
PARA O TRATAMENTO DO OLHO SECO!
DE EXCELÊNCIAO 

SEM CONSERVANTES1-3 e 
SEM ÍONS DE PRATA3 * 
porque a tecnologia TIP-SEAL
é 100% MECÂNICA3:

Proporciona CONFORTO
e SEGURANÇA para todos

os tipos de olho seco1

Indicado desde os SINAIS E 
SINTOMAS DO OLHO SECO, até 
em PROCEDIMENTOS 
CIRÚRGICOS E OLHO SECO 
MODERADO A GRAVE2

0,40%

0,15%

Referências:

1. Viofta 0,15% - Bula do produto.  2. Allison Campolo, Monica Crary, Paul Shannon. A Review of the Containers Available for Multi-Dose 

Preservative-Free Eye Drops. Biomed J Sci & Tech Res 45(1)-2022. BJSTR. MS.ID.007130.  

3. Aptar - https://www.aptar.com/wp-content/uploads/2020/07/Ophthalmic-Squeeze-Dispenser_Brochure_DigitalVersion_UpdateMarch2022.pdf

* No sistema OSD (Ophtalmic Squeeze Dispenser) 
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Revista da Panpharma direcionada ao farmacêutico

ESPAÇO NA FARMÁCIA
Negociações, pagamentos 
e mix corretos garantem 
as boas vendas nos meses 
mais quentes do ano.

AS 10+
Se feita com seriedade, 
a Black Friday se torna  
uma das principais datas 
para o varejo farmacêutico.
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ATUALIDADE
As principais categorias 
de MIPs que devem estar fora 
do balcão e com destaque são 
analgésicos; gripes e resfriados; 
saúde digestiva; e suplementos 
e vitaminas.

+ agilidade e autonomia

Suporte ePan0800 702 1700

Download no sitewww.panpharma.com.br

Baixe também  
o ePan Mobile!

Cód. 405150

Cód. 405153







MARKETING 
Nathalia Satt   
Camila Ramos  
Rosimeire Oliveira

PROJETO GRÁFICO 
Thatto Comunicação

JORNALISTA RESPONSÁVEL 
Lígia Favoretto - MTB: 49.748/SP

FALE CONOSCO 
faleconosco.sac@panpharma.com.br

TIRAGEM 
30.000 exemplares

ACESSE NOSSO SITE 
www.panpharma.com.br

EDIÇÃO 91 | Outubro | Novembro 2023 

UM FINAL DE ANO COM DIVERSAS 
OPORTUNIDADES EM VENDAS!
Ao falar de autosserviço, os Medicamentos 
Isentos de Prescrição (MIPs) representam 
mais de 40% das vendas, de acordo com da-
dos da IQVIA. Portanto, existe a oportunidade 
de aumentar a relevância da categoria em al-
guns passos como: exposição no autosserviço, 
espaço correto, sortimento adequado, sinali-
zação das principais marcas e pontos extras.

Os MIPs são importantes para que as pessoas 
tenham mais autonomia sobre a própria saú-
de e bem-estar, de forma segura. Por meio 
deles, as pessoas podem cumprir um dos 
sete pilares do Autocuidado, que é o do Uso 
Racional de Produtos e Serviços de Saúde, o 
que impacta na melhor oferta de estrutura de 
saúde para a população.

Assim, se configuram como uma excelente 
oportunidade às farmácias e drogarias, que 
devem mantê-los no autosserviço, ou seja, 
fora do balcão, para maior acesso e decisão de 

A Revista Panpharma é uma publicação bimestral, dirigida e distri-
buída exclusivamente aos farmacêuticos das farmácias e drogarias 
clientes da Panpharma. Artigos, conceitos e opiniões publicados, não 
refletem necessariamente o ponto de vista da empresa, e são de res-
ponsabilidade de seus respectivos autores. A responsabilidade dos 
anúncios publicados é exclusivamente do anunciante.

EPAN MOBILE
As melhores 

oportunidades na palma 
da sua mão. Baixe já:

editorial

compra do shopper, com grande destaque 
para analgésicos; gripes e resfriados; saúde 
digestiva; e suplementos e vitaminas.

Outra matéria de grande relevância nesta 
edição fica por conta da seção O Seu PDV, 
que fala sobre os problemas gastrointes-
tinais, que estão presentes para boa parte 
da população, mas se tornam ainda mais 
comuns no final do ano. Veja quais são 
eles, seus sintomas, métodos de prevenção 
e tratamento.

Além disso, temos três matérias que falam 
sobre a importância de vendas sazonais, 
que acontecem agora, no final do ano. São 
elas: Verão, Black Friday e Natal. Aproveite 
as oportunidades.

Tudo isso e muito mais! 
Boa leitura!



ATUALIDADE
As principais categorias de 
MIPs que devem estar fora 
do balcão e com destaque 
são analgésicos; gripes e 
resfriados; saúde digestiva; 
e suplementos e vitaminas.

AS 10+
Se feita com seriedade, a 
Black Friday se torna uma 
das principais datas para 
o varejo farmacêutico.

O SEU PDV
Para a venda de 
gastrointestinais, é 
importante ter o sortimento 
ideal, com visibilidade 
correta às principais marcas, 
uma vez que elas funcionam 
como atrativo para o shopper 
localizar a categoria.

TÉCNICA DE VENDAS
O Natal pode fazer as vendas 
aumentarem até 30% em 
farmácias e drogarias,  
caso a data seja trabalhada 
de forma estratégica no 
ponto de venda.

ESPAÇO NA  
FARMÁCIA
Negociações, pagamentos  
e mix corretos garantem  
as boas vendas nos meses  
mais quentes do ano.

EM FOCO
O balconista é responsável 
pelo atendimento ao cliente, 
principalmente no balcão. 
Ele pode oferecer algumas 
orientações sobre o uso do 
medicamento e também 
contribuir para a venda de 
produtos correlatos.
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*Consulte o regulamento

Acesse o SITE ou APLICATIVO e comece 

a aproveitar as vantagens!

produtos para sua loja

pontos com as compras

a meta mensal de compras

seus pontos por prêmios!

Suas compras na Panpharma 
podem virar pontos para você 

TROCAR POR PRÊMIOS!

Para ganhar é 
muito simples!

FARMA

Entre no site 
ou aplicativo  

e fique atento as 
oportunidades de 

turbinar ainda mais  
os seus pontos!

APROVEITE E CADASTRE-SE*  
AGORA MESMO!

COMPRE

ATINJA

ACUMULE

TROQUE WWW.PDVFARMA.COM.BR



BALCONISTA:indispensável para o funcionamento das farmácias
O balconista é responsável pelo atendimento ao cliente, principalmente no balcão. Ele pode oferecer algumas orientações sobre o uso do medicamento e também contribuir para a venda de produtos correlatosODia do Balconista é comemorado 

anualmente em 30 de outubro, no 
Brasil. A data reforça que é por in-
termédio dos balconistas ou aten-
dentes que os clientes se comuni-

cam inicialmente com a loja, sendo considerados 
a ìcaraî da marca, empresa ou estabelecimento.
Além de saber informar corretamente e pron-
tamente os clientes sobre todos os produtos e 
serviços, deve ser sempre simpático e atencioso 

com o público. São responsáveis também pelo 
processo final de uma compra, fazendo o con-
trole do caixa.
A principal função do balconista de farmácia é 
atender ao público. Portanto, o maior requisito 
para que a pessoa possa realizar bem esta ta-
refa é saber lidar com as pessoas, sendo educa-
do, gentil e prestativo, ao mesmo tempo em que 
transmite seriedade, segurança e competência na 
interação com os clientes.
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Assim, é válido afirmar que o bom atendente de 

farmácia reúne as seguintes habilidades compor-
tamentais (soft skills):

  Empatia com o próximo, ou seja,  
saber se colocar no lugar do outro.

  Disposição para entender as 
necessidades dos clientes.

  Capacidade de se expressar bem  
(boa oratória).

  Boa organização.

  Postura profissional.

De acordo com a farmacêutica responsável pela 
Farmácia Universitária da Faculdade de Ciências 
Farmacêuticas da Universidade de São Paulo 
(USP), Maria Aparecida Nicoletti, entre as princi-
pais atividades do balconista estão:

 » OFERECER ajuda aos clientes que estejam 
junto à área de autosserviço procurando al-
gum produto. 

 » COLABORAR na inspeção das diversas áreas da 
loja para que sejam evitados furtos, sinistros, 
manter a organização e a arrumação de seu lo-
cal de trabalho, evitando deixar materiais fora 
do lugar a eles destinados. 

FARMÁCIA

 » ESCLARECER dúvidas dos clientes com relação 
a produtos existentes em sua loja, como loca-
lização, posologia, entre outros. 

 » PROCURAR conhecer os medicamentos, 
mantendo-se atualizado sobre novos lan-
çamentos. Estar atualizado sobre os pro-
dutos que estão em oferta para melhor in-
formar aos clientes. 

 » ORIENTAR o cliente sobre medicamentos de 
referência; genéricos, similares, Medicamentos 
Isentos de Prescrição (MIPs) e outros. 

 » MANTER cuidado na leitura de receitas médicas, 
olhando sempre a frente e o verso da receita e 
consultar a gerência ou o farmacêutico sempre 
que tiver dúvida na interpretação da mesma. 

 » EFETUAR a venda de produtos controlados, 
observando todos os cuidados necessários, in-
clusive mantendo o armário permanentemente 
fechado à chave e sempre em local reservado. 

 » PROVIDENCIAR para que todos os demais 
produtos expostos estejam sinalizados com as 

etiquetas de gôndola. 

A Panpharma homenageia a todos os 
profissionais balconistas que estão sempre 

disponíveis para atender a população nas  
mais de 90 mil farmácias do Brasil.
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Bula de 

RAGIONE®,  

acesse o  

QR Code

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

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

Cód. 113351

Cód. 113352

Cód. 113346



Os problemas gastrointestinais es-
tão presentes para boa parte da 
população, mas se tornam ain-
da mais comuns no final do ano. 

Segundo o gastroenterologista do 
Hospital Nove de Julho, Dr. Rodrigo Surjan, isso 
ocorre, pois, com as férias e as festividades des-
ta época (como Natal e Réveillon), as pessoas 
costumam mudar muito o seu padrão de dieta 
quanto ao tipo e quantidade de alimentos, além 
de consumir mais bebidas alcoólicas e mudar 
outros hábitos que podem influenciar (como 

horas de sono).
ìOs problemas gastrointestinais mais comuns são 
refluxo gastroesofágico, gastrite, litíase vesicular, 

síndrome do intestino irritável, diverticulite agu-
da, gastroenterite, hemorroidas, doença celíaca e 

intolerância à lactose”, diz ele.

De acordo com o gerente médico da divisão de 
consumer health da Hypera Pharma, Dr. Márcio de 
Queiroz Elias, os cuidados com a saúde digestiva 

devem ser diferentes quanto a pacientes do sexo 
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PROBLEMAS GASTROINTESTINAIS
aumentam no final de ano

É importante ter o sortimento ideal, com visibilidade correta às principais marcas, uma vez que elas funcionam como atrativo para o shopper localizar a categoria
feminino e masculino. Isso acontece por conta de 
diversos fatores.
“Muitas vezes, fatores hormonais como, ciclo 

menstrual, gravidez, ou até mesmo estresse, po-
dem alterar a saúde do sistema digestivoî, explica 
ìPor isso, é importante que as pessoas adotem há-
bitos saudáveis, que colaboram com o funciona-
mento esperado do sistema. Ingerir líquidos, man-
ter uma alimentação equilibrada e fazer exercícios 

físicos são grandes aliados, além de claro, consul-
tas periódicas ao médico de confiança.”

O líder médico da Haleon no Brasil, Andrés Zapata, 

dá detalhes dos principais problemas gastrointes-
tinais e como tratá-los:

AZIA: os sintomas mais comuns do refluxo gas-
troesofágico são azia e regurgitação. Azia é uma 

sensação de queimação no peito atrás do esterno. 
A regurgitação é uma sensação de fluido ou comi-
da subindo para o peito. Se não for tratado ao lon-
go do tempo, o ácido do estômago pode danificar 

o esôfago e levar a complicações.
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