flacidez, fortificar o cabelo e as

(C panpharma
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unhas, prolongar o bronzeado e diminuir a celulite.
Eles contém principios ativos, como vitaminas, mine-
rais, ervas e aminoacidos.

“Alguns suplementos, assim como os cremes antice-
lulite, ajudam a diminuir a reten¢do de liquido. Eles
aumentam a diurese e fazem com que o corpo retenha
menos liquido. Mas eles ndo eliminam a gordura”, co-
menta a Dra. Luciana.

Ambas as linhas de produtos, diz a consulto-
ra de varejo especializada em varejo farmacéutico,
Silvia Osso, devem comegar a ser estimuladas na
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primavera, para que os consumidores possam se
preparar para o verao.

“E preciso haver boas exposicdes, pontas de gon-
dolas estimulantes e mensagens nas midias sociais
e no site com contetido orientando e informando
sobre as vantagens e beneficios de os utilizarem
bem antes do verdo, visto que seu uso continuo
é que ajuda a solucionar os problemas”, comen-
ta a especialista. Se puder fazer algum trabalho de
“cabine” onde promotoras realizem a aplica¢do de
produtos é ainda mais favoravel.

Dez dicas para
vender mais
suplementos

e cremes

Os suplementos da beleza devem ser
ordenados dentro de um universo
com outras vitaminas. Por isso,

a organiza¢do é fundamental.

A exposicao deve ser feita de acordo

com a segmentac¢ao de produto (vitaminas,
minerais, suplementos etc.) e pela sua
apresentagdo (capsulas, shakes, pos,

entre outros).

Muito importante a sinalizagao para os
clientes de alguns micronutrientes que,
em excesso no consumo, podem até
causar maleficios.

Uma drea ou setor especifico para esses
produtos sdo de extrema importancia para
uma venda adequada.

Farmacéuticos e balconistas devem estar
a postos e a disposi¢do dos shoppers para
a orientacao correta dos nutrientes.

Tanto os itens de suplementagdo quanto
os cremes devem estar arrumados
dentro de suas categorias e subgrupos
para dar destaque.

o Os produtos podem ser colocados em

pontos extras, como pontas de gondolas.

E importante realizar divulgacdes
em folheto, midias sociais e sites.

Com certeza ter pre¢os promocionais
é uma 6tima alavanca para estimular
o inicio do consumo.

Ambas as linhas de produtos devem
comegar a ser estimuladas na primavera,
para que os consumidores possam se
preparar para o verao.

Fontes: consultor de varejo, Marco Quintarell; e a consultora especializada em varejo
farmacéutico, Silvia Osso
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Fibrose Cistica:

conscientizacdo sobre a doenca é importante!

Fibrose Cistica (FC) é uma doenca ge-
nética, cronica e progressiva que afe-
ta multiplos 6rgdos, como pulmoes,
pancreas, rins, figado, aparelho di-
gestivo, intestino e seios da face. De
acordo com a Sociedade Brasileira de Pneumologia
e Tisiologia (SBPT), a doenga é autossémica reces-
siva, ou seja, ocorre quando a pessoa herda os ge-
nes CFTR defeituosos tanto do pai como da mae.

Sintomas caracteristicos

O paciente com FC tem producao excessiva de se-
cre¢des e muco mais espesso, aumentando a sus-
cetibilidade as infec¢des pulmonares e as bron-
quiectasias. Por isso, a atuagdo de profissionais da
Pneumologia e da Fisioterapia Respiratdria é es-
sencial para a retirada do acimulo de secregdes e a
prevencao de complicagdes.

Algumas das consequéncias tipicas da Fibrose Cistica
sao pneumonia de repeticdo, sinusite frequente,
tosse cronica, dificuldade de ganhar peso e estatura
e cansaco para realizar atividades simples.
Conforme a doenga progride, hd perda da capacida-
de pulmonar, maior risco de diabetes, osteoporose
e hemoptise (tosse com sangue) mais frequente.
Sendo assim, os desafios aumentam para a equipe
de profissionais da satide e para o paciente.

Tratamento da doen¢a

De acordo com o coordenador da Comissao Cientifica
de Fibrose Cistica da SBPT, Dr. Rodrigo Athanazio, a
prescrigdo de dornase alfa é conveniente para clarear e
expectorar o excesso de muco nos pulmades, a salina hi-
pertdnica 7% ajuda a fluidificar as secre¢oes, enquanto
a nebulizagdo com antibidticos previne infecgdes.

“Em caso de inflamagao crénica, a azitromicina trés ve-
zes na semana tem ac¢do anti-inflamatdria e imunomo-
duladora. Se houver alteragdo da fun¢ao pulmonar, os
broncodilatadores sao prescritos para melhorar a venti-
lagdo”, completa o especialista.

Em 80% dos casos, é necessario repor enzimas pan-
creaticas para auxiliar a digestdo e a absorg¢do de nu-
trientes. O tratamento exige reidratacdo, reposi¢ao de
sddio e boa nutrigdo do paciente, por meio de dieta
rica em calorias e reposigdo das vitaminas lipossold-
veis A, D, E, K.

O especialista comenta ainda que, como os fluidos cor-
porais ficam mais espessos em geral, a bile produzida
pelo figado também pode ficar mais densa, aumentando
o risco de cirrose. Nesses casos, o uso de acido ursodeso-
xicdlico evita lesdo hepdtica progressiva.

“Em dltima instdncia, quando as medidas anteriores
ndo sdo suficientes e a capacidade respiratéria (VEF1)
esta abaixo de 30%, considera-se o transplante pulmo-
nar”, esclarece o pneumologista.

(C panpharma

Foto: filadendron/iStock.com



Hisamitsu.

Apresenta:

O MAIOR LANCAMENTO
DOS ULTIMOS TEMPOS!

ByeByesEEVER!

Basta aplicar. para a febre aliviar.

719603
..
Mt fom fom Criangas

719602

parsy

Zumnu Bebés
S dmrhm T

FREVER

Contort Segurt pors sSli2N 30 Pt ndos
PR | com ntres eticamento

* Ajuda a conter a febre por até 10 horas;

* Compressa adesiva em gel a base de agua;
e Prético de colocar;

* Pode ser usado com outros medicamentos.

Nos melhores canais de TV e midias digitais.

@ Google (3 0

- I 1) po --
T * ’ .

SAC: 0800 707 95 51. Este produto ndo € um medicamento.
Reg. MS Bebés 80707640003 e Criancas 80707640002. Outubro e Novembro 2022.

)

,\_‘\__.-:
N ——




Dia Nacional

saiba como aumentar
as vendas da categoria!

DESEMPENHO DA CATECORIA

0 Brasil é o maior consumidor de itens de Cuidado Bucal
da América Latina e o 4° maior no mundo, com uma cifra
de mais de RS 10 bilhdes na categoria e com um potencial
enorme de crescimento.

O potencial de crescimento da categoria de higiene bucal
tende a continuar nos proximos anos, pois a categoria esta
sendo impulsionada pela tendéncia global de autocuidado
que acelerou no periodo de Covid.

Consumidores incluiram em sua rotina diaria a escovagdo
de dentes e limpeza de dentaduras com maior frequéncia.

PERFIL DO BRASILEIRO

Resultados sdo consequéncia de um pais que tem
uma dieta com altos niveis de actcares e acidos, g
que deterioram a satide bucal diretamente. 4

O brasileiro compra, majoritariamente, pastas de
performance basica e realiza a troca da escova de
dentes poucas vezes.

EXPOSICAO
RECOMENDADA exveriencia de compra.

Os itens de alto valor agregado
sempre devem abrir a gondola, ou

Assegurar a organizacdo da gondola
de acordo com a arvore de decisdo do
consumidor para garantir uma boa

PARTICULARIDADES DA CATECORIA

A categoria de higiene bucal é uma categoria de
destino e de rotina.

0 varejo farmacéutico é procurado por clientes pelo
amplo sortimento, com destaque para produtos
mais especializados e premiuns, além de ser a porta
de entrada para os lancamentos e inovagdes de
produtos da categoria.

Farmdcias e drogarias tém uma grande
oportunidade com produtos de beneficios
especificos para clientes com condi¢des especiais,
Ppois esses sao os mais engajados e os que mais
gastam com a higiene bucal.

MIX ASSERTIVO

E importante ter em mente
que existem diversos

tipos de consumidores

e, consequentemente,
necessidades distintas, que
também variam de acordo
com a etapa da vida.

Ha consumidores que

tém maior interesse no
‘ cuidado bucal voltado
para limpeza e saide da
gengiva e ha aqueles que
buscam beneficios como
clareamento do sorriso,

refrescancia, entre outros.

0 mix deve suprir as maiores necessidades dos shoppers,
para evitar perda de vendas.

seja, quando observado o sentido
mais comum de fluxo do corredor,

os itens mais premium, com mais
beneficios, devem ser os primeiros a
serem vistos pelo consumidor e estar
na altura dos olhos, bem sinalizados.

Cremes dentais, escovas e
enxaguatorios sdo os itens com o
maior share no mercado de higiene
bucal, porém, é importante o
varejista oferecer também solugdes
diversas de fita, fios dentais e

S fixadores de dentadura, pois sdo
itens que aumentam a cesta do
cliente e, com isso, o desembolso.

Os principais motivadores para
comprar a categoria sdo a estocagem
de produtos basicos, o cuidado com

a saide bucal para maior bem-estar e a busca por produtos que
previnam problemas de satide futuros.

0 portfdlio em loja deve atender a demanda de maneira correta do
cliente e incentiva-lo a comprar a solugao completa.

A exposicdo do regime — o creme dental, enxaguatério e escova —
juntos € um modo adicional de vender ainda mais na categoria.

<

COMO AUMENTAR AS VENDAS?

Tendo um mix assertivo e variado, com boa exposicao e o
prego correto! Isso faz com que o cliente engaje na categoria.
Se comunicar com o shoppers, educando-os sobre os
beneficios e diferenciais dos produtos, assim, o varejista
oferece a solugdo correta para o cliente e o traz a sua loja
com mais frequéncia.

Acoes promocionais também sdo eficazes para atrair

novos consumidores, pois o prego é relevante e direciona

a decisdo daqueles que nao foram com o intuito de comprar
na categoria.

Packs promocionais criam um estoque de banheiro e
aumentam o consumo, além de normalmente trazerem bons

descontos financeiros ao consumidor.

Eles devem ficar em evidéncia como
itens de alto valor agregado, na altura
dos olhos e abrindo a gondola.

B Fontes: P&G Brasil & Argentina e Haleon
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PARA A
BOA SAUDE
DA SUA PELE.
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Produtos certos
E VENDAS GARANTIDAS!

Conhega os produtos que prometem gerar boa
performance em vendas para a sua farmdcia e
faca o seu pedido com a Panpharmal!
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Gino-Canesten” Balance
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= Beirmmenin imedisto F
i [ Vaginose Bacteriana
Cod. 719602 Cod. 719603 e - Tratamento Vaginal
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X EXPLANTE
colagen? Cod. 719250 Cod. 719241 Cod. 404861
EXPLANTE+ SAB PROTEX BABY GINO CANESTEN
COLAGENO GLICERLIQ 400ML BALANCE 7 APL 5ML
C/30 SCHS

Buscopan Composto. bultibrometo de escopolamina e dipirona. Indicagdes: tratamento dos sintomas de cdlicas intestinais, estomacais, urindrias, das vias biliares, dos 6rgaos sexuais femininos e menstruais. MS 1.7817.0891. Gino-Canesten Balance
gel vaginal € indicado para o tratamento local de vaginose bacteriana. Gino-Canesten Balance gel vaginal é contraindicado nos casos de alergia a qualquer componente do medicamento. GINO CANESTEN BALANCE E UM MEDICAMENTO. SEU USO
PODE TRAZER RISCOS. PROCURE UM MEDICO OU UM FARMACEUTICO. LEIA A BULA. MEDICAMENTOS PODEM CAUSAR EFETTOS INDESEJADOS. EVITE A AUTOMEDICACAO: INFORME-SE COM O FARMACEUTICO.

‘ SE PERSISTIREM OS SINTOMAS O MEDICO DEVERA SER CONSULTADO ‘

CONFIRA A DISPONIBILIDADE DE ESTOQUE

(C panpharma



' Pensou em farm/écia?..
Farmdcias

PARA SUA COMODIDADE E SEGURANCA.

e
T
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Baixe GRATIS o
Farmacias APP.

Faca o cadastro e
insira seu endereco.

Compre e receba
em casa.

—

Aponte a cdmera do seu
celular e baixe agora!

£ DISPONIVEL NA DISPONIVEL NO
@& App Store » Google Play



CATALOGO

O panpharma

OS PRINCIPAIS PRODUTOS E
OPORTUNIDADES DA ESTACAO

Na Panpharma
vocé encontra
os principais
produtos para
abastecer a
sua farmacia
na estacao.

Baixe agora
todas

#~ ™ Mixcompletodas ~ ™\ Matérias especiais

grandes marcas para ampliar
do mercado suas vendas
E MUITO MAIS!

Faca ja o download no site

www.panpharma.com.br D pa n p h a fm a

ou acesse pelo QR Code.




