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DIVERSIFICAÇÃO DE MIX:  
FOCO PARA 2024!
Desde a pandemia provocada pelo Covid-19, o 
varejo farmacêutico vem passando por grandes 
transformações. E, para ocupar um lugar de destaque 
frente às mudanças, os grandes players do mercado 
farma estão adotando estratégias como a ampliação 
dos canais de venda, em especial, no digital: e-commerce, omnicanalidade, aplicativos (apps), marketplaces, presença em superaplicativos, entre 
outros. Consequentemente, há um aumento do mix 
de produtos, e a farmácia ganha a possibilidade de 
oferecer uma diversidade cada vez maior de itens.

Fizemos uma reportagem completa sobre o tema e 
ela mostra que a grande estratégia para 2024 é os 
varejistas e as farmácias conseguirem aumentar a 
frequência de compra e o ticket médio, principal-
mente pelo fato de as farmácias serem um varejo de 
proximidade, de disponibilidade e de relacionamento. 
Mas a grande tônica do varejo do próximo ano é con-
seguir trabalhar melhor os clientes que já se conhece 

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

e ampliar a diversidade de mix. Leia a matéria na 
íntegra e tenha acesso a todos os insights.
Você vai ver também que as principais tecnolo-
gias que estão impactando o varejo farmacêutico 
são as que, no final das contas, estão impactando 
todos os setores, como a inteligência artificial (IA) 
e, especialmente, a IA generativa, que é o gran-
de tema de 2023. Mas, além disso, há um ama-
durecimento de tecnologias como o blockchain, a 
realidade virtual - que começa a ganhar um novo 
impulso. E, claro, a biometria é um grande tema 
para reduzir atritos na experiência de consumo e 
na identificação dos consumidores.

Além disso, ainda temos pautas sobre a venda de 
desodorantes, categorias de verão, importância 
do balconista e muito mais.

Boa leitura! 
Feliz Natal e excelente 2024!
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Apostas para o varejo FARMACÊUTICO em 2024
Maior presença no digital e ampliação do mix de produtos e dos 

serviços oferecidos nas farmácias lideram as estratégias para 
aumentar as vendas no próximo anoOvarejo farmacêutico pós-pande-

mia vem passando por grandes 
transformações. E, para ocupar 
um lugar de destaque frente às 
mudanças, os grandes players do 

mercado farma estão adotando estratégias como 
a ampliação dos canais de venda, em especial, no 
digital: e-commerce, omnicanalidade, aplicativos 
(apps), marketplaces, presença em superaplica-
tivos, entre outros. Consequentemente, há um 
aumento do mix de produtos, e a farmácia ganha 
a possibilidade de oferecer uma diversidade cada 
vez maior de itens.
“Outra grande oportunidade para o segmento 
está no conceito de ‘Hub de Saúde’, que trans-
forma a farmácia em um estabelecimento de 
atendimento personalizado para os clientes e pa-
cientes, por meio de consultas, exames clínicos, 
vacinação, acolhimento e acompanhamento far-
macêutico. Em 1º de agosto de 2023, a Agência 
Nacional de Vigilância Sanitária (Anvisa) aprovou 
uma nova resolução que permite que as farmácias 

realizem exames de análises clínicas, em caráter 
de triagem, ou seja, mais um avanço na legislação 
para que esse novo modelo se estabeleça”, fala o 
diretor-executivo do segmento de Farma na Linx, 
Luis Fischpan.
O consultor especialista em Varejo & Consumo, 
sócio-diretor da LeadersLab Treinamento e 
Consultoria, Jorge Inafuco, considera que a gran-
de estratégia para 2024 é os varejistas e as far-
mácias conseguirem aumentar a frequência de 
compra e o ticket médio, principalmente pelo fato 
de as farmácias serem um varejo de proximidade, 
de disponibilidade e de relacionamento. 
“Por exemplo, quando o consumidor vai ao su-
permercado, em uma loja de roupa ou ao vare-
jo de material de construção, ele não tem um 
relacionamento próximo com os vendedores, é 
diferente do consumidor quando vai a uma far-
mácia, pois, ali, ele tem um relacionamento com 
o balconista e o farmacêutico, ele tem uma con-
fiança muito maior nesse tipo de profissional.  
É fundamental que as farmácias aproveitem essa 
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peculiaridade do seu segmento de varejo e consi-
gam melhorar o relacionamento, e com isso au-
mentar a frequência de compra e o ticket médio”, 
enfatiza Inafuco.
O consultor acredita ser essa a grande tônica do 
varejo do próximo ano, porque conquistar novos 
clientes está cada vez mais difícil. Por isso, o se-
gredo é conseguir trabalhar melhor os clientes 
que já se conhece, que já compram do estabele-
cimento e investir em estratégias que aumentem 
a frequência de compra e o ticket médio. E a chave 
disso tudo se chama relacionamento.Tecnologia a serviço do varejo
Segundo Fischpan, um sistema de gestão é o elo 
da comunicação entre setores diferentes, e é o 
responsável por integrar diversas atividades, 
como vendas, finanças, estoque, recursos hu-
manos etc. Com um sistema de gestão comple-
to e integrado, o varejo farmacêutico consegue 
aumentar o ticket médio, economizar tempo, 
evitar perdas de produtos, integrar e automa-
tizar processos, entre outros benefícios. “Sem 
dúvidas, a importância de ter um software es-
pecializado é de proporcionar soluções de ponta 
a ponta para aumentar a lucratividade da loja”, 
atesta o diretor-executivo.
Sobre a vantagem de integrar a farmácia em um 
marketplace, Inafuco diz que isso amplia a base de 
clientes, mas não somente, amplia, também, o 
número de consumidores que antes não a conhe-
ciam e, por isso, é possível oferecer um portfólio 
de produtos além do exposto em loja física. 
“O exemplo que eu gosto de dar é que eu vejo 
clientes trabalhando fortemente com a categoria 
de perfumes nacionais e importados. Essa linha de 
produtos, esses perfumes importados, não estão 
disponíveis, geralmente, nas lojas dessas redes, até 
porque ela não teria o custo de carregar esse es-
toque. Imagina um perfume importado custar de 
R$ 200 a R$ 300 reais e eu ter um vidro de cada 
um desses em todas as lojas, o custo do estoque 
seria altíssimo. Então, eu vejo redes trabalhando 
assim até em marketplaces. Essa é uma possibilida-
de, usar o marketplace para estender o meu mix de 
produtos. E a outra vantagem é eu conseguir atingir 

consumidores que não estão na minha praça, que 
não estão na minha cidade”, destaca Inafuco.

A importância de 
diversificar o mix de produtos
Fischpan lembra que, devido à alta capilaridade, 
disponibilidade de estabelecimentos e horários de 
funcionamento mais ampliados, as farmácias se 
tornaram um local que vai muito além dos me-
dicamentos. Os clientes buscam um espaço de 
conveniência e bem-estar, e isso eles encontram 
nas farmácias, que contam agora com produtos de 
conveniência, itens de Higiene Pessoal, Perfumaria 
e Cosméticos (HPC), além de suplementos e com-
plementos alimentares. A venda desses produtos 
gera uma atração de clientes e, com isso, acontece 
também a venda de medicamentos.
“Diversos serviços de cuidado e atenção à saúde 
podem ser oferecidos em uma farmácia e agregar 
valor ao negócio e aos clientes, como aferição de 
pressão, testes de glicemia, aplicação de injetáveis, 
aplicação de vacinas, bem como uma vasta lista 
de exames clínicos que são realizados por meio de 
pequenas amostras biológicas. Também é regula-
mentada a teleconsulta, dentro do estabelecimento 
farmacêutico, a fim de que se possa promover o 

correto tratamento dos clientes e pacientes.  Além 
disso, aumenta o portfólio de serviços prestados e, 
consequentemente, a receita favorece que o pa-
ciente realize corretamente o seu tratamento, e a 
compra seja realizada espontaneamente no próprio 
estabelecimento”, afirma o diretor-executivo.

Inafuco revela que ainda há uma perspectiva, tan-
to por parte do cliente, mas também por parte dos 
varejistas, de olhar a farmácia como um local para 
tratar a doença, dificultando posicionar a farmácia 

como um local de promoção à saúde. “Imagina um 
cliente que vai comprar Ozempic, que é o remédio 
da moda, caríssimo. Por que, então eu não tenho 
na farmácia sessões que promovam a saúde? Isso 
vai desde divulgação de cursos até a venda de ar-
tigos. No quesito nutrição, utilizar espaços dedi-
cados a suplementos para os amantes de acade-
mia. É preciso pensar a farmácia como um ponto 
promotor de saúde”, afirma o consultor.
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Fidelização do cliente
De acordo com Fischpan, a estratégia de 
fidelização para garantir uma jornada de 

compra encantadora com a ajuda da tecno-
logia é contar com um motor de promoções, 
que possibilita uma maior interação com o 
consumidor, por meio de campanhas, cash-
backs, vouchers, vale presente, lista de pre-
ços, gestão de pontos, entre outros.
“Aliado a isso, é preciso fazer um uso mais 
amplo e profissional dos dados. Esses da-
dos podem ser analisados em um sistema 
de gestão eficiente, onde é possível coletar 

e cruzar informações pessoais (profissão, 

sexo, idade etc.) com o comportamento de 
compra, como: preferências por produtos 
específicos, medicamentos de uso contínuo 

e promoções mais utilizadas. Dessa forma, 
você passa a conhecer melhor o perfil dos 

seus clientes e toma a decisão mais assertiva 
na estratégia de fidelização. O futuro está 

nos dados!”, garante o diretor-executivo.

DEZ OPORTUNIDADES PARA A FARMÁCIA SER MAIS COMPETITIVA 
A seguir, o diretor-executivo do segmento de Farma na 
Linx, Luis Fischpan, listou as dez oportunidades para a 
farmácia ser mais competitiva diante dos concorrentes.1   Investir em tecnologia para gestão;2   Ampliar canais de venda;3   Aumentar o mix de produtos;4   CRM para conhecer melhor o consumidor;5   Diversificar as estratégias promocionais (cashbacks, descontos etc.);6   Oferecer produtos premium de Higiene Pessoal, Perfumaria e Cosméticos (HPC);7   Criar ações de marketing digital para alavancar as vendas;8   Promover os ‘Aplicativos do Consumidor’ (como o Farmácias App);9   Melhorar a estratégia de Precificação;10   Implantar o serviço de Atenção Farmacêutica.
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Atransformação digital tem promo-
vido uma verdadeira revolução em, 
praticamente, todos os setores, e no 
varejo farmacêutico não é diferente. 
A pandemia de Covid-19 acelerou o 

processo de digitalização nesse segmento, e o uso 
da tecnologia tem se assumido, cada vez mais, 
como um diferencial competitivo que aprimora o 
atendimento ao cliente.
Segundo o especialista em Tecnologia e Inovação 
e em TEDx speaker, além de autor do livro 
Conveniência é o Nome do Negócio, Arthur Igreja, as 
principais tecnologias que estão impactando o va-
rejo farmacêutico são as que, no final das contas, 

estão impactando todos os setores, como a inteli-
gência artificial (IA) e, especialmente, a IA gene-
rativa, que é o grande tema de 2023. Mas, além 
disso, há um amadurecimento de tecnologias como 
o blockchain, a realidade virtual - que começa a ga-
nhar um novo impulso. E, claro, a biometria é um 
grande tema para reduzir atritos na experiência de 
consumo e na identificação dos consumidores.
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Novas tecnologias ampliam diferencial competitivo 
no varejo farmacêutico

Inteligência artificial, assistentes virtuais, biometria e automação 
de sistemas podem ser usados para melhorar o relacionamento com 

o cliente, prevenção de perdas e controle de estoque

“A IA pode ser aplicada no varejo de várias for-
mas, uma delas é justamente encontrar otimiza-
ções. E a IA é incrível nisso, ou seja, se há dados 
dos processos é possível encontrar gargalos que 
podem ser otimizados, por exemplo, estoque, 
sortimento e como melhorar a categorização de 
produtos. A IA é fantástica, ainda, na geração de 
conteúdo, para fazer promoção tanto da empresa 
como do produto, e também no relacionamento 
com o consumidor. Quanto mais dados estiverem 
disponíveis de um determinado consumidor, mais 
ela é capaz de melhorar o relacionamento, crian-
do ofertas customizadas e melhorando a fideliza-
ção”, explica o especialista.
O atendimento de robôs, seja por meio de chatbots 
ou assistentes virtuais, já é uma realidade inegável, 
que pode, de acordo com Igreja, melhorar o varejo 
farmacêutico, principalmente, no quesito disponi-
bilidade, visto que funciona 24 por 7. Nesse aspec-
to é algo extremamente útil. 
“E acredito que o principal ponto além disso é au-
mentar a capacidade de omnicanalidade, ou seja, 
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onde se consegue ter mais opções de atendimen-
to, não só depender do atendimento por meio de 
telefone ou do físico. É bastante interessante no 
caso dos assistentes virtuais, de criar uma expe-
riência cada vez mais realista, com voz e diversos 
aspectos”, fala Igreja.
Sobre sistemas automatizados no varejo far-
macêutico, visando benefícios para pequenos e 
médios varejistas, principalmente, a vantagem é 
justamente não depender de processos que têm 
pontas em aberto. Com a automação, os processos 
são muito mais assertivos, com menos desperdí-
cios, mais aumento de produtividade, melhoria 
em ganhos de escala e economia.Prevenção de perdas e controle de estoque
As tecnologias de reconhecimento facial e 
Identificação por Radiofrequência (RFID) podem 

contribuir significativamente para o controle de 

estoque e prevenção de perdas no varejo farma-
cêutico. Segundo Igreja, especialmente o RFID, 
pode ajudar muito, pois, o tempo inteiro há a ca-
pacidade de fazer rastreamento de movimenta-
ção de estoque e contagem. Já o reconhecimento 
facial auxilia na segurança, no controle, e tem o 
produto certo para a pessoa certa. 
“O RFID é fantástico para controle de estoque e 
oferece muito mais assertividade, com o contro-
le da questão dos prazos de validade, que é um 
grande problema, para que não se tenha perdas e 
sem contar no setor farmacêutico, que tem todo o 
quesito de fazer o correto descarte, que não é ba-
rato. Quanto melhor o controle de estoque, me-
lhor o ciclo financeiro e a redução ou eliminação 

do ciclo de perdas”, afirma o especialista.

O desafio de pequenos e médios varejistas na adoção 

de novas tecnologias é compreender que não é algo 
exclusivo para os grandes. Eles precisam se conscien-
tizar de que é preciso testar, experimentar, indepen-
dentemente do tamanho do negócio. Quem fizer isso 

antes terá uma vantagem competitiva importante.
Os custos envolvidos na implementação de novas 
tecnologias são extremamente variáveis. Segundo 
Igreja, existem algumas com valor bastante ele-
vado, que são proibitivas, assim como softwares 
que são muito acessíveis, muito perto de zero, em 
que é possível escalar conforme o uso. A questão 

é investigar, ter essa curiosidade, conversar com 
outras redes, com outros colegas, trocar o mindset 
de que todo mundo é concorrente. “Não dá para 
imediatamente colocar a restrição do custo como 
um impeditivo, como um imperativo de que não 
dá para fazer”, atesta.Aplicação de tecnologias na prática
De acordo com o especialista em Tecnologia e 
Inovação e em TEDx speaker, além de autor do li-
vro Conveniência é o Nome do Negócio, Arthur Igreja,  
já faz algum tempo que se pode observar as  
vending machines no setor farmacêutico, que é um 
negócio que chama a atenção. Existem aplicati-
vos que são extremamente fluidos e que passam 

muito pelas movimentações que a própria Amazon 
está fazendo nos Estados Unidos, com o Amazon 
One, mas passa também por outras iniciativas de  
self-checkout de uma forma mais expressa, usando 
a imagem e muita inteligência artificial. 

Igreja confirma que existem muitas ferramentas 

sendo testadas e implementadas. Para os varejis-
tas, é fundamental acompanhar as tendências de 
perto para poder avaliar o momento de utilizá-las 
em um negócio no Brasil, de qualquer porte - pe-
queno, médio ou grande.
“Os casos de sucesso são, especialmente, de em-
presas que acabam tendo muito mais eficiência, 

conseguem ter uma lucratividade maior, uma 
vida financeira muito mais saudável, fidelização, 

contam com um estoque que honra com a expec-
tativa do consumidor. São essas empresas que, 
no final das contas, são mais eficientes, fazem 

melhor uso dos dados, são mais enxutas e, em 
razão disso, conseguem ter uma performance mais 
saudável”, sentencia.
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N ão é novidade para ninguém que o 
brasileiro tem uma relação bem pro-
funda com o sol, mas quando se tra-
ta de exposição direta à luz solar, é 
preciso ter em mente o cuidado com 

a pele para que ela não seja prejudicada pelos raios 
emitidos. Por isso, o uso de protetor solar cor-
poral e facial, óculos de sol, bonés e chapéus são 
grandes aliados para curtir momentos de lazer e 
diversão com segurança.
“NIVEA Sun possui um portfólio completo de 
protetores que são adequados às diferentes ne-
cessidades dos consumidores e momentos de 
uso, uma de nossas linhas, por exemplo, possui 
diferentes fatores de proteção e tamanhos, além 

disso é resistente a água, toque seco e auxilia na 
hidratação prolongada da pele. Já a linha facial 
é ideal para proteger a parte do corpo que fica 

mais exposta: o rosto. NIVEA Sun conta com uma 
gama única de protetores faciais que vai desde 
a necessidade mais básica a mais avançada em 
termos de sensorial e multibenefícios. Todos os 
nossos produtos oferecem tecnologias e ingre-
dientes de alta qualidade para o cuidado e hidra-
tação da pele, garantindo tudo o que ela precisa 
para enfrentar o sol com segurança”, conta a ge-
rente de marketing responsável por NIVEA Sun, 
Melina Navarro.
Segundo ela, as pessoas devem dar ênfase à prote-
ção solar para que possam aproveitar o melhor do 

CUIDADOS 
NECESSÁRIOSpara curtir o solem segurança

Na estação mais quente do ano 
a exposição ao sol geralmente 
é inevitável, exigindo maiores 
cuidados com a pele a fim de evitar 
danos como queimaduras, manchas, 
envelhecimento precoce, alergias e 
até um bronzeado pouco duradouro
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verão. Educar os consumidores sobre a necessida-
de de aplicar protetor solar regularmente é funda-
mental para evitar danos causados pelo sol, como 
queimaduras, envelhecimento precoce da pele e 
até mesmo câncer de pele.
“Lembrar que o protetor deve ser reaplicado du-
rante o dia, principalmente se a exposição solar 
foi prolongada. Além disso, ao destacar os produ-
tos hidratantes e pós-sol, incentivamos o cuidado 
adequado da pele após a exposição solar. Assim, 
contribuímos para manter uma pele saudável e 
radiante, mesmo após longos períodos sob o sol, 
permitindo que todos aproveitem o sol de forma 
consciente e saudável”, complementa Melina.
Para o diretor-executivo do segmento de 
Farma na Linx, Luis Fischpan, as principais ca-
tegorias de produtos de verão que devem ser 
destacadas na exposição ao sol são protetores/
bronzeadores, repelentes, hidratantes, isotô-
nicos e similares. 
De acordo com o executivo, um planograma bem 
adequado para as farmácias é aquele que foca 
na distribuição equilibrada dos produtos nas 
prateleiras, de forma que os itens com maior 
lucratividade estejam em posições de destaque 
e acesso especial em relação aos demais. “Para 
o varejo, cito como estratégias eficazes para 
alavancar as vendas desses produtos durante 
a temporada de verão: a correta exposição na 
loja para posicionar os produtos em destaque; a 
criação de combos de oferta e kits promocionais; 
e fazer o bom uso das estratégias de marketing 
digital para divulgação em diferentes canais”, 
garante Fischpan.

Além disso, ele lembra ainda que ‘loja também 
vende’, ou seja, o layout da farmácia com a correta 
exposição, especialmente, nas zonas ‘quentes’ (lo-
cais de maior fluxo de consumidores) promovem 

uma adoção espontânea na compra do produto.
Melina, da NIVEA, ressalta que a ciência mostra que 
a composição da pele do rosto é diferente da pele 
do corpo. Isso se deve ao fato de ela estar constan-
temente exposta a fatores externos como poluição, 
mudanças de temperatura e principalmente os raios 
solares, sendo assim mais suscetível a danos que 
podem causar problemas como queimaduras, en-
velhecimento precoce e até mesmo câncer de pele a 
longo prazo. Por isso, é essencial dar atenção espe-
cial à proteção e cuidados com o rosto durante todo 
o ano, inclusive na temporada de verão.
“NIVEA Sun tem um amplo portfólio de produtos 
faciais projetados especialmente para a pele do 
rosto e para atender às diversas necessidades da 
pele, com alto fator de proteção e formulações 
que podem ser adaptadas às preferências indivi-
duais. Esses produtos ajudam a proteger a pele 
facial dos danos solares, garantindo que ela per-
maneça saudável e radiante”, afirma.

No entanto, não se deve negligenciar os produtos 
corporais, já que o restante do corpo também está 
sujeito aos mesmos riscos pela exposição solar. 
Ao destacar tanto os produtos faciais quanto os 
corporais durante a exposição de verão, Melina 
atesta que a NIVEA está incentivando um cuidado 
abrangente com a pele, garantindo que todas as 
partes do corpo estejam devidamente protegidas 
e cuidadas para aproveitar a estação mais quente 
com segurança.

Um planograma bem adequado 
para as farmácias é aquele 

que foca na distribuição 
equilibrada dos produtos nas 
prateleiras, de forma que os 

itens com maior lucratividade 
estejam em posições de 

destaque e acesso especial  
em relação aos demais
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RESISTENTE 
À ÁGUA

FRAGRÂNCIA 
PARABENOS
CORANTE 
ÁLCOOL

USO A PARTIR DOS 
6 MESES DE IDADE*

D E  D EMANDA  
N A  L I N HA *

 CRESCIMENTO

25,4% DE

MA I S  P R E SC R I T A  
P E L O S  

M É D I CO S *

 3ª
MARCA

ATÉ

DE 
HIDRATAÇÃO8H

 

Loção Fluida 
60, 120 e 200ml

Creme 
60 e 120g 

   Gel Creme 
     60 e 160ml  

     Loção 
25, 60 e 160ml

����������������� �����������������

NORMAL - SECA SENSÍVEL

MISTA - OLEOSA

O PEDE

CAMPANHA
DE VERÃO NAS 
REDES SOCIAIS

PUBLICIDADE 
EM REVISTAS
ESPECIALIZADAS

INVESTIMENTO
EM PDV E MATERIAIS
DE VISIBILIDADE

EQUIPE COMERCIAL
ATUANDO EM
NÍVEL NACIONAL

TIME EXCLUSIVO
DE REPRESENTANTES
MÉDICOS

AÇÃO 
DIGITAL COM
INFLUENCIADORES 

*AUDIT_2023.08 – MERCADO MONTADO/ CRESCIMENTO DE 25,4% DE DEMANDA DA LINHA! *EM VALORES PPP, COMPARAÇÃO 2023 X 2022 – MAT_PMB_202307
REFERÊNCIAS: SUNMAX SENSITIVE FPS30 PROCESSO Nº 25351.178001/2018-47. SUNMAX SENSITIVE FPS50 PROCESSO Nº 25351.178025/2018-04. SUNMAX INTENSE PROCESSO Nº 25351.132141/2018- 79. SUNMAX FLUID PROCESSO Nº 25351.128944/2018-29. COMERCIALIZADO POR: MEGALABS FARMACÊUTICA S.A. RUA SIMÕES DA MOTA, N. 57, RIO DE JANEIRO, RJ. CNPJ 33.026.055/0001-20. SAC 0800 707 0987 | SAC@MEGALABSBRASIL. COM.BR |WWW.MEGALABSBRASIL.COM.BR / OUTUBRO 2023.

de tradição

���������������������
�����������¹

����������������������
��
�������������¹

���������������
����
	���
��������������������������¹

RÁPIDA 
AÇÃO²

PARA 

TODAS
 AS IDADES¹

NÃO CONTÉM
 

PRONTO
 PARA USO¹

GLÚTEN

LACTOSE

PROTEÍNAS 

DO LEITE¹

Referências: 1. Biovicerin®. Bula do medicamento. 2. GUIDA, L. R.; GUIDA, V. O.. Sobre o uso de bacilos esporulados aeróbios, por via oral, no tratamento de diarreias infecciosas: ação sobre Salmonellas, Shigellas, Proteus e E. coli patogênicos. Revista Brasileira 
de Medicina, São Paulo, v. 38, n. 10, p. 627-628, out. 1981. BIOVICERIN® (Cultura viva de Bacillus cereus). Suspensão oral. Composição: cada flaconete contém:  Bacillus cereus 5,0 X 106 Endósporos. Indicações: É indicado como coadjuvante no tratamento da 
diarreia e nas enterocolites crônicas e agudas. Uso adulto e pediátrico. Precauções e advertências: Este tratamento não dispensa a reidratação oral. REG.: 1.0443.0009. Fabricado por: Geyer Medicamentos S.A. Rua Pelotas, 320 Porto Alegre - RS. CNPJ 

92.670.801/0001-82. SAC 0800 604 0075. SAC@GEYERMED.COM.BR. Outubro/2023 

BIOVICERIN® É UM MEDICAMENTO. SEU USO PODE TRAZER RISCOS. PROCURE O MÉDICO E O FARMACÊUTICO. LEIA A BULA. SE PERSISTIREM OS SINTOMAS, O MÉDICO DEVERÁ SER CONSULTADO.
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O MEDICAMENTO PROBIÓTICO

QUE MAIS CRESCE 
EM PRESCRIÇÕES*

*AUDIT Mat Ago/23, MM, área trabalhada
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