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COBAVITAL® (cobamamida + claridrate de ciproeptadina) MS; 1.0553.0344, Indicagses: estimular o apetite, distUrbios ponderc-estaturais da infancia, estado
de astenia & anorexia e pericdos de convalescenga. SE PERSISTIREM OS SINTOMAS O MEDICO DEVERA SER CONSULTADO. COBAVITAL® E LM
MEDICAMENTO, SEU USO PODE TRAZER RISCOS. PROCURE O MEDICO E O FARMACEUTICO. LEIA A BULA. MB 01 (BU 10). Referéncia 1: Bula
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ONDANSETRONA
BIOLAB GENERICOS

O UNICO GENERICO ORODISPERSIVEL COM A TECNOLOGIA FLASH IGUAL AO VONAU®!

Indicado para a prevengao
e tratamento de nauseas e
vomitos em geral?

biol ;
e | bigled

Ay

Tecnologia Flash: O unico genérico ODT
com a tecnologia patenteada e exclusiva
FLASH®, desenvolvida em parceria com
o centro de pesquisa da USP!

Comprimidos orodispersiveis (ODT):
dispensa o uso da agua com rapida
dissolucao?3®

Medicamento

Genérico

Medicamgnto

Genérico

Indicado para uso adulto e

y VENDA SOB ] .
VENDA SOB pediatrico (acima de 2 anos)

'PRESCRICAO PRESCRIGAO

MEDICA MEDICA

Sabor morango: o mais consumido no

onNTEM 10 CONTEM 10 h Brasil” e mais bem aceito pelo publico
CIPRIMIDOS DE DESIARRIMIDOS DE | infantil®
O SSINTEGRACAO ORAL EGRACAG ORAL :
307842 307850

MATERIAL DESTINADO EXCLUSIVAMENTE AOS PROFISSIONAIS HABILITADOS A PRESCREVER OU DISPENSAR MEDICAMENTOS

Cloridrato de Ondansetrona, 4 mg e 8 mg, comprimido de d do oral. Indi prevencdo e tratamento de nauseas e vémitos em geral. Contraindicagées: pacientes com

hipersensibilidade aos componentes da formula. Criangas abaixo de 2 anos. Adverténcias e precaugdes: Nio deve ser usado em substituicdo a aspiragdo nasogastrica. Fenilcetonricos e
lactantes devem utilizar com cautela. Mulheres gravidas nao devem utilizar sem orientagdo médica. Em pacientes com insuficiéncia hepatica grave, nao se recomenda exceder a dose diaria 8 mg.
Interag6es medicamentosas: indutores ou inibidores das enzimas do sistema citocromo P450. Reagdes adversas: cefaleia, constipacio, fadiga, diarreia, exantema cutaneo. Para maiores
informagdes sobre reagées incomuns, consultar a bula de cloridrato de ondansetrona. Posologia: Uso adulto: 16 mg de ondansetrona (2 comprimidos de 8 mq). Uso pediatrico: Para pacientes maiores de
11 anos, recomenda-se a dose de 4 a 8 mg de ondansetrona (1a 2 comprimidos de 4 mg). Para criangas de 2 a 11 anos: recomenda-se a dose de 4 mg de ondansetrona (1 comprimido de 4 mg). Verificar a
bula de cloridrato de sobre a necessidade de ajuste de dose/populagées especiais. MS - 1.0974.0231. VENDA SOB PRESCRIGAO MEDICA. SE PERSISTIREM OS SINTOMAS, O MEDICO
DEVERA SER CONSULTADO. Set/2022.

Fontes: 1. INPI reafirma que Vonau Flash é um medicamento inovador e patente permanece para Biolab e USP. Disponivel em:
https:#sindusfarma.org.br/noticias/empresas-foco/exibir/11316-inpi-reafirma%20-que-vonau-flash-e-medicamento-inovador-e-patente-permanece-para-biolab-e-usp. Acesso em: 26 de julho de
2021. 2. Bula do produto. 3- Pinho LA, Temer AC, Ribeiro C, et al. The popularization of orodispersible tablets in the pharmaceutical market. Infarma Cienc Farm. 2018:77-84.
doi:10.14450/2318-9312.v30.€2.a2018.pp77-84. 4- irani JJ, Rathod DAM, Vadalia KR. Orally disintegrating tablets: a review. Tropic ] Pharm Res. 2009;8(2):161-72. 5- Rameesa CK, Drisya MK. Orodispersible
tablet: a patient friendly dosage form (a review). Bali Med J. 2015;4(1):17-20. 6- Abay FB, Ugurlu T. Orally disintegrating tablets: a short review. JPDD. 2015;3(3):303.7. IQVIA FMB MAT Jul'22 Unids. 8. IQVIA
GPS MAT Jul'22 (somente pediatras)
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As melhores
oportunidades na palma
da sua mdo. Baixe ja:

editorial

PLANEJAMENTO ESTRATEGICO:
ESSENCIAL PARA UM NOVO ANO

Uma empresa sem planejamento estratégi-
co tem um cenario menos sauddavel e deixa
oportunidades passarem. Entretanto, nem
todos os gestores ou empresarios sabem
como realizar um planejamento realmen-
te eficaz e é exatamente isso o que mos-
tra a reportagem da secao Em Foco desta
edicdo. Otima oportunidade para que vocé
reveja tudo o que precisa ser alterado no seu
negdécio e monte um excelente plano para
comegar o ano.

Alids, pensando na performance da sua loja,
preparamos uma matéria especial sobre
como vender mais em 2023.

O sucesso de uma empresa de varejo de-
pende muito das vendas e para que elas se-
jam adequadas, sdo varios os cuidados que
devem ser tomados. Confira e veja quais sao
as principais tendéncias e os principais gaps
do setor. E importante ter em mente que a

evolucdo das expectativas dos consumi-
dores e as novas realidades competitivas
estdo mudando a forma e onde os shoppers
navegam e compram.

Vamos falar também sobre o desafio que o
diabetes se tornou para autoridades de sal-
de, ja que ndo para de ter novos registros.
O Brasil é o sexto pais com maior incidén-
cia de pacientes diagnosticados com dia-
betes no mundo, com mais de 15,7 milhoes
de casos em pessoas entre 20 a 79 anos,
ficando atrds de paises como China, india,
Estados Unidos e Paquistdao. Para 2045,
estima-se que 23,2 milhoes de brasileiros
terdo diabetes e a farmacia é uma aliada
importante na adesdo ao tratamento.

>

Tudo isso e muito mais!

Boa leitura!
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Farmdcias e drogarias
devem manter em
estoque marcas e

gel, aerossol
e bolsas térmicas
para o tratamento

de lesdoes musculares.
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AS 10+

Produtos de protecao
> solar e cuidados

com a pele no verao

tém maior consumo

e devem estar em
destaque nas gondolas.
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ESPACO DA
FARMACIA

Segundo o Atlas da
Federagao Internacional de
Diabetes, 537 milhdes de
pessoas convivem com a
doenca no mundo; farmacias
tém papel importante para
ajudar a esclarecer duvidas
de clientes no balcao.

ATUALIDADE

Saber o cendrio atual

e as principais
tendéncias do varejo
farmacéutico te ajudard
a comegar 0 Novo ano
de forma positiva.
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As datas comemorativas e especificas do setor aumentam
as vendas e aproximam a farmdcia de seus clientes

apear as datas importantes para
0 segmento e criar um calen-
dario promocional que sirva de
guia para a atuagdo da farmacia
durante todo o ano é essencial
para aumentar as vendas. O calendario sazonal é
uma ferramenta dentro das a¢des promocionais
para marcar fatos histdricos, registros de eventos

e datas especiais.
“Sazonal refere-se ao que é temporario, ou seja,
tipico de determinada estacdo ou época. A sazo-

nalidade de um evento representa que este cos-

tuma ocorrer sempre em um momento temporal
especifico. Por isso, o termo é bastante usado para
se referir a produtos sazonais que costumam va-

riar de acordo com a estagdo climatica do local”,
explica a consultora especializada em varejo far-
macéutico, Silvia Osso.

Em paises com um clima sazonal acentuado (re-
gides temperadas), diz Silvia, as caracteristicas
das quatro estagdes do ano costumam ser bem
definidas: verdo, outono, inverno e primavera. E
de acordo com a varia¢do das estacdes climati-
cas, também variam as demandas sazonais. Por
exemplo, a procura por vaporizadores
épocas mais secas do ano, por esse motivo, pode-
-se dizer que se trata de uma demanda sazonal.

é alta em

“O calendario sazonal aproveita toda uma ‘onda’
existente no mercado com aquela data. Ocasioes
como Natal, Dia das Criangas e Dia das Maes sao
alguns exemplos. No calendario especifico da in-
dustria farmacéutica, temos os periodos marcados
pela maior incidéncia de certas doengas, como gri-
pes e resfriados. Mas o varejista ndo pode traba-
Ihar somente com a sazonalidade — quando acaba
um periodo, outra promogao deve ser trabalhada
em seguida”, complementa o professor da ESPM,
Ricardo Pastore.

De acordo com ele, o planejamento é feito anual-
mente e comega por volta de outubro e novem-
bro, prevendo o ano seguinte. “Nao pode haver
imprevistos. Mas existem adaptag¢des quando algo
importante acontece — o calendario pode e deve
sofrer mudangas. Mas ha um planejamento prévio
definido com ag¢0es, orcamentos, prazos e valida-
de, utilizacdo de pegas promocionais e linha cria-
tiva. Estes sdo todos os componentes que formam
uma atividade promocional.”

O bom uso do calendario sazonal pode aumentar
— e muito — as vendas. Segundo Pastore, no Natal,
por exemplo, o varejo em geral cresce em média
30%. Mas as farmacias podem ter crescimento até
de 40% em categorias como gripes e resfriados na
época correta.

(C panpharma



Veja a seguir alguns fatores importantes para o desenvolvimento correto de um calenddrio sazonal:

@Conhecer o perfil do cliente

Em momentos de baixa, o relacionamento com
o consumidor torna-se ainda mais estratégico.
Saber identificar os clientes mais fiéis e que mais
fazem negdcios com a empresa é uma etapa im-
portante para o plano de agdo. Uma tética util é
criar métodos de classificagdo dos clientes: por
exemplo, conferindo cinco estrelas aqueles mais
leais e menos para os mais esporadicos.

.Ter ateng&o com o seu estoque
Ao conhecer o perfil do cliente que frequenta a
loja, é possivel saber aquilo que mais o agrada e
poder apostar em um refor¢o no estoque de de-
terminados produtos com a devida antecedéncia.

@ Criar agoes promocionais
presenciais e por meio do
site e outras midias sociais
E necessério ter objetivo claro, estabelecer um
desconto ou condi¢do especial que nao compro-
meta a margem de lucro e ajude a reduzir estoque,
definir um prazo de vigéncia e divulgar a campa-
nha junto ao seu publico de interesse.

@Utilizar estratégias
de marketing

Para garantir um melhor volume de vendas, é
preciso apresentar as ofertas ao publico, mediante
acoes de marketing em trés etapas: antes da data
(anunciando as novidades), durante a data (para
reforcar os produtos oferecidos e fazer com que
eles estejam dispostos de modo atrativo no ponto
de venda - PDV) e depois das datas sazonais (para
manter o relacionamento com os clientes, agrade-
cendo a visita ou convidando para uma queima de
estoque, por exemplo).

B Treinar a equipe

Criar treinamentos que ajudem seus vendedores
a conhecerem bem os produtos comercializados,
seus diferenciais e funcionamento. Além disso,
investir em capacitagées com foco mais com-
portamental, que sensibilizem a equipe para o
bom atendimento ao cliente, que ajudem a de-
senvolver uma abordagem adequada a cada tipo
de consumidor, a dominar técnicas de vendas e
de relacionamento com o cliente, a agregar valor
ao atendimento.

Fonte: consultora especializada em varejo farmacéutico, Silvia Osso

Prepare-se para a folia de Carnaval

O primeiro passo para trabalhar o Carnaval é en-
tender o comportamento do consumidor neste
periodo, identificar as categorias que motivam a
compra, como medicamentos e cuidados pessoais.
“Chamar os fornecedores, propor um crescimento
no volume de compras, em troca do investimento
no ponto de venda (PDV), fazer parcerias, discutir
acdes conjuntas na midia, entender o investimento
do fornecedor no periodo e tomar as decisdes de

compra”; diz o professor da ESPM, Ricardo Pastore.
Além disso, precisa ter mais produtos em estoque
do que o normal, pois a sazonalidade atrai mais
clientes. Essa venda normalmente é acompanha-
da de adicionais, dessa maneira é preciso enten-
der quais sdo as categorias que podem reagir como
venda marginal e quais as agoes que devem ser
feitas desde a organizagdo, cross-merchandising,
treinamento de equipe e etc.

DEZEMBRO 2022 | JANEIRO 2023
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Foto: Floortje/iStock.com
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As datas mais
importantes do ano

2(%?0 m Férias, Verdo e

Volta as Aulas

Carnaval

m Dia das Mulheres

m Dia das Maes

m Inverno e Dia dos Namorados
m Férias de Julho

Dia dos Pais

Primavera

m Dia das Criangas

Black Friday

Natal

Foto: tatyana_ tomsickova/iStock.com

Além do Carnaval, a volta do periodo escolar é
uma excelente oportunidade de vendas para far-
madcias e drogarias, principalmente para produtos
que atuam na imunidade, ja que as infec¢des virais

Q@ @ g\

tendem a ser grandes, como gripes e resfriados.
Ha, inclusive, um termo médico que nomeia este
aumento de quadros respiratérios apds retorno
escolar, que é a “sindrome da creche”. O desafio,
portanto, é encontrar maneiras de prevenir os pro-
blemas. A lavagem nasal, por exemplo, deve fazer
parte da rotina de cuidados entre as familias bra-
sileiras, além do uso de vitaminas e suplementos
vitaminicos, que atuam de forma preventiva.

Para todo tipo de promogdo é importante levar em
consideragdo um planejamento que comece com

B

<

SERL
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trés meses de antecedéncia e permita o estudo Também é importante trabalhar as datas do
da compra, a efetividade dela, chegando até ao setor, como o Dia do Farmacéutico, Dia do
estudo da exposi¢cao do produto no local correto, Aposentado, Dia do Idoso, datas de combate a
sua precificagdo e o preparo da equipe para um doencas e suas respectivas campanhas, como
atendimento encantador. o Outubro Rosa, por exemplo.

Fonte: consultora especializada em varejo farmacéutico, Silvia Osso Fonte: professor da ESPM, Ricardo Pastore
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Pensou em farm/é\cia?‘.
rarmdcias

Venda (mais)

Venda com Farmacias APP

A extensao da
sua farmacia
na internet!

cCOM O 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.

Ny,

credenciamento.farmaciasapp.com.br
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Lesoes

musculares
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e contusc

aumentam

no verao

verdo é uma estagdo que incentiva
a prética de exercicios fisicos, o que
é extremamente positivo. O peri-
go esta nas pessoas sedentarias ou
que passaram o inverno em pausa
da prética esportiva e decidem se exercitar sem
preparo ou orientacao profissional. Tudo isso au-
menta os riscos de lesdes e surgimento de contu-
soes no “atleta de verdo”.
“Inimeros fatores aumentam a chance de uma
lesdo, principalmente se for um praticante ama-
dor, que ndo tem conhecimento adequado para
realizagao das atividades que deseja. A falta de um
condicionamento adequado e a prética equivocada
de determinados exercicios estdo entre as causas
mais comuns de lesdes”, descreve o ortopedista e
traumatologista, fundador do Instituto Sem Dor,
Dr. Anderson Alves Dias.
Entre as atividades esportivas que mais apresentam
risco estdo as coletivas e de contato, como o futebol,
o basquete, o handebol, o vdlei e as lutas em geral.
As lesdes podem ser divididas em dois grandes

grupos: traumaticas ou por sobrecarga. As lesdes
traumaticas ocorrem devido a um acidente, como
quedas, tor¢bes ou pancadas (trauma direto). Ja
as lesdes por sobrecarga ocorrem devido ao es-
forco excessivo, que pode ocorrer rapidamente
(aguda) ou de forma cumulativa (crénica).

“A primeira lesdo é a traumatica, quando uma
pessoa sai para correr, por exemplo, torce o pé,
escorrega e cai. Ou em um jogo de futebol ou
basquete, que ao ter um contato, acaba se lesio-
nando. Depois vém as lesdes por esfor¢o, como
distensdao muscular, comuns por movimento
mais abrupto por falta de condicionamento fisi-
co”, enumera o médico do esporte e fisiatra do
Hospital das Clinicas da Universidade Federal do
Espirito Santo (HCUFES), Dr. Fabricio Buzatto.

As entorses ou torgoes no joelho e no torno-
zelo, com consequente comprometimento de
tenddes e ligamentos dessas articulagdes, sao
as mais frequentes.

Logo apds se lesionar, é recomendado que o atleta
interrompa o exercicio praticado e faga repouso com

(C panpharma

Foto: Maridav/iStock.com



aplicagdo de gelo por aproximadamente 20 minu-
tos. “Ha também a possibilidade de usar o aeros-
sol “ice”, que deve ser aplicado sobre uma toalha e,
em seguida, no local machucado. As bolsas de gelo
instantaneo, tipo “icebag”, sdo descartaveis, de uso
imediato, e podem ser usadas por até 40 minutos.
Depois de ativadas, diminuem a temperatura em
até -3°C”", diz o Dr. Dias, do Instituto Sem Dor.

A utilizagdo de bolsas de gelo aplicadas no local,
principalmente apds a ocorréncia dos machucados,
por um tempo restrito e repetidamente, em média,
trés vezes ao dia, nos dois primeiros dias, reduz o
inchago e a dor, além de limitar a extens3o da lesdo.
“Pode-se usar medicamentos de uso tépico com
farmacos e adesivos térmicos. Além disso, pode
ser necessaria a protecdo do membro com um
imobilizador, compressdo com ‘esparadrapagem’
ou faixa e elevagdo, dependendo do tipo de lesdo.
Ja os analgésicos e anti-inflamatdrios podem ser
utilizados para o tratamento, que vao diminuir ou
acabar com as manifestagdes do processo de dor
e inflamatdrio, como calor, rubor e dor”, explica.

Gerenciamgnto
da categoria _
Dor & Contusao

Com isso, farmdcias e drogarias devem manter
em estoque marcas e formatos diversos da ca-
tegoria Dor & Contusdo, como comprimido/cdp-
sula, pomada, gel e aerossol. De acordo com a
socia fundadora da Mind Shopper, Alessandra
Lima, essa categoria tem muito potencial e muita
oportunidade nesse sentido.

/ b
e

Farmadcias e drogarias devem manter em estoque
marcas e formatos diversos como comprimido/
capsulas, pomada, gel, aerossol e bolsas térmicas

“Em uma visdo tatica, no ponto natural é funda-
mental ter uma gondola onde esteja clara a seg-
mentagdao dos produtos para esta finalidade, or-
ganizada por grupos, como alivio da dor cotidiana,
contus3o e dores articulares, com o maximo de de-
talhamento possivel da categoria.”

A especialista diz ainda que o objetivo é fazer com que
isso traga clareza de finalidade de uso desses tipos de
produtos. “Quando falamos de exposigdo, é recomen-
dado colocar na area nobre os itens mais rentdveis até
os de menor giro. Vejo um erro recorrente: muitas ve-
zes, tém itens de menor penetra¢do, como uma bolsa
térmica ou um grupo de produtos ortopédicos, que
sdo de ticket alto, que acabam ficando 1a embaixo e
ndo geram interesse de compra”, pontua Alessandra,
que complementa: “Se ndao damos interesse dele ser
visto espontaneamente, passam despercebidos. Como
esses produtos tém potencial de alavancar a compra,
ficar em local de melhor visualizagdo é uma pratica
recomendada”, afirma.

Alessandra lembra que os produtos mais consoli-
dados podem ficar em uma zona intermediaria de
exposi¢do. Os remédios voltados para dor de marcas
mais conhecidas trazem fluxo para a gondola.

A consultora recomenda também que a categoria
Dor & Contusdo seja associada aos itens relaciona-
dos a esportes, como os suplementos. Essa é uma
categoria que vem crescendo muito na farmadcia,
afirma Alessandra, que estd totalmente direcionada
a prética de esporte e faz sentido abrir um espago
na gondola para ela, que vai facilitar a experiéncia
de compra. “E colocar |a os itens que mais vendem
e geralmente associados a marca lider de referén-
cia”, destaca.

Fotos: Remains - HappyNati/iStock.com
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Mala de verdo

Os produtos de Dor & Contusdo podem entrar
também na lista da mini farmdacia para o momento
férias. “Pode-se criar uma exposi¢do diferencia-
da pensando nesta ocasido e, inclusive, puxando
para produtos com embalagem reduzida para via-
gem, como os Medicamentos Isentos de Prescri¢ao
(MIPs) maduros, que passam por analgésicos e
itens para dor e contusao”, explica Alessandra.

As farmacias que usam tabloides podem criar pro-
mog¢des especificas para esta sazonalidade e fazer
uma cesta de itens para dores e contusdes, pelo
menos os principais da categoria, no rol de produ-
tos que entram com desconto diferenciado, uma
promogao por tempo limitado ou um tabloide es-
pecial de verdo.

A mais recente pesquisa realizada pelo Instituto
Ipsos encomendada por Novalgina, da divisao de
Consumer Healthcare na Sanofi, mapeou os ha-
bitos de cuidado com dor dos brasileiros. Entre as

medidas de autocuidado mais mencionadas pelos
entrevistados estdo descanso (69%) e uso de me-
dicamentos sem prescricdo médica (64%).

Um analgésico para
cada tipo de dor

m a principal diferenga entre eles é o

mecanismo de agdo e os efeitos obtidos. Deve-se
iniciar o tratamento com analgésicos de baixa po-
téncia aumentando para média e forte intensida-
de desde que necessario ou dor intensa pelos seus
efeitos de modulagdo central auxiliam a redugao
dos efeitos neuroendécrinos diminuindo a dor.

(050144 quando a lesdo é local, decorrente

de um trauma ou entorse, por exemplo, podemos
utilizar o analgésico tépico em forma de creme ou
em gel para amenizar dores em determinadas re-
gides do corpo, como brago, perna, quadril, torno-
zelo, entre outras.

Fonte: ortopedista e traumatologista, fundador do Instituto Sem Dor, Dr. Anderson Alves Dias

Tem na Panpharma:
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Cod. 402152 Cod. 402362 (44 400545
CATAFLAM DORFLEXICY  p| ANAX 275MG
SPORT ICE HOT 1X5ADES /20 comP

AEROSOL 120G GRANDE

Flanax® (naproxeno sodico 275 rn? e 550 mg). Reg. MS-1.7056.0047. Indicagdes: dores agudas causadas por inflamagdo; dor e febre em adultos, sintomas de gripe e

Cod. 403970
DORILAX DT
450+50+35MG
C/12 COMP

Cod. 400640
GELOL POMADA
20G

resfriado; dores musculares e articulares; dor apds traumas: entorses, distensdes, contusbes, lesdes leves decorrentes de pratica esportiva. Contraindicacdes: reagdes alérgicas
decortentes da ingestdo de anti- inflamatrios ndo esteroidai. (mdados ¢ Adverténcias: dor de origem gasmmesuna\ SE PERSISTIREM 0 SINTOMAS O MEDICO DEVERA
SER CONSULTADO NAO USE ESTE MEDICAMENTO EM CASOS DE ULCERA, GASTRITE, DOENCA DOS RINS OU SE VOCE JA TEVE REACAQ ALERGICA A ANTI-INFLAMATORIOS.
DORILAX DT (paracetamol cafeina anidra citrato de orfenadrina) Este medicamento ¢ indicado no alivio da dor associada a contraturas musculares, incluindo dor de cabeqa
tensional. Dorilax DT nao deve ser utilizado nos sequintes casos: < Pacientes com miastenia grave (doenca que acomete os nervos e os musculos, cuja principal caracteristica
€ 0 cansaco). <Pacientes com hipersensibilidade (alergia ou intolerancia) conhecida a paracetamol, a citrato de orfenadrina, a cafeina ou a qualquer outro componente
da formula. <Devido a orfenadrina, ndo deve ser utilizado em pacientes com glaucoma (aumento da pressao intraocular), obstrugo pilérica ou duodenal (problemas de
obstrugdo no intestino), acalasia do esdfago (problemas motores no es6fago), tlcera péptica estenosante (lesdo localizada no estomago ou duodeno e que causa estrei-
tamento anormal destes 6rgdos), hipertrofia prostatica (aumento do tamanho da préstata) e obstrucdo do colo vesical (dificuldade de urinar). MS - 1.0573.0715. Gelol.
Pomada e Solugdo Aerossol. salicilato de metila, canfora e mentol. Indicagdes: reumatismo, nevralgias, torcicolos, contusdes e alivio das dores musculares. MS 1.7817.0027.

SE PERSISTIREM OS SINTOMAS O MEDICO DEVERA SER CONSULTADO
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desconforto causado
N pelas colicas
Auxiliar no alivio do 4

desconforto causado
pelas COLICAS

Carduus marianus 6CH +
associagoes

MEDICAMENTO
HOMEOPATICO

USO PEDIATRICO
USO ORAL

&
30 ml

Solucéo oral

404973

Medicamento dinamizado notificado junto

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

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

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

ALMEIDA PRADO LANGAMENTO

Novembro 2022



Agora, no Pedido Eletronico Panpharma, vocé tem
acesso a recomendacoes de produtos de acordo
com o perfil da sua loja com condicoes exclusivas!

E isso mesmo!

Usamos Inteligéncia Artificial para
mapear os produtos mais vendidos
Na sua regiao e sugerimos o
abastecimento para uma semana.
Com isso, sua loja fica abastecida
com o mix ideal, com uma condicao
exclusiva e seu cliente satisfeito.

Conheca as industrias participantes:

Oferta B399

Consulte disponibilidade para sua loja.

(C panpharma
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esafio para autoridades de salide em
todo o mundo, o diabetes n3o para
de ter novos registros. Trata-se de
uma condigdo crénica que se carac-
teriza pela produgdo insuficiente ou
resisténcia a agdo da insulina, horménio que re-
gula a glicose (aglicar) no sangue e garante ener-
gia para o nosso organismo.
As previsdes sao superadas a cada ano e a pro-
jecdo global do Atlas da Federagdo Internacional
de Diabetes (IDF) para a doenga, até 2020, era de
643 milhdes de pessoas. Além disso, os dados do
mesmo documento mostram que 537 milhdes de
adultos entre 20 e 79 anos de idade convivem com
diabetes — 10,5% da popula¢do nesta faixa etaria.
O Brasil é o sexto pais com maior incidéncia de
pacientes diagnosticados com diabetes no mun-
do, com mais de 15,7 milhdes de casos em pes-
soas entre 20 a 79 anos, ficando atras de paises
como China, india, Estados Unidos e Paquistdo.
Para 2045, estima-se que 23,2 milhdes de brasi-
leiros terdo diabetes.

Tipos de diabetes
mais comuns

O tipo mais comum de diabetes é o 2, quando a
insulina produzida pelo pancreas ndao consegue
agir de maneira adequada. Ele estd diretamente
relacionado a obesidade, sedentarismo, coleste-
rol e triglicerideos elevados, hipertensdo e habi-
tos de vida ndo saudaveis. Ainda que silenciosa e
sem apresentar sinais por anos, alguns sintomas
podem surgir quando os niveis de aglicar estdo
muito elevados no sangue, incluindo fome e sede
frequentes, vontade de urinar constante, formi-
gamento nos pés e nas maos, visdo embacada e
demora na cicatrizagao de feridas e cortes.

Ja o diabetes tipo 1, na maioria dos casos diag-
nosticado na infancia ou adolescéncia, também
pode acometer adultos. Esse tipo ocorre quando

(C panpharma
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o pancreas nao produz insulina suficiente, o que
exige um tratamento com uso diario de insulina.
Seus sintomas, no momento do diagndstico, in-
cluem fome e sede frequentes, vontade de urinar
constante, fraqueza, perda de peso, fadiga, ndusea
e vomito.

“O niimero de diabetes tem aumentado assim como
cresce também o nimero de pessoas com obesida-
de. Isso estd relacionado ao estilo de vida que temos
levado, com aumento de consumo de produtos in-
dustrializados, bebidas adogadas e ao sedentarismo.
As pessoas tém trabalhado muito mais e sentadas.
Sem falar da genética que, com estilo de vida me-
nos saudavel, as pessoas tém mudanga no funciona-
mento dos genes. Essas altera¢des sdao transmitidas
por geracdes. Nao é por falta de conscientizagdo,
porém a mudanca do estilo de vida é dificil de ser
feita e, mais ainda, de ser mantida”, afirma a mé-
dica endocrinologista do Centro Especializado em
Obesidade e Diabetes do Hospital Alemao Oswaldo
Cruz, Dra. Tarissa Petry.

@\
Mudanga e

conscientizag¢do

A vida estd cada vez mais rapida, as pessoas tém
cada vez menos tempo para focar na alimentagao
saudavel e na atividade fisica. E enquanto nao fo-
cam nesta mudanca de estilo de vida vao continuar
aumentando os casos de diabetes.

“Mas ndo vale mudar a rotina por um ou dois meses.
A mudanca tem de ser para a vida, ndo é dieta. E
uma reeducagdo alimentar. E a atividade fisica deve
ser entendida como remédio, é a pilula do século
21", explica a endocrinologista do Hospital Copa
D'Or, Dra. Luciana Lopes.

Estima-se que, hoje, cerca de metade das pessoas
com diabetes ndo sabe que detém essa condigdo.
Por isso, conscientizd-las sobre o que é o diabetes e
suas consequéncias é fundamental.

“Para isso, é necessdrio que as diferentes insti-
tuicoes relacionadas ao tratamento da patologia
atuem de forma coesa e colaborativa — isso inclui
entidades governamentais, associagoes de pacien-
tes, industrias farmacéuticas, farmacias, médicos,
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imprensa e até mesmo lideres com grande influéncia
na sociedade (celebridades, influenciadores digitais
etc.)”, afirma o gerente de diabetes da farmacéutica
Biomm, Caio Campos.

Ades&o'ao )
tratamento é desafio

A adesdo ao tratamento é um desafio porque
cuidar do diabetes é uma atitude a longo prazo.
Faz a diferenca um atendimento qualificado nas
farmdcias. Ndo sé pela gama de medicamentos e
produtos disponiveis, mas também por conta das
ddvidas dos pacientes.

Para o gerente de diabetes de Biomm, com a chegada
de novas marcas de biossimilares e novas apresen-
tacdes, o varejo farmacéutico de insulinas terd um
papel cada vez maior no atendimento ao paciente
diabético. “Muitas vezes, orientando sobre a forma
de aplicagdo e mostrando ao paciente quais as mar-
cas disponiveis para atender a prescrigdo do médico,
com suas respectivas diferencas (apresentagdo, prego
e indicagdo em bula)”, detalha o executivo da Biomm.
O cliente com diabetes é frequente na farmdcia, por
isso, trés pilares sdo essenciais dentro da farmacia,
pontua a CEO da Connect Shopper e especialista em
shopper marketing, Fatima Merlin.

“Um deles é o atendimento receptivo, cordial e qua-
lificado. Tanto o farmacéutico quanto o balconista
tém papel relevante para sanar ddvidas e orientar de
maneira adequada. Mas é preciso levar em conta dois
outros pilares: garantir um mix adequado, consisten-
te, relevante e uma exposic¢do direcionada, pensando
sempre em solug¢des, agrupando as categorias corre-
latas”, explica a especialista.

As farmacias devem considerar, inclusive, as com-
plicagoes que derivam da doenga, como pressao alta
e colesterol. E organizar segmentando corretamente
as categorias, sempre pensando em facilitar o pro-
cesso de escolha de compra, de decisdo, garantindo
uma loja pratica e resolutiva.

“E preciso criar um ambiente que ele possa ter fa-
cilidade porque isso ajuda ndo somente a fidelizar
o cliente, mas também contribui para aumentar o
ticket médio”, finaliza Fatima.
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Mix de produtos de
diabetes indispensdvel
para farmdcias e drogarias

Monitores Tiras de insulina
Insulina Alcool
Remédios orais Seringa
Produtos alimenticios diet Agulha

Cremes para pés diabéticos Algodao

As dividas no balcdo

Como aplicar cada tipo de insulina
e suas apresentagées?

A insulina contida em frascos deve ser aplicada no
corpo com uma seringa ou agulha, geralmente na
barriga. Se ndo for possivel aplicar na regido do ab-
démen, deve-se usar os bragos, coxas ou nadegas.
As canetas de insulina funcionam de forma similar.
A indicagdo do fabricante deve ser seguida.

Tenho diabetes e agora? Vou ter
ceqgueira e neuropatia?

As complicagdes da doenga s6 virdo se ndo fizer o
tratamento correto. Consulte seu médico.

Diabetes tipo 2 tem cura?

Ndo, mas pode segurar a progressao da doenga,
evitando riscos de complicagdes, como cegueira,
problemas renais, e manter a qualidade de vida.

Se perder muito peso, deixa de ter
diabetes?

N&o. A pessoa com diabetes terd a doenga controlada.

Com diabetes, estou proibido de
comer certos alimentos?

A alimentacao de um paciente com diabetes precisa
usar o bom senso, ou seja, uma dieta mais equili-
brada, seguindo a recomendagdo médica ou de nu-
tricionista, com mais alimentos naturais e menos
produtos industrializados.

Quais cuidados devo ter com os pés?

Pessoas com diabetes devem verificar a existéncia de
frieiras, cortes, calos; rachaduras, feridas, altera¢ées
de cor da pele. E fundamental manter os pés sempre
limpos. Fazer a higiene com agua morna, usar toa-
Ihas macias e hidratar os pés. Consulte seu médico.

Tem na Panpharma:

Cod. 101849

INSUL
) . INSUNORM N
Céd. 706603 1%| Accu-CHEK' ¢ Cod. 705511 U-100 10ML
GOICOECHEA | Active ACCU CHEK e <
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DIABET TX Lo Bl o
350GR C/10 TIRAS )
Céd. 709987 - Céd. 100074
UREADIN i) AGLUCOSE
PODOS e~ 50MG C/30
DIABETE 102GR = comp

Aglucose (acarbose) é indicado na terapia adjuvante da dieta em pacientes com diabetes mellitus. Aglucose® é contraindicado em casos de hipersensibilidade conhecida a acarbose ou a algum com-
ponente da formula. Também €é contraindicado nas doengas intestinais cronicas associadas a distrbios bem definidos de digestao e absorcdo. Estados que possam deteriorar-se resultantes do aumento
da formagdo de gases no intestino (por exemplo, sindrome de Roemheld, hémias, obstrugdes intestinais e (lceras intestinais). Aglucose® ndo deve ser usado por pacientes com insuficiéncia renal grave
(clearance de creatinina < 25 ml/min). Uma vez que as informaces sobre seus efeitos e tolerabilidade em criangas e adolescentes ainda é insuficiente, Aglucose® nao deve ser utilizado por pacientes
abaixo de 18 anos de idade. Este medicamento é contraindicado para menores de 18 anos de idade. A acarbose ndo deve ser administrada durante a gestacdo e lactacdo, uma vez que no hé da-
dos disponiveis sobre seu uso em mulheres grdvidas. Este medicamento nao deve ser utilizado por mulheres gravidas sem orientagao médica ou do cirurgido-dentista. M.S. 1.3569.0035. Insunorm N
(Insulina Humana) Insunorm® N ¢ indicado para tratamento do diabetes mellitus. As pessoas que tem diabetes mellitus necessitam de insulina para manutengdo dos niveis normais de gli-
cose no organismo. Vocé ndo deve usar Insunorm® N durante episédios de concentrago anormalmente baixa de glicose no sangue (hipoglicemia) ou se vocé for alérgico a qualquer um
dos componentes da formula do medicamento. Este medicamento ndo deve ser utilizado por mulheres grévidas sem orientagio médica ou do cirurgido-dentista. M.S.: 1.3764.0115

‘ SE PERSISTIREM OS SINTOMAS O MEDICO DEVERA SER CONSULTADO
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s cuidados com a pele no verdo tém
se tornado um habito por parte dos
brasileiros. Os produtos da catego-
ria de Higiene & Beleza (H&B) pas-
sam a ser mais procurados e, por
esta razdo, merecem destaque nas gondolas, se-
parados por necessidade e situagao de uso.
De dezembro a janeiro é o periodo de maior pico
de vendas deste segmento. O consumo fica em
média 28% maior e as vendas didrias chegam
a ser cinco vezes maiores nesta estacdo. “Na
temporada de 2021, a categoria de protetor so-
lar cresceu +7,1% em valor e +3,4% em volume.
Além disso, houve o crescimento que a categoria
de protetor facial ganhou: peso de 54% em valor.
O facial puxa a categoria como um todo e tem
uma boa performance. No varejo, o facial repre-
senta 23% do mix”, exemplifica o sdcio-diretor da
RPLLima Trade&Shopper Marketing e vice-presi-
dente de Insights e Consultoria do Retail Farma
Brasil, Rogério Lima.
E muito importante que os itens de fotoprote-
¢do facial estejam na “zona quente” da gbéndola,

HIGIENE
& BELEZA,

a categoria da’
. vez do verao

Produtos de protegdo solar
e cuidados com a pele
tém maior consumo e

devem estar em destaque
nas géndolas

L

sempre na altura dos olhos do cliente, por se tratar
de uma subcategoria com demanda 365 dias do ano.
Na temporada de verdo, é ideal manter maior des-
taque para os corporais, ampliando o espaco em
gondola para esses itens e os colocando logo apds os
faciais, ja que é um periodo de maior busca pelo con-
sumidor. Importante segmentar a categoria e separar
em gondola os produtos de Dermo e Solar Massivo,
abrindo o fluxo do maior para o menor Fator de
Prote¢do Solar (FPS). Para que o shopper encontre o
que procura com facilidade, orientamos a organiza-
¢do pela necessidade principal que ele atende.

“Tem de trazer mais sol para dentro da loja e co-
locar os produtos de verdo, principalmente itens
de protetor solar, ao alcance dos olhos do consu-
midor, para eles terem a percep¢ao de que o verao
chegou. Envolvendo também todos os aspectos de
verdo, como pds-sol e produtos para cabelo”, diz o
socio-diretor da consultoria Cherto, Américo José
da Silva Filho.

E ideal abrir o planograma pelos itens que atendem
necessidades gerais, como pele oleosa, por exem-
plo, e na sequéncia sdo colocados os produtos que

(C panpharma



* Manutengao dos planogramas independente da presen¢a de promotores da industria;

* Comunicagdo efetiva das promogdes alinhadas entre os comerciais;

10 dicas para vender mais

* Planograma bem definido de acordo com o market share da regiao;

Visibilidades adicionais no chdo de loja para as categorias em questdo (pontos extras,
principalmente em pontos quentes dentro da loja. Inclusive com cross-merchandising

em ponto natural também);

;* Direcionamento de a¢des de acordo com o publico-alvo;

% Campanhas com balconistas e caixas das lojas;

Distribuigao de brindes;

-1 Agdes especificas utilizando a base de CRM (customer relationship management, ou, em portugués,
gestdo de relacionamento com o cliente) com objetivo de potencializar determinada tendéncia
de consumo. Ou até mesmo diminuindo a taxa de abandonadores de determinadas categorias,
aumentando a penetragdo de outras a partir dos habitos de consumo destes mesmos clientes;

Comunicagdo de loja especifica e exposicdo em lugares estratégicos, que facilitam a visualizagdo
do consumidor em sua jornada na loja, além do combo de comunicagdo em midias (digital ou
convencional) também auxiliam no impacto de um publico mais abrangente, atingindo inclusive
aqueles que ainda ndo sdo consumidores da categoria;

#0 farmacéutico para tirar dividas e orientar é um bom diferencial.

Fonte: sacio-diretor da RPLLima Trade&Shopper Marketing e vice-presidente de Insights e Consultoria do Retail Farma Brasil (RFB), Rogério Lima

atendem demandas especificas, como clareadores
e anti-idade. Além da exposi¢do no ponto natural,
destacamos a oportunidade de cross-merchandising,
onde o consumidor pode ser impactado pelos itens
da categoria em outras areas quentes do ponto de
venda (PDV), aumentando assim a possibilidade de
conversdo de vendas e facilitando a navegacdo em
loja pelo shopper.

“As farméacias podem, inclusive, promover campa-
nhas de conscientizagdo sobre o uso de protegdo
solar em parceria com a inddstria, tendo um dia
para promover a experimentagao e com um time
de loja treinado para orientar o consumidor sobre o
tema e a importdncia de usar protetor solar. Essa é
uma excelente forma de entregar um servico além
da expectativa do cliente. E importante destacar a
categoria em loja e ter uma equipe bem treinada a
fim de que todos estejam preparados para estimular
a compra de fotoprotetor durante todo o ano para a
prevengdo do cancer de pele”, explica a gerente de
trade marketing da Isdin, Camila Magalhaes.

“As farmdcias hoje possuem canais de comuni-
cacdo individuais — sites, redes sociais ou mesmo

revistas impressas. Elas podem usar esses meios
para incentivar o consumidor a usar o protetor
solar, além de sempre oferecer textos e mensa-
gens sobre os danos que a falta de fotoprotegao
pode ocasionar. Falar sobre o cancer de pele tam-
bém é essencial, ja que sua principal causa é a
auséncia do uso do protetor solar, especialmente
em dreas esquecidas, como orelhas e pescogo”,
afirma a gerente de marketing de NIVEA Sun,
Melina Navarro.

A executiva aponta outra sugestdo, que é usar o
PDV para comunicar em displays a importancia do
uso. Agbes presenciais nas lojas durante o més de
prevencdo do cancer de pele também sdo essen-
ciais, pois chamam a atencdo dos consumidores
juntamente com outras campanhas que levantam
a bandeira desta causa.

Segundo dados do Instituto Nacional do Céncer
(INCA), o cancer de pele é responsavel por 33%
dos diagndsticos desta doenga no Brasil, o que re-
presenta cerca de 185 mil novos casos por ano.
Lima, da RFB, lembra que as farmdcias ven-
dem produtos que estdo presentes também nas

DEZEMBRO 2022 | JANEIRO 2023




22

gbndolas dos supermercados. “Para aumentar as
vendas desse tipo de item, aproveite a vantagem
competitiva de ter o farmacéutico em seu estabe-
lecimento: ele é um profissional que pode aconse-
lhar e acompanhar os clientes durante a compra,
0 que ndo ocorre em outros tipos de negdcio”.
E preciso fazer uma licio de casa para melhor

as 10 +

dialogar com o shopper. “Tem de fazer um checklist:
quais os pontos de atratividade, o que vai colocar
préximo ao caixa, o que vai deixar sobre o bal-
c30 e ao alcance da mao do consumidor? Quando
comeca a enxergar isso, sua farmacia passa a ter
uma comunica¢do mais direta com o consumidor”,
pontua Filho.

Dezembro Laranja

Com a campanha do Dezembro Laranja, a Sociedade
Brasileira de Dermatologia (SBD) espera contribuir

com a conscientizagao sobre os riscos do cancer de pele
e a importancia da fotoprotegao.

Para prevenir o cancer de pele, é importante fazer uso do
protetor solar em horarios de maior intensidade do sol
(entre 10h00 e 16h00) e de camisetas e bonés. Apenas
com estas atitudes ja é possivel reduzir as chances de
surgimento da doenga em cerca de 40%.

Realizar uma consulta dermatolégica por ano, além de
ficar atento aos sinais de alerta.

Foto: NicolasMcComber/iStock.com

Para facilitar a identificagdo de lesdes suspeitas, é consenso entre os dermato-
logistas “a regra do ABCDE" (abaixo), que lista os sinais importantes e de facil
percepgao pelo paciente.

A de EFSTITTTIEL se a pinta ou mancha apresentar assimetria;

B de [JTET: irregulares, com contornos mal definidos;

C de [T mdltiplas cores na mesma lesio (tons pretos, azuis ou avermelhados etc.);

D de FFETTET): lesdes com mais de cinco ou seis milimetros;

E de ETITET: mudancas na cor, tamanho, forma ou na sensibilidade de uma lesdo ou pinta,
ou ainda se houverem lesdes que ndo cicatrizam.

Na .
farmdcia

Sinais de
alerta

Caso o cliente relate lesdes da pele, como pintas assimétricas e com mdltiplas co-
res é ideal recomendar que ele procure um médico. Além disso, é possivel replicar
a campanha nas lojas, com informativos e muita orienta¢do focada na importancia
do uso de protetor solar.

Tem na Panpharma:

Céd. 700467 Céd. 719775
PSOLAR PSOLAR
SUNDOWN NIVEA
FPS30 120ML ANTISSINA
e F50 40ML
; 3?'9/ <

SUNDOWN
Fad

PROTUCAD MUDIATA
UVAVE
SEAT EAATONTE k ke

Gohmonafohmon
120mL

Cod. 719783
SOLAR
EXPERTISE
ANTIOLEO
F60 40G
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Como vender mais em

20232

sucesso de uma empresa de va-
rejo depende muito das vendas,
e para que elas sejam adequa-
das, sdo varios cuidados que de-
vem ser tomados pelos empre-
sarios e algumas dicas de como vender mais
sao importantes.
A evolug¢do das expectativas dos consumidores e
as novas realidades competitivas estdao mudan-
do a forma e onde os shoppers navegam e com-
pram. As compras no passado eram transacio-
nais. Agora, fazer compras é uma jornada sobre

construgao de relacionamentos. A “rota” ideal
fornece valor antes, durante e depois da compra.
“Os pontos de venda (PDVs) fisicos continuam
sendo uma parte critica da jornada de compras de
hoje, tanto em termos de engajamento da marca
quanto de execu¢do de compras e continuardo a
desempenhar um papel importante, embora suas
fun¢des evoluam”, diz a consultora especializada
em varejo farmacéutico, Silvia Osso.

O professor da ESPM, Ricardo Pastore, frisa outro
aspecto essencial do novo ano. “Todos esperam
um novo ciclo, inclusive econémico. Estaremos

(C panpharma

Foto: NicolasMcComber/iStock.com



em um novo governo, com muitas reformas a
serem feitas. Queremos estabilidade econémica
e social”. Para ele, o varejo precisara contribuir
com esse novo momento, com uma linguagem,
postura e construcao de uma sociedade melhor.
Entre as inovagoes, afirma Silvia, estardao as
tecnologias que acabardo com os problemas de
compras enquanto os consumidores aproveita-
rao a curiosidade inata para ver, sentir e expe-
rimentar produtos especificos. As lojas existirao
para vender compras por impulso e produtos de
conveniéncia. Tecnologias como “wearables” e
voz guiardo os consumidores por toda a loja.

“As principais tendéncias sdo inova¢dao em ser-
vico. Estamos vendo a potencializagdo da far-
macia agregando mais e mais servigos clinicos
e a farmacia como parte de um hub. O clien-
te quer receber mais rapidamente as compras

O que fazer para
se dlfergnc[ar da
concorréncia

Para se diferenciar da concorréncia, o varejo deve
investir de novo em inovagdo e tecnologia, pro-
curando proporcionar experiéncias Unicas, per-
sonalizadas e sem atrito. O cliente precisa estar
no centro para ter uma experiéncia inesquecivel.
Os farmacistas e os empresarios devem se adaptar
rapidamente as necessidades que os consumidores
e a propria evolu¢do do mercado exigem. Nao ha
mais como postergar mudancas. E imperioso agir
rapido e consistentemente. N3o existird espago
para quem ndo e atualizar.

Fontes: professor da ESPM, Ricardo Pastore; e a consultora especializada em varejo farmacéutico, Silvia Osso

online ou retirar na loja mais préxima. A dltima
milha ainda é foco para redugdo do tempo de
entrega e a expansdo dos PDVs em novos for-
matos, lojas autonomas. Algumas novidades
surgirdo, mas o que a gente ja estd vendo é
inovagdo em modelos de negdcios e expansdo
em servigos”, complementa Pastore.

Apesar disso, o setor ainda enfrentard desa-
fios. Segundo Silvia, a préxima etapa de de-
senvolvimento exigird mais mudangas na in-
fraestrutura do que o exigido anteriormente.
Por exemplo, as lojas exigirdo ndo apenas uma
atualizacdo tecnoldgica, mas um redesenho
para se preparar para o consumidor em 2023.
Muitas das farmacias de amanha terdo me-
nos estoque, redirecionando o espag¢o para um
centro experiencial e de servigos voltado para
o consumidor.

Saber o cenario atual e as principais tendéncias
do varejo farmacéutico te ajudara a comegar
o novo ano de forma positiva

Foto: NickyLIByd
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NOVO ANO

ma empresa sem planejamento estra-
tégico tem um cendrio menos sauda-
vel e deixa oportunidades passarem.
Entretanto, nem todos os gestores ou
empresarios sabem como realizar um
planejamento realmente eficaz.
“Todo planejamento estratégico envolve as ativida-
des de mercado, mas também as atividades ligadas
a gestdo do negdcio. Entdo, as dreas internas in-
cluem no planejamento investimentos por exemplo
em softwares, treinamento, revisdo de processos,
visando tornar todo o sistema mais eficaz a ponto
de permitir que isso seja percebido pelo cliente que
estd na ponta final. Como ele percebe? Agilidade,
melhor preparo da equipe, produto que nao falta,
prego justo, ambiente de seguran¢a e confianga”,
resume o professor da ESPM, Ricardo Pastore.
Segundo o profissional, as necessidades do cliente
sao mapeadas por meio de pesquisas e estudos de
mercado.Outro tema que deve estar no radar é a
gestdo do estoque. “Esta é uma preocupagdo que
0 empresario precisa, estrategicamente, levar em
conta, uma vez que deve dispor de uma quantida-
de certa de produtos para realizar cada campanha.
O calculo precisa ser feito de maneira estratégica
para que n3o faltem e nem sobrem produtos. E in-
dicado que seja realizado o cdlculo de giro (média
do estoque dividido pelo volume de vendas) dos

produtos em outros periodos do ano, para entender
a vendagem em tempos de sazonalidade”, comenta
a consultora especializada em varejo farmacéutico,
Silvia Osso.

Ela também cita a gestdo de logistica. Nao adian-
ta comprar produtos, ter estratégias de marketing
e canais de vendas, se o produto sofrer atrasos
na entrega. Por isso, todo o processo de compra
e logistica deve acontecer com muita antecedén-
cia para que ndo haja problemas. Com o intuito de
evitar atrasos, algumas a¢des devem ser tomadas,
como o controle de todo estoque e o monitora-
mento diario de todos os itens.

Entre os temas que nao podem faltar no planeja-
mento estratégico estdo: o novo comportamento
do consumidor; a area de experiéncia do cliente; e-
-commerce; pontos de venda (PDVs); transforma-
¢do digital; internet das coisas; realidade aumen-
tada e virtual; inteligéncia artificial; automatizacao
de processos; entre outros.

“O planejamento estratégico é uma estrutura que
tem que ser cumprida no seu todo. N3ao pode ha-
ver um planejamento que se preocupe apenas com
o cliente, sem tratar da concorréncia, por exemplo.
Sem estabelecer uma revisao do relacionamento
com fornecimento, estratégia de prego, assim por
diante. Todas as varidveis devem ser exaustiva-
mente trabalhadas nesse momento”, alerta Pastore.
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Passo a passo do planejamento estratégico

Estudo de mercado

0 estudo de mercado, inicialmente, serve para enten-
der quem sdo os concorrentes — diretos e indiretos — e
quais sdo os perfis e habitos de consumo deles. Onde
se enquadra, refere-se ao tamanho da operagdo e prio-
ridades de investimento. E possivel entender o macro
de quem compde esse mercado e sua posi¢cao perante a
ele. Quais sdo as virtudes e as falhas da concorréncia e
as suas também. Vocé passa a ter medida de compara-
¢do sobre o que esta sendo oferecido, de que maneira e
como vocé pode competir.

Meétricas de monitoramento
Métrica é o registro de cada acontecimento durante o
trabalho. Todos os dados, insights e anélises coletados
em um planejamento estratégico acompanham a jor-
nada munindo de informagdes que irdo embasar todas
as decisoes.

Gestdo de pessoas

A estratégia de negdcio tem que ser um processo parti-
cipativo. As pessoas que compdem seu negdcio possuem
suas proprias percepgoes. Por isso é importante montar
um time que esteja engajado e alinhado com as metas
e objetivos.

elmex¢

Sistema de gestdo empresarial
Um ERP (Planejamento de Recursos Empresariais) é so-
bre automagao de tarefas. Se quer reunir diferentes areas
do seu negdcio e gerencid-las em um dnico software,
essa é a melhor opgdo para integrar em uma interface
visual o andamento do progresso do planejamento es-
tratégico. Nele todos os dados ficardo centralizados e se
pode extrair varios insights e tragar estratégias, baseado
em informagdes concretas e atualizadas.

Gestdo financeira eficiente
E fazer com que o negdcio seja saudével e ande bem das
pernas. E a seguranca para o tético do planejamento es-
tratégico, ja que é o que mexe com o dinheiro.

Burocracia em dia

Burocracia é uma necessidade que toda empresa, inde-
pendente do enquadramento, precisa enfrentar. Alguns
dos pormenores que merecem ateng¢ao sdo: Escrituragao
Tributdria, Obrigacdes Acessorias, como Declaragdo
de Informagdes Socioeconémicas e Fiscais (DEFIS);
Documento de Arrecadagdo do Simples Nacional (DAS);
Declaragdo de Débitos Tributarios Federais (DCTF) e
Declaragdo do Imposto Retido na Fonte (DIRF).

Fonte: consultora especializada em varejo farmacéutico, Silvia Osso
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Conhe¢a o mais novo sabor que vai
EFERVESCER o rDV!

Um sabor totalmente
inovador no mercado,
que possui um grande

fit com o publico jovem e
promete trazer um grande
volume para voceé cliente.
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Acesse e fique por dentro das novidades!
E ndo deixei de ter a marca N°1 contra a azia na sua loja!

bicarbonato de sddio, carbonato de sodio, acido citrico. SE PERSISTIREM OS SINTOMAS, O MEDICO DEVERA SER CONSULTADO.
Indicagdes: alivio da azia e ma digestao. MS:1.0107.0056. pm-BR-ENO-22-00008-NOV/22
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Produtos certos
E VENDAS GARANTIDAS!

Conhega os produtos que prometem gerar boa performance em
vendas para a sua farmdcia e faga o seu pedido com a Panpharma!

Cod. 404973 \ Cod. 719866

NATUCOLIC = COREGAPO

PED SOL 3EM1 SEM Céd. 719740

ORAL 30ML SABOR 22G CR DENT

; SENSOD PROT
COMPLETA 90G Cod. 720160
DPREV ATIVE

fabi 10MCG C/30
colic CP REVEST

ROTEGAD
commgrn%

Cod. 720154 Céd. = céd.
IMECAP HAIR SILIC 113561 WM 113560
ORGAN C/60 CAP XAKILIS XAKILIS
5MG C/20 2,5MG C/20
COMP REV COMP REV
i hair Cod. cad.
Céd. 720170 | 113551 113544
IMECAP HAIR HE XAKILIS XAKILIS
MEN C/60 CAPS 5MG C/60 2,5MG C/60
COMP REV | COMP REV

NIK' ! I agesu% I agg;f'ﬁ I mages"' Cod. 113397
J LR Céd. Tor. Tor: T I od.
b 113556 TORAGESIC SL 10MG
NIKI I ___«» I et PEEL OFF C/10
e : S Cod. 113441
J36 CPR TORAGESIC 10MG
PEEL OFF 20CPR SL
: Céd. 113422
\ TORAGESIC 10MG
PEEL OFF 30CPR SL
e | g
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NIKI (drospirenona + etinilestradiol) NIKI € utilizado para prevenir a gravidez. Este medicamento pode proporcionar também beneficios adicionais: melhora dos sintomas associados a retengo de liquido, como distenso abdominal (aumento do
volume do abdome), inchaco ou ganho de peso. Além disso, é utilizado para o tratamento da acne vu?gans moderada (espinha) em mulheres que buscam adicionalmente protegdo contraceptiva. Nao use contraceptivo oral combinado se vocé
tem qualquer uma das (oné\goes descitas a sequir. Caso apresente qualquer uma destas condicdes, informe seu médico antes de iniciar o uso de NIKI. Ele pode Ihe recomendar o uso de outro contraceptivo oral ou de outro método contraceptivo
(ndo - hormonal). - histéria atual ou anterior de codgulo em uma veia da pera (trombose), do pulmao (embolia pulmonar) ou outras partes do corpo; - histdria atual ou anterior de ataque cardiaco ou derrame cerebral, que é causado por
um codqulo ou por um rompimento de um vaso sanguineo no cérebro; - histdria atual ou anterior de doencas que podem ser sinal indicativo de futuro ataque cardiaco (como angina pectoris que causa uma intensa dor no peito, podendo se
irradiar para o braco esquerdo) ou de um derrame cerebral (como um episédio isquémico transitério ou um pequeno derrame sem efeitos residuais); - presenca de um alto risco para a formagdo de codqulos arteriais ou venosos (veja item
“Contraceptivos e a trombose” e consulte seu médico que ird decidir se vocé poderd utilizar NIKI); - histdria atual ou anterior de um certo tipo de enxaqueca acompanhada por sintomas neuroldgicos focais tais como sintomas visuais, dificuldade
para falar, fraqueza ou adormecimento em qualquer parte do corpo; - diabetes mellitus com leso de vasos sanguineos; - histdria atual ou anterior de doenca do figado (cujos sintomas podem ser amarelamento da pele ou coceira do corpo todo)
e enquanto seu figado ainda ndo voltou a funcionar normalmente; - uso de qualquer medicamento antiviral que contenha ombitasvir, paritaprevir ou dasabuvir e suas combinagdes. Esses medicamentos antivirais sdo utilizados para tratamento
de hepatite C cronica (doenca infecciosa do figado, de longa duracdo, causada pelo virus da hepatite C); - historia atual ou anterior de cancer que pode se desenvolver sob a influéncia de hormanios sexuais (p. ex., cncer de mama ou dos érgdos
genitais); - mau funcionamento dos rins (insuficiéncia renal grave ou insuficiéncia renal aguda); - presenca ou antecedente de tumor no figado (benigno ou maligno); - presenca de sangramento vaginal sem explicagao; - ocorréncia ou suspeita
de gravidez; - hipersensibilidade (alergia) a qualquer um dos componentes de NIKI. O que pode causar, por exemplo, coceira, erup¢ao cuténea ou inchago. Se qualquer um destes casos ocorrer pela primeira vez enquanto estiver tomando contra-
ceptivo oral, descontinue o uso imediatamente e consulte seu médico. Neste periodo, outras medidas contraceptivas ndo-hormonais devem ser empregadas MS: 1.3569.0671 Toragesic® (trometamol cetorolaco) Toragesic® é um anti-inflamatério
ndo hormonal, de potente ago analgésica, usado para o tratamento a curto prazo, da dor aguda de moderada a severa intensidade. Toragesic® é contraindicado para uso por pacientes com ulceragdo péptica (lesdo no estdmago ou duodeno);
sangramento gastrintestinal; sangramento cérebro-vascular; didtese hemorrdgica (hemofilia), distdrbios de coagulagdo do sangue; pds-operatdrio de cirurgia de revascularizagdo miocdrdica, sob uso de anticoagulantes, incluindo baixa dose de
heparina (2500-5000 unidades a cada 12 horas); em pds-operatdrio com um alto risco de hemorragia ou hemostasia incompleta; hipersensibilidade ao trometamol cetorolaco, ou a qualquer um dos componentes da formula ou a outros AINES
(anti-inflamatdrios nao-esteroidais), em pacientes onde o dcido acetilsalicilico ou os inibidores da sintese de prostaglandinas induzam reagdes alérgicas; polipose nasal e asma bronquica concomitantes, pelo risco de apresentarem reacao alérgica
intensa; tratamento concomitante com outros AINEs, pentoxifilina, probenecida ou sais de litio; hipovolemia ou desidratagao; insuficiéncia renal grave ou moderada; insuficiéncia cardiaca cronica; doenga do sistema cardiovascular; evento de risco
cardiovascular aumentado; infarto do miocdrdio; fumantes; colite ulcerosa (tlceras no clon), acidente vascular cerebral; gravidez, parto ou lactagao. Toragesic® também é contraindicado como profildtico na analgesia antes e durante a reahzagéo de
cirurgias, devido a inibigao da agregagao plaquetdria e consequente aumento do risco de sangramento. MS 1.3569.0611. Xakilis (apixabana) comprimidos revestidos é indicado para: Prevencao de tromboembolismo venoso (formagdo de coagulos
anormais dentro dos vasos sanguineos): artroplastia (cirurgia para colocagao de prétese) eletiva de quadril ou de joelho Prevencéo da formagao de codgulos sanguineos anormais dentro dos vasos sanguineos das pernas (trombose venosa) e que
podem se mover e atingir os pulmaes (embolia pulmonar) ou outros drgaos em pacientes adultos que foram submetidos a artroplastia de quadril ou de joelho. Prevencao de derrame cerebral e embolia sistémica (formacdo de codgulos sanguineos
anormais nos vasos do corpo): pacientes portadores de arritmia cardiaca (fibrilacdo atrial nao valvar) Redugdo do risco de derrame cerebral (AVC), formacdo de coagulos em outros vasos sanguineos do corpo (embolia sistémica) e morte em
pacientes adultos com arritmia do coragdo (fibrilacao atrial ndo valvar). Tratamento de tromboembolismo venoso (formagdo de codgulos sanquineos anormais nos vasos sanguineos) Tratamento da trombose venosa profunda (TVP — formagdo de
um codgulo sanguineo em um vaso profundo) e embolia pulmonar (EP — entupimento de um vaso do pulmao por um coagulo). Prevengao da TVP e EP recorrentes. Xaklis é contraindicado caso vocé apresente hipersensibilidade (reagdo alérgica) a
apixabana ou a qualquer componente da formula. Xakilis € contraindicado caso vocé apresente risco de sangramento clinicamente relevante e doenca hepética (do figado) associada a outros problemas na coagulagdo do sangue. MS-1.0235.1401

‘ SE PERSISTIREM OS SINTOMAS O MEDICO DEVERA SER CONSULTADO ‘

(C panpharma
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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 7~ ™\ Matérias especiais

grandes marcas para ampliar
do mercado suas vendas
E MUITO MAIS!
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Faca ja o download no site
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