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TENDENCIA

Pesquisa anual — Comportamento
do consumidor em farmacias

no Brasil 2023, da Febrafar. Foi
possivel observar uma queda no
ticket médio. Em contrapartida,
aumento na frequéncia de compras.

EM FOCO

O e-commerce se tornou
fundamental para farmdacias e
drogarias, pois permite ampliar

o alcance de seus produtos,
facilitar a compra para o cliente e
proporcionar maior conveniéncia.

O SEU PDV

O tempo seco, o frio e a baixa
umidade relativa do ar sao
fatores que contribuem para o
aumento de gripes e resfriados.
E preciso se preparar para as
vendas da temporada.
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Coloque a sua farmacia no topo do Google
e na cabeca dos clientes.

Ofereca as melhores opcdes de compra
com um e-commerce personalizado!

Digitalize o QR Code

ou acesse o site: ﬁ My PhQer

www.mypharma.com.br

APONTE A CAMERA
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A Revista Panpharma é uma publicagdo bimestral, dirigida e distri-
buida exclusivamente aos farmacéuticos das farmdcias e drogarias
clientes da Panpharma. Artigos, conceitos e opinioes publicados, nao
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As melhores
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da sua m3o. Baixe ja:

editorial

DADOS BALIZADORES!

A Federacao Brasileira das Redes Associativis-
tas e Independentes de Farmacias (Febrafar)
junto do Instituto Febrafar de Pesquisa e Edu-
cacado Corporativa (IFEPEC) acabou de lancar a
sexta edi¢ao da Pesquisa anual — Comporta-
mento do consumidor em farmacias no Brasil
2023, em parceria com a Universidade Esta-
dual de Campinas (Unicamp), e nés fizemos
uma reportagem especial, que mostra, com
exclusividade, todos os dados apurados.

A tomada de decisdes é sempre complexa
para os empreendedores, mas se torna mui-
to menos arriscada quando é embasada em
dados. Fato que mostra a importancia dessa
pesquisa, que apresenta um retrato real do
comportamento dos consumidores no varejo
farmacéutico nacional.

O destaque fica para a constatacdo de uma
queda no ticket médio. Em contrapartida, os
entrevistados declararam um aumento na

frequéncia de compras. Um dado impor-
tante é que grande parte das compras de
medicamentos (mais de 68%) teve origem
em prescricdo médica, ainda que nem to-
dos os consumidores portassem a receita
no momento da compra. Leia a reportagem
na integra nesta edigdo.

Outra matéria relevante fica por conta da
temporada de gripes e resfriados, que co-
mega agora, com for¢a, e a sua farmacia
precisa estar preparada, tanto em estoque,
quanto em execucao, além do bom atendi-
mento, para conseguir suprir as demandas
da populagao e ainda, lucrar mais.

Veja também a importdncia do e-commerce
e um caminho muito simples de comegar:

vendas pelo WhatsApp.

Tudo isso e muito mais!
Boa leitura!




EM FOCO

O e-commerce se tornou
fundamental para farmacias
e drogarias, pois permite
ampliar o alcance de seus
produtos, facilitar a compra
para o cliente e proporcionar
maior conveniéncia.

TENDENCIA

Pesquisa anual —
Comportamento do
consumidor em farmacias
no Brasil 2023, da Febrafar.
Foi possivel observar uma
queda no ticket médio. Em
contrapartida, aumento na
frequéncia de compras.

O SEU PDV

O tempo seco, o frio e a
baixa umidade relativa
do ar sdo fatores que
contribuem para o
aumento de gripes e
resfriados. E preciso se
preparar para as vendas
da temporada.

ATUALIDADE

Com a chegada do

Dia dos Namorados,

o bom planejamento

é crucial para aumentar
as vendas e conquistar
os consumidores.

Trabalhar corretamente
a categoria de
higienizadores nasais

é uma oportunidade
para aumentar as
vendas no inverno.

ESPAGCO NA FARMACIA

Os dermocosméticos fazem
sucesso entre os consumidores
que querem cuidar da pele e
também sdo uma oportunidade
para os pequenos e médios
varejistas lucrarem com a
categoria que sé cresce e hd uma
demanda maior no inverno.
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E-commerce:

é preciso ter!

0 e-commerce se tornou fundamental
para farmdcias e drogarias, pois permite
ampliar o alcance de seus produtos,
facilitar a compra para o cliente e
proporcionar maior conveniéncia

m instituto da Inglaterra fez uma

pesquisa perguntando aos entrevis-

tados: se o local onde vocé estives-

se pegasse fogo e vocé sé pudesse

apanhar e levar com vocé um objeto,
qual seria? Bem, em terceiro lugar ficou a carteira.
Em segundo, a alianga de casamento. E adivinhe
qual objeto ficou em primeiro lugar? Tenho certe-
za que vocé deve ter pensado o celular. E acertou!
Foi ele mesmo”.

A histdria narrada pelo consultor especializado em
varejo, sdcio-diretor da LeadersLab Treinamento
& Consultoria, Jorge Inafuco, é perfeita para
mostrar a importancia do mobile e do digital na
vida da grande maioria das pessoas. “Logo, o
e-commerce é fundamental para o setor de farma-
cias e drogarias. Pode-se discutir qual é a partici-
pagdo do e-commerce dentro do negécio, mas nao
hd volta, o comércio eletrdnico é uma realidade e
veio para ficar. O fato é que como o cliente hoje é

(C panpharma
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‘digital’, possui um smartphone em maos, é mui-
to facil para ele comprar online em milhares de
empresas. Por isso, vocé tem de garantir que esse
cliente também o conhe¢a no mundo digital e,
principalmente, compre de vocé, seja na loja fisica
ou no comércio eletrénico.”

Mas, antes de investir em hardware e software, é
preciso investir no elemento humano. E preciso
pesquisar, estudar, conversar, visitar. Inafuco diz
que podem ser outras farmacias, mas também po-
dem ser outros tipos de varejo e negdcios. S6 de-
pois de muito aprendizado e mudanga de mindset é
que vale a pena, de fato, comegar a pisar no acele-
rador. “Comece pequeno, principalmente se a sua
farmadcia fisica ja estd bem estabelecida e madura.
Seguindo esta linha, pode-se tentar aumentar o
relacionamento e a interagdo com o cliente, por
meio do WhatsApp e, com isso, gerar maior enga-
jamento e vendas.”

O co-founder da MyPharma, Carlos Soccol, com-
plementa dizendo que o e-commerce se tornou
fundamental para farmacias e drogarias, pois per-
mite ampliar o alcance de seus produtos, facili-
tar a compra para o cliente e proporcionar maior
conveniéncia. “Além disso, com o e-commerce, é
possivel oferecer promogdes exclusivas, ter acesso
a um banco de dados valioso de clientes e aumen-
tar a fidelizagdo. Mais de 8% do share de vendas
em farmacias ja ocorrem no e-commerce. Antes da
pandemia, este dado era proximo a 3%.”

Ele diz ainda: “Para comegar um e-commerce, é
necessdrio seguir algumas etapas importantes,
como definir um nicho de mercado, escolher uma

plataforma de e-commerce, criar uma identida-
de visual atrativa, cadastrar os produtos, definir
os pregos, criar politicas de entrega e pagamento,
entre outras. Mas, mais do que isso, antes, é ne-
cessario ‘inputar’ a cultura de e-commerce dentro
da farmdcia, para os colaboradores. E necessério
reconhecer que o digital é realidade e que toda a
equipe esteja alinhada. O e-commerce proporciona
um crescimento vertical enorme, se bem trabalha-
do, e com muito menos custos.”

No que diz respeito a precificagdo de produtos, o
especialista comenta que a pratica ndo deveria ser
diferente. Segundo Inafuco, a melhor opgdo é ndo
deixar os canais (loja fisica e e-commerce) compe-
tirem entre si. “No entanto, o bonito da estratégia
empresarial (e isso independe de tamanho) é que
ela é baseada em cendrios e decisdes. Uma pratica
muito comum no setor é que para o produto ven-
dido no balcao costuma-se dar algum desconto.
Logo, no canal de e-commerce, talvez a gente per-
ceba que podemos trabalhar com o mesmo prego
da loja, mas que, na pratica, ele vai ser maior, uma
vez que nao faremos essa negocia¢do de desconto
‘frente a frente’ com o cliente. Outro ponto im-
portante é que ndo é nenhum pecado se cobrar
alguma taxa de entrega. Claro que ela nao pode
ser abusiva, nem deve ser tratada (pelo menos em
um primeiro momento) como fonte de lucro.”
Uma estratégia muito boa para o canal de
e-commerce é conseguir trabalhar com catego-
rias e produtos que oferecam uma boa margem
e ticket médio superior, mas que ndo tém bom de-
sempenho na loja fisica.
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Aumente as vendas da sua
farmacia com um site e aplicativo
100% automatizado
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A MyPharma é uma plataforma de e-commerce para farma-
cias e drogarias que oferece uma solu¢do completa, incluin-
do a personalizagdo, integragdo com todos ERPs de farmacia
do Brasil, apoio completo em marketing digital e suporte
técnico especializado, facilitando a vida dos clientes e per-
mitindo que esses estabelecimentos se tornem mais com-
petitivos e rentdveis.

Em 2022, a MyPharma passou por um M&A com o GrupoSC,
dono das marcas SantaCruz, Panpharma, entre outras, o
que fortaleceu ainda mais a presenga da empresa no mer-
cado farmacéutico. Com essa uniao, a MyPharma tornou-se
a maior plataforma de e-commerce para farmacias e droga-
rias do Brasil.

O investimento para comegar um e-commerce pode variar,
mas existem opg¢des mais acessiveis, como plataformas pré-
-configuradas, que podem ser uma boa opg¢do para quem
esta iniciando, que é o caso da MyPharma.

O executivo ressalta que os resultados de um e-commerce para
farmacias e drogarias podem ser significativos, com um
aumento nas vendas e no alcance da marca, além de um
maior engajamento e fidelizagdo dos clientes. Temos um
benchmarking médio de aumento de 19k a 30k de aumento
de GMV (Gross Merchandise Value, que significa volume bruto
de mercadorias) nas farmdacias que sdo nossas clientes, apds
a adesdo ao e-commerce.

A MyPharma é uma plataforma
de e-commerce que oferece
uma solu¢do completa para

farmdcias e drogarias

(C panpharma

MyPharma: solu¢do
para as farmdcias

“Para selecionar o mix de produtos para
0 e-commerce, é importante levar em
consideracdo a demanda dos clientes, a
concorréncia, a margem de lucro e ou-
tros fatores estratégicos. Para peque-
nos e médios varejistas, é importante
buscar um equilibrio entre a variedade
de produtos e a viabilidade financei-
ra. Nossa recomendagdo é sempre in-
cluir o estoque fisico por integral. Por
isso, a MyPharma é a Unica empresa
de e-commerce que integra com todos
ERPs de farmacia do Brasil, para inte-
grar quase que em tempo real o estoque
fisico da farmdcia com o e-commerce,

de forma automatizada”, explica.

Acesse o Qr Code e

entenda a MyPharma
N J
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Uma linha completa
de solucoes nutricionais
para uma vida mais saudavel.

1. Uma alimentagao equilibrada e uma boa noite de sono sdo fundamentais para o seu bem-estar 2. A nutricdo tem papel fundamental
para melhorar a qualidade de vida durante todos os seus ciclos. 3. Uma vida ativa e equilibrada & importante para a saide do seu
coragdo. 4. A vitamina D auxilia no funcionamento do sistema imune, na formagédo de ossos e dentes e no funcionamento muscular. 5.
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RESFRIADOS

entender os diferenciais entre
as doencas é fundamental

om a aproximacao do inverno, a tem-
peratura fica mais baixa, o ar fica
mais seco e ha uma tendéncia maior
de que as pessoas se aglomerem em
ambientes fechados, com pouca ven-
tilagdo, deixando-os mais suscetiveis a prolifera-
¢do de virus e bactérias.
E sabido que os virus e as bactérias sio trans-
mitidos pessoa a pessoa por meio da inalagdo de
perdigotos (goticulas contaminadas de saliva que
sao impelidas, geralmente por meio de um espirro,
e que acabam por ser depositadas na conjuntiva,
mucosa nasal, boca ou pele integra, produzindo
colonizagdo, podendo ser gerados ainda pela fala,
tosse e na realizagao de procedimentos como aspi-
racao e broncoscopia. Sdo fonte de propagacao de
moléstias). Quando uma pessoa infectada espirra,
podem ser encontrados virus vivos e contagiosos
nas particulas salivares. “No inverno, os ambientes
fechados e amplos favorecem a nao circulagao des-
ses virus (o que propicia sua menor concentragdo
e a ndo disseminagdo), o que facilita a transmissao

entre a sociedade”, explica a otorrinolaringologista
especialista em criangas pela Universidade de Sao
Paulo (USP), professora da Faculdade de Medicina
de Jundiai, Pesquisadora da Coorte Zika Virus da
Faculdade de Medicina de Jundiai e doutoranda em
imunologia nas criangas portadoras de Sindrome
de Down, Dra. Viviane Pandini. Segundo a médica
informa, a dificuldade se da justamente pelo poder
do virus em sobreviver apds um espirro, por exem-
plo. Existem virus que sdo mais resistentes e de-
moram mais a morrer, outros menos. Dai, os dife-
rentes alcances com diferentes doengas. “Os virus
mais resistentes tendem a abranger uma geografia
maior. Se espalham mais. Os menos resistentes
ficam restritos a areas menores. Mas desenham
quase sempre os mesmos sintomas com diversas
intensidades de manifesta¢do.”

A pneumologista pela Universidade de Campinas
(Unicamp), Membro da Sociedade Brasileira de
Pneumologia e Tisiologia (SBPT) e Membro da
Sociedade Paulista de Pneumologia e Tisiologia
(SPPT), Dra. Flavia Oliveira Magro Cardoso, lembra

(C panpharma



ainda que o tempo seco e a baixa umidade rela-
tiva do ar sdo fatores que contribuem para a pro-
liferagdo de gripes e resfriados. Com isso, ha uma
redugao dos mecanismos de defesa do organismo,
porque ele passa a precisar de mais energia para
manter a temperatura do corpo, o que reduz a
imunidade, facilitando a entrada de virus e bacté-
rias no organismo. “Outro fator importante é que,
com frio, temos actimulo de muco nas vias aéreas,
porém, com dificuldade de transporte desse muco
das vias dreas inferiores para as superiores, fazen-
do com que a proliferacdo de virus e bactérias au-
mente com mais facilidade”, diz.

De acordo com a Dra. Flavia, durante os meses mais
frios, a incidéncia das doencgas de inverno, princi-
palmente as respiratdrias, aumentam cerca de 30%
a 40%. “Criangas, idosos e pacientes com doen-
gas respiratorias crénicas como Asma e Doenga
Pulmonar Obstrutiva Crénica (DPOC) sdo conside-
rados os grupos com maior risco de complicagdes.”
Portanto, é fundamental que os farmacéuticos
estejam preparados para atender as ddvidas mais
frequentes dos pacientes sobre o assunto.

Gripe, resfriado
ou Covid?

Por definicdo, resfriado é diferente de gripe. A
sintomatologia é outra. O resfriado é causado
principalmente pelo rinovirus e adenovirus, que
traz sintomatologia semelhante, porém, mais
branda, com resolu¢do por volta de cinco a sete
dias. Os sintomas sdo: dor de garganta, coriza, es-
pirro e febre baixa. Ja a gripe é causada por outros
tipos de virus, mais de 200, sendo, o influenza e
o0 coronavirus os mais comuns. Apesar da sinto-
matologia ser semelhante, o periodo é maior, tem
duracao de cinco a sete dias, apresentando coriza,
febre alta, dor de garganta, dor de cabega, con-
gestdo nasal e calafrios. O tratamento das duas
doengas é feito com analgésicos, lavagem nasal e
descongestionante nasal, se necessario.

Segundo a Organiza¢do Mundial da Satde (OMS),
a gripe compromete, de forma grave, cerca de
3,5 milhdes de pessoas ao ano. A cronicidade da
infec¢do, ou seja, a ndo melhora do acometido,
pode evoluir para rinossinusite (popularmente
conhecida como sinusite) e pneumonia. Graves

complicagdes de rinossinusite podem ter como
desfecho a meningite. Esta, por sua vez, pode ser
causada por outro tipo de virus e também bacté-
rias, com outra epidemiologia.

Agora, ha ainda o Covid, que também tem sinto-
mas parecidos, causado pelo Sars-CoV-2, da fa-
milia dos coronavirus, veja a seguir as principais
diferencas entre as doengas:

Gripe: é aguda, surge de um dia para outro
com sintomas fortes, como febre alta e in-
tenso mal-estar.

Resfriado: a evolugdo é lenta e os sintomas
sao mais leves, como uma febre baixa por
- exemplo. Costuma melhorar em poucos dias.

Covid: a evolugdo geralmente é gradual, com
quadro agravado apés o oitavo dia, quando ha
complicagdes. Outro diferencial importante é a
falta de paladar, muito comum em pessoas com
Covid-19, bem como a falta de ar e o cansago.

Como trabalhar o mix
de gripes e resfriados
dentro das farmdcias

Com a troca de estag¢oes é fundamental repensar
a exposicdo e dar destaque aos itens que ten-
dem a ter maior demanda no periodo, além dos
langamentos da nova temporada. Vale apostar
em materiais de ponto de venda (PDV), ponta de
gondolas, ilhas e totens para o checkout.

Para que a farmacia aproveite a sazonalidade, é
necessario que o estabelecimento esteja prepara-
do para receber seus clientes com o mix correto e
organizado. Revisar o planograma da loja faz toda
a diferenga para produtos sazonais.

Nao se pode esquecer de abastecer as gondolas com:
antigripais, antitérmicos, vitaminas, termémetros,
alcool gel, lengos descartaveis, pastilhas e xaropes.

Fonte: sécia fundadora da Mind Shopper, Alessandra Lima
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O tempo seco, o frio e a baixa umidade relativa do ar sdo fatores
que contribuem para o aumento de gripes e resfriados.
E preciso se preparar para as vendas da temporada.

-
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Dicas de prevengdo
aos consumidores

Manter-se agasalhado. Tomar as vacinas recomendadas para
cada época do ano e faixa etaria ou

grupo de risco.

Evitar exposi¢ao a baixas temperaturas.

Lavar bem cobertores e roupas guardadas,
pois a poeira e os acaros presentes podem

Procurar um médico, sempre que sentir
sintomas de doengas respiratdrias, como:

causar irritagoes e alergias. febre, tosse, espirros ou dores no corpo.

Manter os ambientes bem ventilados. Possuir bons habitos alimentares e

praticar exercicios fisicos.

Evitar locais fechados com aglomeragao

de pessoas. Tapar boca e nariz ao tossir ou espirrar.

Lavar as méOS frequentemente e fazer 0 Fonte: pneumologista pela Universidade de Campinas (Unicamp),

Membro da Sociedade Brasileira de Pneumologia e Tisiologia (SBPT)
e Membro da Sociedade Paulista de Pneumologia e Tisiologia (SPPT),

uso de alcool gel. Dra. Flévia liveira Magro Cardoso
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DECONGEX PLUS BENEGRIP BENEGRIP VICK44EXPE  VICKPYRENA VICK
XPE 120ML NOVO MULTIFRASCO  IMUNO ENERGY 120ML GRIP-7C/10  VAPORUB

240ML C/10CPREF CAPS 30G

DECONGEX PLUS (maleato de bronfeniramina + cloridrato de fenilefrina) Indicagdo: Decongex Plus é um medicamento indicado para criangas acima de 2 anos, cuja formulagao € composta por um descongestionante (desentupimento) nasal de
efeito rdpido e um antialérgico, que controlam e reduzem os sintomas relacionados a gripe, ao resfriado, a rinite e a sinusite (doenga que afeta as cavidades existentes ao redor do nariz) (alérgicas ou ndo), além de diminuir o excesso de secrecdo (co-
riza). Contraindicacdo: Decongex Plus é contraindicado em pacientes que apresentem alergia a quaisquer dos componentes de sua fermula. MS: 1.0573.0231. BENEGRIP® (dipirona monoidratada + maleato de clorfeniramina + cafeina). Indicagdo
Benegrip® é indicado para alivio dos sintomas decorrentes das gripes e resfriados, como dores de cabega, febre e processos alérgicos. Contraindicagdo: E contraindicado o uso simultaneo de Benegrip® e dlcool, e com medicamentos para dores de
grande intensidade (morfina, codeina, meperidina). Também ndo deve ser ingerido com medicamentos inibidores da monoaminoxidase, que sdo medicamentos para tratamento da depressao e doengas com efeitos similares (fenelzina, iproniazida,
isocarboxazida, harmalina, nialamida, pargilina, selegilina, toloxatona, tranilcipromina, noclobemida). MS 1.7817.0092. VICK VAPORUB® (levomentol, canfora, 6leo de eucalipto) IndicacGes: Vick Vaporub® é destinado ao alivio da tossee do mal-
-estar muscular que acompanham gripes € resfriados, além da congestao nasal. Contrandicagdes: Vick Vaporub® ndo deve ser usado em caso de alergia a qualquer omponente da férmula. Use este medicamento com precaugdo se vocé possui alguma
doenga cronica respiratdriaoucondicoes de hipersensibilidade das vias respiratdrias como asma. Este medicamento é contraindicado para menores de 2 anos. Para uso em criangas entre 2 e 6 anos, consulte um médico. Este medicamento ndo deve ser
utilizado por mulheres grévidas sem orientagdo médica oudo cirurgido-dentista. MS: 1.2142.0009. VICK PYRENA® (paracetamol). Indicagdo: Vick Pyrena® é destinado ao alivio da dor de cabega, febre e dores no corpo, associados a gripe. Contrain-
dicagdo: Vick Pyrena® € contra indicado para pacientes alérgicos ao paracetamol ou a qualquer componente do produto. Ndo use Vick Pyrena® caso tenha doenca no figado ou rins. Este medicamento € contra indicado para menores de 12 anos. Se
Vocé estd gravida ou amamentando, consulte um médico antes de usar este medicamento. Este medicamento ndo deve ser utilizado por mulheres gravidas sem orientagao médica ou do cirurgido dentista. £ aconselhavel cuidado na administragdo de
paracetamol em pacientes com fungdo hepdtica comprometida incluindo aqueles com doenga hepdtica alcodlica ndo cirtGtica. Os perigos de overdose sdo maiores nagueles com doenga hepética alcodlica. Ndo use qualquer outro produto que
contenha paracetamol. MS:1.2142.0001. XAROPE 44E® (guaifenesina; bromidrato de dextrometorfano monoidratado) Indicagdes: Xarope 44E° € destinado a descongestionar as vias respiratdrias com um expectorante e a acalmar e aliviar a tosse
com um antitussigeno. Contraindicacdes: O Xarope 44E° ndo deve ser utilizado por pacientes que apresentem (lcera ou gastrite, excesso de catarro, tosse persistente ou crdnica como as que ocorrem em fumantes, em pessoas com asma, bronquite
«ronica ou enfisema, a menos que recomendado por um médico. M.S. 1.2142.0015.

SE PERSISTIREM OS SINTOMAS O MEDICO DEVERA SER CONSULTADO
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Testes rdpidos para detecgdo de Covid ou gripe:
resultados precoces auxiliam no tratamento adequado

Os testes rapidos ganham for¢a no mercado far-
macéutico e se configuram como excelentes alter-
nativas de auxilio para a populagdo, que pode ter
resultados rapidos, sem a necessidade de esperar
por agendamentos para a realiza¢ao e, dependen-
do do caso, cerca de cinco dias para os laudos.
Atualmente, estima-se que 70% das decisdes cli-
nicas sao influenciadas por resultados laboratoriais
e de diagnosticos. Isso mostra como a drea vem se
tornando cada vez mais importante no apoio as
decisdes clinicas, gerando mais eficiéncia no pro-
cesso e nas estratégias de satde publica e privada.
Quanto mais disponivel, facil e simples for a tes-
tagem, melhores serdo os resultados de controle e
seguranga das comunidades. Neste sentido, as far-
macias conseguem chegar a muitos locais e ampliar
0 acesso da populagdo ao diagndstico rapido.

Os autotestes e testes rapidos ganharam maior
relevancia por conta da pandemia provocada pelo

o seu pdv

Covid-19, desde que puderam ser realizados pelas
farmacias, e mais recentemente, quando os auto-
testes foram liberados para a populagdao em geral.
Nas farmacias, os testes rdpidos e autotestes
contribuem para tornar mais agil e efetivo o
acompanhamento farmacoterapéutico, visando
os melhores resultados das terapias medica-
mentosas. Também possibilitam, aos estabele-
cimentos de satde, contribuir com os sistemas
de satde no rastreamento de casos suspeitos de
diversas doengas, como gripe e Covid. Identificar
corretamente o problema faz toda a diferenca
para garantir o tratamento adequado e a boa re-
cuperagao do paciente.

Fonte: Conselho Federal de Farmdcia (CFF)

E TOSSE?

xarope

BENETOSSE

SUANOVAOPCAO  ALIVIO

Cod. 405230

xarope
BENETOSSE

DA TOSSE —
PARA A TOSSE expectora extrato seco de folhas
COM A CONF'ANCA fl Pd it de Hedera helix L. 15mg/mL
uiairica MEDICAMENTO FITOTERAPICO
DE BENEGRIP elimina o catarro

Xarope Benetosse. Extrato seco de folhas de Hedera helix L..
Indicages: expectorante e mucofluidificante em caso de tosse produtiva.

ALiVIO
paTOsse 31
@ expectora
fluidifica

elimina o catarro

Y 7 o2
) &
2 corat™

sabor cereja

100mL

USO ADULTO E PEDIATRICO
ACIMA DE 2 ANOS + USO ORAL

M.S 1.7817.0932. SE PERSISTIREM OS SINTOMAS, O MEDICO DEVERA SER CONSULTADO. Jan/2023. COD.: 12.303.




Pedido Eletronico

ePan

Quer fazer

pedidos rapidos
e com facilidade?

Faca uso dos recursos
que o Pedido Eletronico da
Panpharma tem para voceé!

Agilidade no dia a dia das farmacias!

( panpharma
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Acesso
% completo
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Melhores
,\' % descontos
e ofertas

Suporte pelo
Q& WhatsApp:

' (1) 2185.3477

Faca agora mesmo o download da versao para computador em
Nosso site

Duvidas? (@BO0MOZIAOD) de segunda a sexta, das 08h00 as 18h0O.




DERMATOLOGISTAS

1 EM RECOMENDACAO DOS
N NO BRASIL

LAROCHEPOSAY

LABORATOIRE DERMATOLOCIQUE

REVOLU(;AO UV: MEXORYL 400

OMELHORFILTRO SOLAR
CONTRA OS RAIOS UV
MAIS PROFUNDOS

ANTHELIOS
UVMUNE400

FLUIDO fps©60

GARANTAJA!

Cod. 720661

LA ROCHE-POSAY

LABORATOIRE DERMATOLOGIQUE

ANTHELIOS

UVMUNE 400
EFEITO INVISIVEL : !, &
FLUIDO e

Protege contra danos celulares profundos
Todos os tipos de pele
UVA
UVB| CURTO|

TODOS OSTIPOSDEPELE

De acordo com a bast d dados de esmgéofome d pela Close-Up, referet 0 MAT 04/2022, considerando apena: o de Dermatologistas sem medicamentos, a LOREAL observou que Anthelios € o produto malis prescrito por
Der mug stas no mercado Solar Rosto, no periodo d 5/2021 04/2022 D L Roche-Pos: yC mp rimento d i d 380nm 400nm.
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DIAD

NAMORADOS

E IMPORTANTE EXPLORAR

‘A SAZONALIDADE!

proximo Dia dos Namorados pro-

mete um alto fluxo nas lojas, prin-

cipalmente com o consumidor mais

propenso a comprar presentes,

como aponta um estudo feito pela
Globo, em que mostra que as pessoas estdo valo-
rizando muito mais os relacionamentos, ou seja,
essa também é uma oportunidade para aumentar
o ticket médio da farmacia. Mas, para isso, é pre-
ciso que o varejista comunique bem ao seu con-
sumidor as principais oportunidades e tenha o mix
ideal de produtos.

Segundo a consultora especializada em varejo far-
macéutico, Silvia Osso, as vendas de itens de Higiene
& Beleza (H&B) crescem entre 10% e 15% em da-
tas sazonais quando a loja esta bem layoutizada e
com as categorias corretas em seus locais — além
das agbes promocionais e 6tima sinalizagdo visual.
“E preciso fazer um trabalho bem mais focado para
se obter resultados, jd que nem sempre as pessoas
pensam na farmdcia para comprar ‘presentes’. E
importante destacar também artigos como preser-
vativos e géis lubrificantes nas divulga¢des tanto na
loja fisica quanto na venda online”, resume ela.

(C panpharma

Foto: Peopleimages/iStock.com



A NIVEA acredita que o Dia dos Namorados é uma
data muito importante para farmacias e drogarias
de todo o Pais. Por isso, é fundamental que os es-
tabelecimentos explorem a sazonalidade e todo o
romantismo que a data carrega por meio de cam-
panhas publicitarias, decoragdo tematica e kits de
produtos especificos. E importante que as farma-
cias sejam criativas e incluam também a diversi-
dade de pessoas, géneros e orientagdes sexuais na
hora de encantar os consumidores.

De acordo com a empresa, no Dia dos Namorados
as pessoas tendem, cada vez mais, a investir em
presentes de menor custo, por isso, produtos de
cuidados pessoais e beleza sdo 6timas apostas,
como hidratantes, lo¢des, produtos para barba,
cuidados com a pele etc. Entre as principais opor-
tunidades, a NIVEA destaca:

Itens para cuidados faciais: 4gua micelar,
tonicos e produtos que promovem cuidados
intensos a longo prazo, como séruns.

P

\ 4 —
Cuidados com o corpo: hidratagao, logdes
bronzeadoras ou protetores solares.

| |
V

s

Y
|
Opgdes para hidratar e proteger os labios:
hidratantes labiais.

[N
=

[}
Produtos masculinos: desodorantes, hidratantes
e produtos para os cuidados com a barba com
fragrancias marcantes e cuidado delicado.

A

@ 7

(S -
Produtos para a higiene diaria:
sabonetes e desodorantes.

N N N YN Y

N i A/ Y

JUNHO | JULHO 202

=

Com a chegada do
Dia dos Namorados,
o0 bom planejamento
é crucial para aumentar
as vendas e conquistar
B os consumidores N

“Os kits especiais e tematicos sdo 6timos para
oferecer opgdes praticas e completas de presentes
para a data mais romantica do ano. Por exemplo,
um kit de hidratacdo e cuidados com a pele, ou
um de cuidados com a barba ou, ainda, produtos
para banho”.

Além de categorias ja trabalhadas, o Dia dos
Namorados é uma oportunidade para focar em
produtos tematicos, como preservativos e géis
lubrificantes. “Hoje, em termos de inovagdo, o
mercado de preservativos apresenta uma gama de
variagoes com diversos fins para deixar a relagao
mais agraddvel, intima e até mesmo divertida. E
possivel encontrar, por exemplo, preservativos
com tecnologias para retardar a ejaculagao; pre-
servativos texturizados e flavorizados para inovar
em experiéncias; preservativos mais finos ou que
proporcionem uma sensagao de pele com pele —
para quem deseja uma relagdo mais intima e vol-
tada para o toque —; e, claro, uma linha mais clas-
sica”, revela o gerente de marketing Sénior Sexual
Wellbeing Reckitt Health & Nutrition Comercial,
André Mendes.

-
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Para atingir todo o publico, ele explica que o varejista
pode trabalhar com alguns segmentos, como:

BASICO

(com produtos mais classicos e tradicionais)

INTIMIDADE

(itens mais finos e com tecnologia que
melhora a sensagdo de contato)

DIVERSAO

(com sabor, texturizados
e com foco em sensagdes)

PERFORMANCE

(que ajuda a melhorar a performance, retardando
a ejaculagdo e estimulando o prazer)

Os géis lubrificantes também podem ter mais
vendas na data sazonal. Esses produtos podem,
de acordo com a NIVEA, ser incluidos em kits te-
madticos que envolvam promogdes, além de itens
para cuidados intimos, que podem ser uma dtima

op¢ao para os clientes.

. 1
E importante que as

farmdcias sejam criativas
e incluam também a
diversidade de pessoas,
géneros e orientagoes
sexuais na hora de
encantar as pessoas
consumidoras para a loja

L |

“No canal farma, os consumidores podem en-
contrar uma diversidade muito grande de pro-
dutos que contribuem para a salde e para o
autocuidado. Adicionalmente, o varejo farma-
céutico possui uma abrangéncia e capilaridade
que vém de encontro a nossa luta para promo-
ver o acesso aos melhores produtos. Assim, a
farmacia ndo promove apenas um ambiente de
salide e bem-estar, como também permite que
o consumidor encontre estes produtos de forma
facil em suas lojas”, comenta Mendes, da Reckitt
Health & Nutrition Comercial.

COMO
AUMENTAR
O FLUXO

Para aumentar o fluxo de clientes na loja e
aproveitar o apelo da data, é importante que
o canal farma invista em a¢des de marketing
e decoragdo temdtica no ponto de venda
(PDV). Contar com o suporte de fornece-
dores também é importante para garantir o
estoque apropriado e as capacitagdes ne-
cessarias para os times de atendimento das
lojas. O atendimento personalizado e aten-
cioso é fundamental para vendas eficientes e
satisfacdo das pessoas consumidoras.

(C panpharma



Agoes que podem ser
feitas para o Dia dos
Namorados, aliadas ao
cross-merchandising

ESTRATEGIA DE COMUNICA-

@ GAO: esta é uma data em que o

u canal farma compete com todo

o varejo de diversos segmentos e pode ser

um desafio atrair a clientela com tantas

opgoes interessantes. Conquiste os clientes

com antecedéncia, apostando em canais que

facam sentido para o seu publico, como re-

des sociais, panfletos, campanhas em midias
online e offline.

PROMOGOES EXCLUSIVAS: como

[-:ﬂ descontos em produtos selecio-

U: nados ou brindes especiais para

compras acima de um determi-

nado valor, além das experiéncias de com-
pra diferenciadas.

EQUIPES CAPACITADAS: para

oferecer um atendimento de

qualidade e orientar os clientes
sobre os produtos oferecidos. O primei-
ro passo para a fidelizagdo o atendimento
de exceléncia.

_*’_ ORGANIZE UM MIX ATRAEN-

E 2 TE: com o que tem na loja e até
com os produtos que estao com
pouco giro! Diminua a margem; componha

kits numa bela embalagem; os exponha em
pontas de gbndolas com cartazes sugestivos.

.| PONTOS EXTRAS E CROSS-

Xl -MERCHADISING: no checkout

devem ficar apenas os produ-

tos de altissimo giro, que s3o objeto de

compra por impulso. A exposi¢do em pon-

tos extras, se bem localizadas, aumentam

as vendas: um hidratante labial podera

ser exposto junto com maquiagens, por

exemplo. Assim como cuidados intimos
perto dos preservativos.

Fontes: NIVEA e a consultora especializada em varejo farmacéutico, Silvia Osso

Tem na Panpharma:

Cod. 719380
PRESERV JONTEX
SENSITIVE L8P7

LEVE:
PAGUE 7

Jontex

SENSITIVE

Jontex

£ <

Cod. 702865
PRESERV OLLA
LUB STIMULUS C/3

’ stimulus

<

Cod. 704971
JONTEX GEL
LUBRIF NEUT 50G

>

Cod. 714919
PRESERV JONTEX
ORGASM SINT 4UN
Cod. 715209
CRNIVEA LATA
< MEN 30G
Cod. 707117
DEO BOZZANO
AERO ANT
FRESH 90G
Cod. 710474
\ < CR NIVEA LATA 29G
| Cod.707109
DEO MONANGE
AEROFLOR
LAVAN 90G

D PAIXAO
LAVANDA

Framboesa Negra
<om Hibisco

HIDRATANTE

> 200mL

Cod. 716027
cod 702722 FaAM 18 2001
OLEO AMENDOA
PAIXAO IRRES 200ML
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HIGIENIZADORES
NASAIS: iniheqsaves no

Trabalhar corretamente a categoria de higienizadores nasais
¢ uma oportunidade para aumentar as vendas no inverno

s meses mais frios e secos do ano
sdo a oportunidade perfeita para a
proliferagdo de virus que acometem
adultos e criangas — como gripes e
resfriados e também, doengas como
pneumonia, asma, rinite alérgica e bronquite.
Além dos medicamentos consumidos pelo gran-
de publico, o higienizador nasal, conhecido como,
fluidificante nasal, pode ser um aliado na pre-
vengdo e no tratamento das patologias. “Os flui-
dificantes nasais auxiliam nos sintomas nasais
comuns, como gripes e resfriados, que sdao bas-
tante recorrentes entre as criangas. A utiliza¢cdo
destes produtos torna-se importante para man-
ter a salde respiratéria. Ao remover o muco nasal
e as secre¢des purulentas, o acometido consegue
respirar com mais facilidade, evitando possiveis
incdbmodos, além de minimizar as inflamagdes da
mucosa, permitindo que o nariz possa filtrar o ar
de impurezas e permitir a entrada ideal de ar nos

pulmdes”, explica a gerente de marketing res-
ponsavel pela linha de consumo da Herbarium,
Mariana Corréa.

De acordo com ela, no caso das criangas, que nao
conseguem assoar o nariz com eficiéncia, os flui-
dificantes auxiliam na limpeza nasal, garantindo
mais seguranca e conforto para os pequenos, que
ao estarem com a respiragdo correta, conseguem
se alimentar e dormir melhor.

No inverno, os surtos de gripes e resfriados tam-
bém favorecem o uso desses produtos, aliviando
os desconfortos respiratdrios dos pacientes nos
dias mais secos, por exemplo. Ja no verao, o pro-
duto é indispensavel para manter a mucosa com
a umidade necessaria para filtrar o ar que vai para
os pulmoes — que precisam de ar limpo para ter
a oxigenagao adequada.

“Muitas questdes favorecem esta categoria, entre
elas o clima seco, bruscas mudangas climaticas
e doengas respiratérias recorrentes. A congestao

(C panpharma

Foto: dmphoto/iStock.com




nasal, por exemplo, é uma queixa presente em
diferentes periodos do ano, permitindo que os
fluidificantes sejam comercializados ao longo
de todos os meses e em alta escala. Para se ter
uma ideia, dados da Associagdo Brasileira de
Otorrinolaringologia e Cirurgia Cérvico-Facial
revelam que mais de 15% dos brasileiros sofrem
com a inflamag¢do das mucosas dos seios da face,
ou seja, de sinusite. Este tipo de doenga, assim
como a rinite, sao grandes alavancas para esse
mercado”, revela Mariana.

Apesar de toda a sua oportunidade, de acordo
com a consultora especialista em varejo far-
macéutico, Silvia Osso, o potencial da categoria
crescerd ainda mais quando mais médicos di-
vulgarem seu uso, bem como os farmacéuticos
orientarem na Aten¢do Farmacéutica.

Segundo ela, é importante observar:

Como os produtos sao classificados como
Over The Counter (OTC), podem ser encontra-
dos na prateleira da se¢do de solugdes sali-
nas, fora do balcao.

Estes farmacos devem ser expostos no au-
tosservico, junto de seus principais concor-
rentes, ao alcance dos olhos e das maos dos
clientes da farmacia.

Os pregos devem estar destacados por apre-
sentacgdo de forma a ndo haver confusao por
parte do cliente.

A prateleira deve estar abastecida para que
nao haja ruptura.

A exposicdo deve facilitar com que o consu-
midor encontre o produto que mais lhe inte-
ressa rapidamente.

Apostar em materiais de comunicagdo tem
papel importante nessa se¢do.

A executiva diz ainda que a categoria de fluidifi-
cantes nasais possui um alto giro e potencial de
venda durante todo o ano. E aumenta ainda mais
durante os periodos secos e de inverno. E essen-
cial que o ponto de venda (PDV) se mantenha
abastecido e atualizado sobre novos produtos/

apresentagdes. A exposicdo da categoria, bem
como a precificagao adequada, sdo fatores cru-
ciais para o sucesso das vendas.

Um dos locais de exposicdo é junto aos
Medicamentos lIsentos de Prescricio (MIPs)
para resfriados, gripes, entre outros. De acordo
com a Hypera Pharma, é recomendada a sina-
lizagdo na gondola, com os nomes das subca-
tegorias e testeiras com nomenclaturas claras e
objetivas ao cliente, ajudando-o a localizd-las
com mais facilidade.

Além disso, comenta a empresa, a criagdo de
pontos extras dd visibilidade e solugdes de
compra. Para que tudo isso seja bem-sucedido,
é importante treinar e preparar a equipe para
assegurar a organizagdo, abastecimento e prin-
cipalmente, a orientar o shopper da melhor for-

ma possivel.

Tipos de
aplicadores

Existem diversos tipos de aplicadores no
mercado. Entre eles:

© Jato 360° continuo:
com tecnologia one-way-out que inibe a con-
taminagdo do contetido do frasco. Diferente
do spray, pode ser usado em qualquer posi-
¢do, pois tem um jato continuo.

© jato 360°:
suave e continuo para a aplicagdo em be-
bés - bico aplicador anatémico que funciona
como o dos adultos, mas com tamanho es-
pecial para criangas e bebés.

de plastico, sem agulha, pode aspirar soro
fisioldgico para higienizagao das narinas.

jato que deve ser utilizado com o rosto in-
clinado para cima para que o liquido saia
com facilidade.

gerente de marketing linha de consumo da Herbarium, Mariana Corréa; e 2

specializada em varej
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Dez dicas para vender mais higienizadores nasais

Positivacdo dos produtos.
Disponibilizar itens de
qualidade em seu portfdlio.

1.

Ter uma boa
exposi¢do, com um
@ bom faceamento.

Precificagdo clara
e atualizada.

Trabalhar tanto ponto
natural quanto ponto
extra com promogaes.

Explorar as zonas quentes
das gondolas.

© 9 &

B 2,

o

£ 10.

Trabalhar a categoria
de forma clara com
planograma atrativo.

Utilizar materiais
promocionais que chamem
atengao do shopper.

Equipe bem treinada.

Utilizar a ferramenta de
cross-merchandising. Por
exemplo: alocar os produtos
ao lado de fraldas.

Aproveitar agdes promocionais

no periodo sazonal de inverno
como: pontos proximos ao balcdo,
checkout, exposicao em encartes.

O

Fonte: gerente de marketing responsvel pela linha de consumo da Herbarium, Mariana Corréa

Tem na Panpharma:
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SE PERSISTIREM OS SINTOMAS O MEDICO DEVERA SER CONSULTADO
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Cuidado

da pele com

TECNOLOGIA

Os dermocosméticos fazem sucesso entre os consumidores que
querem cuidar da pele e também sdo uma oportunidade para
os pequenos e médios varejistas lucrarem com a categoria
que so cresce e hd uma demanda maior no inverno

ma das categorias que mais tem se

destacado entre os itens de Higiene

& Beleza (H&B) no varejo farmacéu-

tico é a de dermocosméticos. Aliada

da pele dos consumidores e, ainda,
dos lucros dos farmacistas, os produtos que a en-
globam tém feito a diferenca para quem decide
agrega-los ao portfélio de sua farmdcia, desde
que, haja um perfeito entendimento por parte do
shopper sobre o tipo de beneficio que eles, do alto
de toda a sua tecnologia, sdo capazes de oferecer.
No inverno, essa demanda é ainda maior pois
a cutis fica desidratada. Segundo a Sociedade
Brasileira de Dermatologia (SBD), nos meses mais
frios, a pouca umidade e as baixas temperatu-
ras levam a diminui¢do na transpiragdo corporal.
Além disso, nesta época, é comum que as pessoas

tomem banhos mais quentes, que provocam uma
remocao da oleosidade natural de forma mais in-
tensa, diminuindo o manto lipidico que retém a
umidade da pele.

Tanto a pele do rosto quanto a do corpo estdo su-
jeitas ao ressecamento no inverno. O clima frio e
seco pode deixa-las com aspecto esbranquicado, o
que indica a desnaturagdo das proteinas.

Entre os problemas mais comuns estdo:

DERMATITE SEBORREICA: ocorre principal-
mente nas regides que contenham pelos, como
face e couro cabeludo. E uma descamacdo da
pele causada pela desregulagdao sebacea. Os
sintomas sao a produgdo de oleosidade, desca-

magao e prurido (coceira).
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DERMATITE ATOPICA: o principal sintoma
é a coceira, que pode comegar antes mesmo
das lesoes cutaneas se manifestarem e pode
atingir a face, tronco e membros. Em adultos,
as lesdes localizam-se preferencialmente nas
areas de dobras da pele, como a regido poste-
rior dos joelhos, pescoco e dobras dos bragos. A
pele destes locais torna-se mais grossa, aspera
e escurecida.

PSORIASE: doenca da pele relativamente co-
mum, crénica e ndo contagiosa e que atinge
igualmente homens e mulheres, principalmente
na faixa etdria entre 20 e 40 anos. Fendmenos
emocionais sao frequentemente relacionados
com o seu surgimento, provavelmente atuando
como fatores desencadeantes de uma predispo-
sicdo genética para a doenga. Mas a real causa da
psoriase ainda é desconhecida.

“A categoria de dermocosméticos tem o intuito de
oferecer os melhores produtos para cuidar da pele.
Para isso, é necessario alto investimento em ino-
vagdo, entregando assim os melhores tratamentos.
Além disso, os dermocosméticos apresentam férmu-
las complexas e com altas concentragdes de ativos,
por isso, é importante que sejam elaborados por em-
presas confidveis”, explica o head de trade marketing
da Genomma Lab Brasil, Fabio Pietracatelli Asquino.
Atualmente, o portfdlio de dermocosmeéticos das in-
dustrias é vasto, por isso, é preciso escolher um que
se adeque ao publico consumidor da farmdacia para
definir o mix. “As maiores redes podem possuir uma
quantidade maior de fornecedores; ja as médias e
pequenas devem escolher, no minimo, trés indds-
trias de mais renome ou que correspondam ao perfil
do seu publico-alvo para trabalhar com mais foco;
evitando investir muito capital nessa categoria. A
inclusdo de mais parceiros deve seguir a capacida-
de de investimento do farmacista e a possibilidade
de qualificar seus funcionarios para o atendimen-
to adequado (abordagem, didlogo e diagndstico,
e, ainda, a recomendagdo e conclusdo de venda)”,
orienta a consultora especializada em varejo farma-
céutico, Silvia Osso.

Segundo ela, as necessidades podem variar en-
tre regides e tipos de publico. Portanto, entender
seus consumidores é fundamental para definir o
mix de produtos ideal para a drogaria. Ele deve ser

construido conforme o perfil da regido do ponto de
venda (PDV) e alinhado aos possiveis parceiros e
shoppers. Além disso, o modelo de varejo também
influencia. Se a loja tem estratégia mais voltada ao
modelo popular de drogarias, provavelmente nao
trabalha com dermocosméticos.

“A palavra-chave aqui é: assertividade. Pequenos
e médios varejistas precisam se atentar ainda mais
no que realmente importa quando a questao é sor-
timento. Eles precisam ter um grande foco na ne-
cessidade dos seus shoppers e consumidores, ja que,
ndo necessariamente, ter muitos produtos em gon-
dolas resultard em maiores vendas. Entender o que
é essencial, o que é complementar, o poder dos lan-
camentos e, principalmente, estar atento contra as
rupturas e baixos niveis de estoques sdo agdes fun-
damentais para disponibilizar uma variedade corre-
ta para alavancar seu faturamento”, complementa
Asquino, da Genomma Lab Brasil.

E mesmo as pequenas farmacias ndo devem deixar
de lado os dermocosméticos. De acordo com dados
do Close-Up International, no MAT 06/21, o per-
centual de crescimento da categoria foi de 11%, com
192.884.136 unidades vendidas.

Para a diretora comercial do Grupo Pierre Fabre, Ana
Magri, o mercado de dermocosméticos é um mercado
rentdvel que cresce a duplo digito ano apds ano, mo-
vido por muito estudo cientifico e inovagdes. Outro
aspecto positivo é o publico brasileiro, pois mais de
70% dos consumidores apresentam pele oleosa a ac-
neica, além da tendéncia de maior cuidado com a pele.
De acordo com o executivo, da mesma forma que a
rotina de skincare possui um passo a passo, a orga-
nizacdo das gondolas deve seguir a mesma ordem,
sendo ela: Limpeza, Sérum, Hidratagdo, Contorno dos
Olhos e Prote¢do Solar. Lembrando sempre de posi-
cionar os produtos na altura dos olhos.

“Com uma execugdo impecavel na gondola, aumen-
ta-se consideravelmente a chance de o consumidor
fazer compras por impulso, visto que, ao procurar o
produto que ja estava em seu desejo inicial, ele pode
acabar por encontrar produtos complementares ao
seu produto destino”, afirma.

Além disso, outro fator de extrema importancia, esta
relacionado aos materiais de PDV. Pois, além de de-
talhar melhor o uso dos produtos e seus beneficios,
eles chamam a atengdo do consumidor para determi-
nados itens e langamentos — que hoje sdo os grandes
drivers do mercado.

(C panpharma
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Entre os produtos de maior importancia para os
pequenos e médios varejistas, diz a gerente de
trade marketing da Isdin, Camila Magalhaes, es-
tdo os das categorias de fotoprotegdo, hidratagao,
anti-idade e acne, que sdo as necessidades mais
procuradas pelos consumidores de dermocosmé-
ticos. “Apds garantir a presenca, expor esses itens
em uma area organizada e de destaque e treinar a
equipe da loja sdo passos fundamentais para au-
mentar as vendas da farmécia.”

Esse treinamento pode ajudar a aumentar o tiquete
e conquistar os clientes que estdao em busca de pro-
dutos, mas que ndo tém um direcionamento médico
para tal. A gerente nacional de trade marketing da
TheraSkin Farmacéutica, Marcela Aranha, comple-
menta ao dizer que no inverno, os consumidores
podem buscar por produtos que ndo estao habitua-
dos, como um hidratante para peles extremamente
secas ou um item que atenda peles sensiveis devido
as agressdes que o inverno pode ter causado na pele.
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Fonte: consultora especializada em varejo farmacéutico, Silvia Osso

Tem na Panpharma:
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COMO SE

COMPORTA O
CONSUMIDOR
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- das farmacias

brasileiras?

Foi possivel observar uma queda no ticket médio.
Em contrapartida, aumento na frequéncia de compras

Federagao Brasileira das Redes As-
sociativistas e Independentes de
Farmdcias (Febrafar) junto do Ins-
tituto Febrafar de Pesquisa e Edu-
cagdo Corporativa (IFEPEC) aca-
bou de langou a sexta edigao da Pesquisa anual
— Comportamento do consumidor em farmdcias
no Brasil 2023, em parceria com a Universidade
Estadual de Campinas (Unicamp).
Para o presidente da Febrafar, Edison Tamascia,
a tomada de decisdes é sempre complexa para
os empreendedores, mas se torna muito menos
arriscada quando é embasada em dados. “Esse
fato mostra a importancia desta pesquisa, que
apresenta um retrato real do comportamento dos
consumidores no varejo farmacéutico nacional.”
Ele complementa dizendo que dentro da missdo
da Febrafar estd esse papel de orientagdo para

mercado e varejo associativista e independente. “Ou
seja, entender a modificagdo de mercado e deixar
isso visivel. Os dados sdo extremamente importan-
tes, é por isso que fazemos pesquisas. Estamos fo-
cados no comportamento atual para que possamos
tomar as melhores decisdes para o futuro.”

Para a realizacdo dessa pesquisa, quantitativa e
qualitativa, foi adotada a metodologia de entrevis-
ta individual semiestruturada, que permite enten-
der o motivo das escolhas, preferéncias e obje¢des
dos consumidores das farmdcias.

O questionario teve consisténcia Idgica e possibilitou
que as respostas fossem passiveis de comparagao.
As perguntas foram simples, de facil entendimento
e nao foram utilizados enunciados complexos.

Para a aplicagdo das perguntas e registro das res-
postas, foram utilizados smartphones com aplica-
tivo (app).

(C panpharma
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A pesquisa tem como

objetivo identificar:

* Frequéncia do consumidor na farmdcia;

* Nivel de fidelizagdo do consumidor;

e [ndice de ruptura de compra;

* (Categoria do medicamento adquirido;

* Percentual de consumidores que
portavam receita médica;

* (ndice de troca de medicamentos e os
motivos que levaram a essa troca;

* Anadlise do canal digital.

A amostra tem quatro mil

consumidores, sendo:

* 52% do sexo feminino;
*  48% do sexo masculino.

As regioes foram:

* Norte: 6%

* Nordeste: 20%

* Centro-Oeste: 8%
® Sudeste: 49%

e Sul:17%

Divisdo dos entrevistados por

categoria de farmdcia:

* Grandes redes: 43,3%

* Redes corporativas regionais: 12%
* Febrafar: 13,7%

* Demais agrupamentos: 7,5%

* Independentes: 23,5%

Caracteristica da cesta
de compras

Quantidade de

unidades 3,0 2,6 24
Ticket médio RS 54,01 RS 43,71 RS 41,99
Valor médio | p¢ 1500 | RS1681 | RS 17,49

por item

Foi possivel observar uma queda no ticket médio.
Em contrapartida, 42% dos entrevistados decla-
raram que aumentaram a frequéncia de compras.
Um dado importante é que grande parte das com-
pras de medicamentos (mais de 68%) teve origem
em prescri¢do médica, ainda que nem todos por-
tassem a receita no momento da compra.

“O que a pesquisa traz claramente
meiro é preciso desvincular alguns comporta-

é que, pri-

mentos que estavam ligados a um ato do con-
sumidor, mas apenas como uma necessidade,
como o home office, trabalho remoto, compras
do e-commerce e tudo mais. Isso se tem um au-
mento e algumas praticas daquele momento
se percebe isso. Mas, o maior ensinamento que
pesquisa nos traz para esse momento é que cla-
ramente se tem um poder econdmico que esta
mais dificil nesse momento. Por isso, se tem uma
diminui¢do do ticket médio, ndo que a pessoa
deixou de comprar medicamentos, mas ele passa
a ter uma frequéncia maior por ndao ter um va-
lor de desembolso tdo grande nesse momento.
Outro ponto é que o publico pesquisa mais prego,
dando mais valor a esse ponto. Claramente isso
é um sinal de dificuldade da situacdo econémica
e problema no poder aquisitivo da popula¢do”,
enfatiza Tamascia.

Fidelizagdo do
consumidor

Cerca de 30% dos consumidores afirmaram que
realizaram alguma forma de pesquisa de precos em
outras farmdcias antes de efetuar sua compra. Em
2022, esse percentual era de 15,3%. Programas de
fidelidades ja fazem parte dos habitos de compra
de 92,5% dos consumidores entrevistados. A
pesquisa refor¢a a relevancia desse tipo de agao
junto aos clientes das farmacias.

“O consumidor busca seguran¢a na hora de
comprar. Por isso, ele quer estar muito dentro
de programas de fidelidade. O volume de
pessoas que estdao dentro dos programas de
fidelidade das farmacias é muito grande, entdo
isso mostra uma tendéncia, com as pessoas
escolhendo os estabelecimentos por ter um
programa de fidelidade |a e por ter garantia
de uma condi¢ao diferenciada e isso traz o
consumidor para o estabelecimento.”

JUNHO | JULHO 2023

N
~N

tendéncia



N
(o)

tendéncia

by
(-~

RESPOSTA 2022 2023
Prego 79,9% 82,13%
Localizagao 11,4% 10,25%
Estoque 4,0% 3,40%
Farmdcia Popular 2,4% 2,15%
Outros 2,3% 2,07%

Comportamento do consumidor

Aproximadamente, 18% dos consumidores en-
trevistados afirmaram que deixaram de adquirir
algum produto que desejavam comprar. A falta de
dinheiro cresce como causa alegada pelos consu-
midores entrevistados que deixaram de comprar
algum produto. Entre os produtos mais compra-

dos estao:

Genérico 29,0% 33,8%
Marca + Genérico 23,9% 22,8%
Marca 20,2% 18,4%

Genérico + o o
Nao medicamento S 9,4%
Marca + Nao medicamento 6,7% 5,8%

Genérico +

Marca nio medicamento e 5%

Ndo medicamento 4,7% 4,15%

O genérico mostrou mais uma vez sua forga no
varejo, o nimero de consumidores entrevistados

Foto: Drazen Zigic/iStock.com
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que afirmaram ter comprado pelo menos um pro-
duto da categoria subiu para 71,6%.

Tamascia pontua que n3ao se observa perfil de
consumo, que se estabilizou, obviamente, porque
em um momento de pandemia se tinha produtos
associados ao Covid, que teve um grande volume
e que hoje tem volume muito mais baixo, qua-
se nenhum. “O que se tem, mas que ndo esta na
pesquisa, é uma evolugdo dos estabelecimentos.
Vejo pela nossa prépria experiéncia que eles ficam
cada vez maiores, mais completos e com um mix
mais adequado. Assim, se tem um aumento de
venda de ndo medicamentos em nossos estabele-
cimentos, que é muito significativo, o que é fruto
de uma melhoria e evolugdo que temos feito no
mercado e em nossos pontos de venda (PDVs).

Impacto do canal digital

Cerca de 88% dos consumidores que afirmaram
comprar medicamentos de “forma n3o presen-
I"” responderam que utilizam o WhatsApp ou o
telefone. A pesquisa mostrou um rdpido cresci-
mento no percentual de consumidores que cos-
tumam comprar pela internet, saltando de 11,2%
em 2021 para 31,2% dos entrevistados em 2023.

cia

[ 1
Os dados sdo extremamente
importantes, é por isso que
fazemos pesquisas. Estamos
focados no comportamento
atual para que possamos
tomar as melhores
decisoes para o futuro
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Produtos certos

E VENDAS GARANTIDAS!

Conhega os produtos que prometem gerar boa performance em

N
O

novidades

vendas para a sua farmdcia e faga o seu pedido com a Panpharma!

Risedross®
risedronato sédico
(150 ng)
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—
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-

COD. 109975

RISEDROSS 150MG

C/2 COMP

ROFUSE

SEMBLE
FORT pzsa

MANUTENGAD DAPELE CABELOE UNiAS

t

o1 il 4

VENDA S0B

PRESCRIGAO MEDICA

\ Comém@:ampﬂmdesv ACESSE ABULA

COD. 113561

KILIS

| Brasart’ XaKiLi=
¥ valsartana apixaba

i soroaTo (5
g USO ADULTO USOORAL

; USO ORAL

=

COD. 113961 XAKILIS 5MG C/20
BRASART 160MG COMP REV
C/60 COMP REV
COD. 405167
HILUROPT

ROFUSE

_semBLe
COLLAGEN mEEm

MANUTENGAD DASAUDE DA PELE

o

“q 1,5MG/ML SOL

OFT 10ML

EM BREVE

MULTIGRIP 25X4
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BODY SPRAY
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C6d. 720368  Céd.720380  Céd. 720334 Céd. 405188 )

SOROX SOROX SOROX UVA ADVIPRO AERO COD. 720507

LIMAO 550ML  TANGERINA 550ML 11,6MG/G SOL 85ML CREME NIVEA 56G
550ML

BUSCOPAN COMPOSTO. buttibrometo de escopolamina e dipirona. Indicagdes: tratamento dos sintomas de cdlicas intestinais, estomacais, urindrias, das vias biliares, dos drgaos sexuais femininos e menstruais. MS 1.7817.0891. HILUROPT® (hialuronato de sédio) € indicado para proteger e lubrificar a superficie mucosa,
aliviando a itagao, ardor e secura dos olhos. Hiluropt® é contraindicado para pessoas que apresentam hipersensibiidade (alergia) a qualquer um dos componentes da sua férmula. MS 1.5423.0326. ADVIPRO — diclofenaco dietilamdnio 11,6ma/g. Ne Reg.: 1.0107.0356. Indicagdes: dores nas articulades, nas costas, dores
musculares e tendinites. ADVIPRO F UM MEDICAMENTO. SEU USO PODE TRAZER RISCOS. PROCURE O MEDICO E O FARMACEUTICO. LFIA A BULA. NAQ DEVE SER UTILIZADO POR MULHERES GRAVIDAS SEM ORIENTACAQ MEDICA. INFORME IMEDIATAMENTE SEU MEDICO EM CASO DE SUSPEITA DE GRAVIDEZ. LEIA A BULA.
RISEDROSS® ¢ destinado ao tratamento (35 mg e 150 mg) e prevencdo (35 mg) da osteoporose (perda de material dsseo) em mulheres no periodo pds-menopausa com aumento no risco de fraturas. Pacientes com histdrico de reagdes alérgicas o Risedross® ou a qualquer componente da formula; Hipocalcemia (diminuicdo
da concentragdo de cdlcio no sangue); Durante a gravidez, amamentagao; Em pacientes com insuficiéncia dos rins severa (diminuigdo das funcdes dos rins); Em pacientes com inabilidade de sentar ou ficar em pé por pelo menos 30 minutos devido ao aumento do risco de efeitos adversos esofdgicos (no es6fago). Este medi-
camento nao deve ser utlizado por mulheres grévidas sem orientagéo médica ou do cirurgido-dentista. Este medicamento é contraindicado para uso por pacientes com insuficiéncia dos rins severa. Exclusivo Comprimido 150 m: Este medicamento é contraindicado na faixa etdria pedidtrica. MS-1.0235.1248. MULTIGRIP® é
indicado no tratamento dos sintomas de gripes e resfriados. E destinado ao alivio da congestdo nasal, coriza, febre, dor de cabega e dores musculares presentes nos estados gripas. € contrai ibilidad ntes da formula, pressao alta, doenca cardiaca, diabetes, glaucoma, hipertrofia

ado para pacientes com i 05 comp
da prostata, doenca renal cronica, insuficiéncia hepética grave, disfungo tireoidiana, gravidez e lactago sem controle médico. Este medicamento nao deve ser utilizado por mulheres grévidas sem orientagdo médica ou do cirurgido-dentista. M.S. n° 1.1819.0021 BRASART® é utilizado para os tratamentos de presséo alta,
insuficiéndia cardiaca e pds-infarto do miocérdio em pacientes recebendo terapéutica usual. e vocé jd apresentou uma reagao alérgica ou incomum & valsartana ou a qualquer outro componente da formulagdo listado na bula; Se vocé estd grévida ou planejando engravidar; Durante a amamentagdo; Se vocé tem alto nivel
de agicar no sangue e tem diabetes mellitus tipo 2 (também chamado diabetes mellitus ndo dependente de insulina) enquanto estd tomando alisquireno, um medicamento utilizado para diminuir a pressao arterial. Se algum destes se aplicar a vocé, informe seu médico antes de utilizar Brasart®. Se vocé acha que pode ser
alérgico, informe seu médico. Este medicamento é contraindicado para uso por lactantes. Este medicamento ndo deve ser utilizado por mulheres grdvidas sem orientagdo médica. Informe imediatamente seu médico em caso de suspeita de gravidez. M.S.: 1.3569.0696. XAKILIS (apixabana) comprimidos revestidos € indicado
para: Prevengdo de tromboembolismo venoso (formagdo de codgulos anormais dentro dos vasos sanguineos): artroplastia (cirurgia para colocagao de protese) eletiva de quadril ou de joetho. Prevengao da formagdo de codgulos sanguineos anormais dentro dos vasos sanguineos das peras (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 joetho. Prevengao de derrame cerebral e embolia sistémica (formagdo de codgulos sanguineos anormais nos vasos do corpo): pacientes portadores de arritmia cardiaca (fibrilagdo
atrial ndo valvar) Redugdo do isco de derrame cerebral (AVC), formagao de codgulos em outros vasos sanguineos do corpo (embolia Sistémica) e morte em pacientes adultos com arritmia do coragao (fibrilagao atrial ndo valvar). Tratamento de tromboembolismo venoso (formagdo de codgulos sanguineos 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 codgulo). Prevengdo da TP e EP recorrentes. Xakilis € contraindicado caso vocé apresente hipersensibilidade (reagdo alérgica)
apixabana ou a qualquer componente da férmula. Xakilis € contraindicado caso vocé apresente risco de sangramento clinicamente relevante e doenga hepética (do figado) associada a outros problemas na coagulagdo do sangue. MS-1.0235.1401

SE PERSISTIREM OS SINTOMAS O MEDICO DEVERA SER CONSULTADO
CONFIRA A DISPONIBILIDADE DE ESTOQUE
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10+ por categoria

Confira a lista dos 10 produtos mais vendidos (em valores)

por categoria que vocé encontra na Panpharma.

1 719660 | ANTHE ARLICIUM FB0 ANTIOLEOS 40G LA ROCHE POSAY ) 1 708087 | NINHO FASES 1-+PREBIO 8006 NESTLE )
2 714181 | CERAVE LOCAO HIDRATANTE 473ML CERAVE 2 704356 | NAN COMFOR 2 F.I NESTLE 8006 NESTLE
3 g 710660 | EXIMIA FORTALIZE KERA D 30COMP Fam 3 705310 APTAMIL 2 8006 DANONE BABY NUTRI
4 E 708526 | CICAPLAST BAUME B5 TUBO 20ML LA ROCHE POSAY 4 702619 | NAN COMFOR 1 F.I NESTLE 8006 NESTLE
5 g 707506 | NEUTROG SUNFRESH FPS70 200ML  JOHNSON JOHNSON 5 705275 | APTAMIL 1 800G DANONE BABY NUTRI
6 § 400782 | LOCERYL ESMALTE 5% 2,5ML GALDERMA 6 706633 | NANLAC COMFOR 8006 NESTLE
7 E 707508 | NEUTROG SUNFRESH FPS50 200ML ~ JOHNSON JOHNSON 7 702633 | NESTOGENO 2 .| NESTLE 8006 NESTLE
8 W=l 717100 ISDIN FUSION WATER FPS60 50ML ISDIN 8 705277 | APTANUTRI PREMIUM 3 800G DANONE BABY NUTRI
9 713367 | DERCOS SH ENERGIZ 400ML VICHY 9 707618 | NUTREN SENIOR PO 7406 NESTLE
10 705994 | CICAPLAST BAUME B5 - TUBO 40ML LAROCHE POSAY / 10 714341 | NESTONUTRI PO 800GR NESTLE J
1 110568 OZEMPIC 116 + 4 AG NOVOFINE 4MM | NOVO NORDISK ) 1 705396 | VALDA FRIENDS MENT (/30 SACH 256 | EUROFARMA )
2 110567 | OZEMPIC 0,25MG/0,5MG + 6 AG 4MM | NOVO NORDISK 2 705400 | VALDA TABLETE POTE C/200 UN EUROFARMA
3 101681 | GLIFAGE XR 500MG /30 COMP MERCK SERONO 3 709339 | VALDAVIT C C/18 SACH 246 EUROFARMA
4 [P 105806 | FORXIGA 10MG C/30COMP ASTRAZENECA 4 715030 | VALDA FRIENDS MENT (/6 POTES 50G | EUROFARMA
5 E 106447  JARDIANCE 25MG X 30CPRS BOEHRINGER ING. 5 705249 ADOC ADOCYL STEVIA LIQ 80ML HYPERA
6 g 110683 | GLYXAMBI 25+5MG C/30 COMP REV | BOEHRINGER ING. 6 705465 | VALDA CLASSIC C/12 SACH 126 EUROFARMA
7 106994 XIGDUO XR 5MG,/1000MG C/ 60 COMP | ASTRAZENECA 7 705460 | VALDA DIET (/12 SACH 126 EUROFARMA
8 106993  XIGDUO XR 10MG,/1000MG /30 COMP | ASTRAZENECA 8 714848 | VALDA FRIENDS CAFE (/30 SACH 256 | EUROFARMA
9 101870 | INSULINA NOVOLIN N 100UI TOML NOVO NORDISK 9 700138  ADOC ZERO CAL LIQ 200ML CICLAMAT ~ HYPERA
10 106583 | NESINA 25MG COM 30CPR MANTECORP )/ \ 10 700136 | ADOC ZERO CAL GTS TOOML CICLAMAT ~ HYPERA J
1 303741 TADALAFILA 5MG C/30 COMP EUR HROFARIM ) 1 106926 | DORFLEX /300 COMP SANOFI N
2 302229 SINVASTATINA 20MG C/30 COMP SAN  SANDOZ 2 400206 | BUSCOPAN COMPOST C/20 COMP (NOVO | HYPERA
3 304021 TADALAFILA 20MG C/4 COMP EUR EUROFARMA 3 402970  DORFLEX C/36 COMP SANOFI
4 302232 | SINVASTATINA 40MG (/30 COMP SAN  SANDOZ 4 400484 | ENGOV 25X6 COMP HYPERA
5 301663 | LOSARTANA POTAS 50MG (/30 CP EMS | EMS 5 705609 | ENTEROGERMINA 5ML X 10 FRC SANOFI
6 301988 | PANTOPRAZOL 40MG C/28 COMP MED  MEDLEY 6 400501 | EPOCLER ABACAXI C/60 FLACTOML ' HYPERA
7 301670 | LOSARTANA POTAS 50MG C/30 CP MED ' MEDLEY 7 400961 | NOVALGINA 16 C/10 COMP SANOFI
8 302161 | ROSUVASTATINA CAL 20MG 30CP EMS  EMS 8 401388 | VICK VAPORUB 126 C/24 PG HEALTH
9 302831 | PANTOPRAZOL 40MG C/28 COMP BIO  ACHE 9 402641 | HYLO GEL TOMLNOVO PFIZER
\_10 308027 | ROSUVASTATINA CAL 20MG 30CP ALT ~  ALTHAIA Y, \_10 402082 | LACRIFILM COL 10ML UNIAO QUIMICA )/
1 708343 | BEPANTOL BABY 1006 + 206 BAYER N 1 100266 | ARADOIS 50MG C/30 COMP BIOLAB N
2 700461 | P SOLAR SUNDOWN FPS50 200ML JOHNSON JOHNSON 2 107250 | SAXENDA 6MG/ML (/3 NOVO NORDISK
3 706878 | OLEO ELSEVE EXTRA 100ML LOREAL 3 107904 KEYTRUDA 100MG/4ML SOL INJ X 4ML | mSD
4 702752 | PERIOGARD S/ ALCOOL 250ML COLGATE PALMOLIVE 4 100092 | ALENIA 12,/400MCG C/60 CAPS REFIL  ACHE
5 710363 | BEPANTOL BABY 306 15% OFF BAYER 5 100388  AVAMYS SPR NASAL C/120 DOSES 65K
6 715266 | VENALOT CREME 240ML IANTECORP FARMASA 6 104352 VENVANSE 30MG (/28 CAPS A3 TAKEDA
7 700433 | P SOLAR NIVEA P&H FPS 50 200ML  BEIERSDORF 7 105252 COMBODART C/30 CAPS 65K
8 716411 | FIXARE C/60 COMP REV Ems 8 105357  PROLOPA BD 125MG (/30 COMP Fam
9 702286 | SHJ&J BABY 200ML JOHNSON JOHNSON 9 101049 DEPOSTERON (/3 AMP 2ML C5 EmMs
10 704343 BEPANTOL DERMA CREME 206 BAYER J 10 102985 | QLAIRA BLISTER C/28 COMP BAYER J
1 P 715318 | ACCU-CHEK ACTIVE PACK C/50TIRAS ~ ROCHE 6 @ 707906  TESTE GRAV CLEARBLUE DIGITAL PG HEALTH
2 :;_" 715318 | ACCU-CHEK ACTIVE PACK C/50TIRAS ~ ROCHE 7 |L__’ 706636 | ACCU CHEK ACTIVE KIT ROCHE
3 § 713043 | GTECH FREE TIRAS 50 ACCUMED 8 § 715317 | ACCU-CHEK GUIDE PACK C/50 TIRAS ~ ROCHE
4 WZN 404723 VIVADIAG TEST COVID-19 C/25 VYTIRA 9 BER 714812 | ACCU-CHEK GUIDE 50 TIRAS ROCHE
5 BCN 718285 GTECH LITE TIRAS REAGENTES C/50 | ACCUMED 10 REN 707905  TESTE GRAV CLEARBLUE PLUS PG HEALTH
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Sua farmacia na frente
com os principais
lancamentos!

O Programa de Lancamento de
Produto é uma ferramenta que envia,
automaticamente, para os clientes
cadastrados, lancamentos inovadores, com
midia massiva ou forte visitacdao médica,
com prazo diferenciado de pagamento!

Loja atualizada atrai noves )
clientes e fica preparada para
atender receituario meédico. )

Vocé tera um prazo de 60 dias
para pagar.

J

, . . 3 )
Lancamento é venda adicional Podera devolver o0 produto caso

4 ] 3 i I I *
para a farmacia. nao tenha sido vendido na loja*
j * Respeitando o prazo de 10 dias antes do vencimento do boleto./

E tudoisso é

sem custo

de adesao ou cancelamento!

Acesse 0 site www.panpharma.com.br

Leia 0 QR Code : _
e conheca todos ou envie um e-mail para
os detalhes plppanpharma@panpharma.com.br

E fa(;a agora mesmo o seu cadastro.

() panpharma
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O programa de relacionamento*do
varejo farmacéutico repleto de
vantagens para vocé e seu negdcio!






