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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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Segundo a gerente de marketing responsável 

por NIVEA Sun, Melina Navarro, as tendên-

cias atuais em relação aos produtos de pro-

teção solar estão evoluindo para atender às 

crescentes demandas dos consumidores por 

produtos mais eficazes, práticos e versáteis. 

INOVAÇÕES 
PARA O VERÃO 
2023/2024

SE PERSISTIREM OS SINTOMAS O MÉDICO DEVERÁ SER CONSULTADO

ENGOV: (maleato de mepiramina, hidróxido de alumínio, ácido acetilsalicílico e cafeína) Indicação: alívio dos sintomas de dores de cabeça e alergias. Contraindicação: contraindicado em casos de suspeita de dengue. MS 1.7817.0093. SAL DE FRUTA ENO (bicar-
bonato de sódio, carbonato de sódio, ácido cítrico). Indicação: Sal de Fruta Eno é indicado para alívio de azia, má digestão e outros transtornos estomacais, tais como excesso de acidez do estômago e indigestão ácida. Contraindicação: Você não deve tomar este medi-
camento se tiver história de alergia a quaisquer componentes da fórmula, se tiver pressão alta, problemas no fígado, coração ou rins ou se seguir uma dieta restrita em sódio. Este medicamento é contraindicado para menores de 12 anos de idade. M.S.: 1.0107.0056.

Tem na Panpharma:

Cód. 718288 
PROTETOR SOLAR 
NIVEA SUN BEAUTY 
EXPERT FACIAL 
SENSITIVE FPS50 50G

Cód. 707478 
PROTETOR SOLAR 
NIVEA BRONZE 
FATOR30 200ML

Cód. 716188 
PROTETOR SOLAR 
CENOURA & BRONZE 
FPS30 200ML 

Cód. 716154 
LOCAO BRONZEADORA 

CENOURA&BRONZE 
DOURADO FPS 110ML 

Cód. 702917 
PROTETOR 

LABIAL LIPE CARE 
REPAIR 4,8G 

Cód. 717410
REPELENTE SBP BABY 

LOCAO 100ML 

Cód. 713406 
REPELENTE 
REPELEX 200ML

Cód. 401148 
SAL DE FRUTA ENO 
ABACAXI 100G

Cód. 402540 
ENGOV C/ 24 
COMPRIMIDOS

Segundo a gerente de marketing responsável por 

NIVEA Sun, Melina Navarro, as tendências atuais 

em relação aos produtos de proteção solar estão 

evoluindo para atender às crescentes deman-

das dos consumidores por produtos mais efica-

zes, práticos e versáteis. Uma tendência notável 

é o aumento da preferência por Fator de Proteção 

Solar (FPS) mais altos, como 50, 60 e 70. Isso se 

deve ao entendimento cada vez maior dos danos 

causados pelo sol e à necessidade de proteção mais 

intensa. Hoje os produtos, além dos FPS elevados, 

também fornecem benefícios adicionais e tecno-

logias para cuidado além da proteção, agregando 

ainda mais valor. 

Em relação aos hidratantes, a Hypera Pharma diz

que as novidades para o verão 2023/2024 são os 

produtos para face que oferecem uma textura leve 

e de rápida absorção, e para o corpo, hidratan-

tes que melhoram o ressecamento causado pela 

exposição ao sol. O protetor solar para uso cor-

poral pode ser na forma de gel creme ou spray, 

enquanto para o rosto, produtos que oferecem 

uma textura ultraleve. Destaque para a gama de 

protetores com diferentes FPS que se adequam 

aos diferentes tipos de pele. Uma das novidades 

do verão é o protetor solar corporal bifásico com 

ácido hialurônico que, além de oferecer alta pro-

teção contra os raios UVA e UVB, possui alto poder 

hidratante por até 12 horas, com textura ultra leve 

e resistente à água e ao suor.
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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.

DIARREIA
PODE TER ,

1

��������������������������������������

���
�������������������������������

O MEDICAMENTO PROBIÓTICO

QUE MAIS CRESCE 
EM PRESCRIÇÕES*

*AUDIT Mat Ago/23, MM, área trabalhada

Cód. 709617 

Cód. 400179 

Cód. 708582 

Cód. 704983 Cód. 709615 



D e acordo com o Panorama do Setor 
2023, desenvolvido pela Associação 
Brasileira da Indústria de Higiene 
Pessoal, Perfumaria e Cosméticos 
(Abihpec), o Brasil é o segundo maior 

mercado de desodorantes do mundo. Trata-se de 
uma categoria que depende de compras frequentes 
para reposição. Portanto, as farmácias precisam estar 
preparadas com o sortimento adequado, de acordo 
com o perfil de consumo local. 

“O canal é fundamental para essa categoria, que 
está associada à Higiene & Beleza (H&B) e com-
plementa a cesta de compras dos clientes neste 
canal. De acordo com pesquisas, em mais de 80% 
dos casos, os desodorantes são comprados junto 

com outros produtos”, revela a sócia diretora da 
Mind Shopper, Alessandra Lima.
Segundo ela, o produto ganhou ainda mais rele-
vância após a pandemia, quando os consumido-
res passaram a se preocupar mais com a saúde. 
As farmácias se tornaram ainda mais importan-
tes e indispensáveis, especialmente com relação 
aos lançamentos, já que oferecem uma jornada de 
compra mais fluida para a categoria, em compa-
ração com o varejo de alimentos, além de poder 
contar com o suporte de consultores e atendentes. 
O diretor-executivo do segmento de Farma na 
Linx, Luis Fischpan, reitera que o uso correto do 
CRM (sigla usada para Customer Relationship 
Management e se refere ao conjunto de práticas, 

Trabalhar corretamente o sortimento e a exposição dessa categoria de 
produtos pode ajudar a aumentar as vendas no varejo farmacêutico

BRASIL É O SEGUNDO MAIOR MERCADO DE DESODORANTES DO MUNDO
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estratégias de negócio e tecnologias focadas no 
relacionamento com o cliente), que possibili-
ta compreender corretamente o perfil de con-
sumo do cliente e, assim, promover uma oferta 
adequada de acordo com variáveis, como idade, 
sexo, perfil socioeconômico e hábitos regulares 

de compra. 
Sobre os desafios mais comuns enfrentados pelos 

clientes na escolha de um desodorante adequa-
do, Fischpan revela que é comum que os con-
sumidores acabem espontaneamente optando 
por marcas e produtos que sejam habituais. “O 
papel do vendedor é levar informações relevan-
tes e esclarecedoras sobre cada produto para que 
o cliente esteja confiante com a sua escolha”, 

atesta o diretor.
“Um time de vendas bem treinado pode influen-
ciar na decisão de compra dos consumidores. Uma 
estratégia eficaz é oferecer cashback na compra 
de determinados itens para que o cliente se sinta 
atraído pelo preço mais vantajoso e, por conse-
quência, gere um gatilho que faça o cliente retornar 
à farmácia em um momento futuro para uma nova 
compra com o uso do cashback”, conta Fischpan.
Para impulsionar as vendas da categoria de de-
sodorantes, é fundamental oferecer produtos de 
qualidade, que satisfaçam as necessidades dos 
consumidores a um preço justo. Além disso, é 
importante diversificar o portfólio e garantir uma 

exposição adequada dos itens, com uma comuni-
cação visual clara e atrativa. É essencial realizar 
pesquisas sobre o comportamento de consumo 

dos clientes, a fim de mapear as etapas que levam 

à decisão de compra.
Fischpan diz ser necessário garantir a disponibi-
lidade das marcas que possuam maior share de 
mercado, assim como disponibilizar todas as fra-
grâncias que a linha oferece, além de criar packs 
promocionais contendo fragrâncias diferentes com 
preços promocionais. “Uma correta disposição dos 
produtos na gôndola é um fator determinante para 
o sucesso nas vendas. Por isso, priorize os pro-
dutos “premium” nos espaços de maior destaque. 
Também crie ‘ilhas’ ou ‘cestões’ distribuídos em 
pontos de alto fluxo, por exemplo: fila do caixa e 

a entrada da farmácia. Faça divulgações nas redes 
sociais e, se possível, conte com a participação de 
influenciadores digitais”, aconselha o diretor.

As farmácias se tornaram 
ainda mais importantes e 

indispensáveis, especialmente 
com relação aos lançamentos, 
já que oferecem uma jornada 
de compra mais fluida para a 

categoria, em comparação com 
o varejo de alimentos, além de 
poder contar com o suporte de 

consultores e atendentes
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Tem na Panpharma:Dez dicas para trabalhar a categoria de desodorantes nas farmácias
Levando em consideração o perfil do shopper, 
que é guiado por uma compra frequente de re-
posição, as farmácias precisam estar prepara-
das com o sortimento correto, alinhado com o 
perfil de consumo local.

A categoria deve ser exposta de uma forma que 
enquadre os produtos em seus devidos benefí-
cios, se são produtos mais premiuns ou mais mas-
sivos, se oferecem proteção às roupas ou não.

O sortimento ideal para o canal farma é um 
sortimento mais profundo, contando com as 
linhas que atendem todos os tipos de público, 
porém das principais marcas ou as que repre-
sentam mais na performance da loja. 

Por ser um canal com menores espaços de 
exposição e muito procurado para compras de 
menos unidades, é melhor garantir a sua ven-
da expondo marcas líderes, mais conhecidas, 
porém em todas as suas variedades.

As exposições em pontos extras podem ser 
feitas em pontas de gôndolas de categorias 
correlatas, como protetor solar e skin care. 
Também em displays em pontos estratégicos 
dentro da loja, por exemplo na entrada da loja 
ou próximo aos checkouts. 

Os atendentes devem se manter atualizados 
aos lançamentos da categoria.

É fundamental manter em gôndola todos os 
aplicadores disponíveis de desodorantes.

Informar aos consumidores as diferenças de 
funcionalidades de cada um, é um diferencial.

Trabalhe com a segmentação entre masculino 
e feminino, sempre.

Aposte em produtos premium, além dos massivos. 
Fonte: Mind Shopper
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Cód. 701394 

DESODORANTE 

NIVEA ROLLON 

PEARL BEAUT 

FEMININO 50ML 

Cód. 708020 

DESODORANTE NIVEA 

AEROSOL PROTECT CARE 

FEMININO 150ML 

Cód. 707114 

DESODORANTE 

BOZZANO 

ANTITRANSPIRANTE 

SEM PERFUME 90G  

Cód. 705037  

DEO MONANGE 

AERO FLOR 

LAVAN 90G

Cód. 705410  

DESODORANTE NIVEA 

ROLLON INVISIBLE 

BLACK WHITE 

MASCULINO 50ML

Cód. 701362 

DESODORANTE 

NIVEA AEROSOL 

COOL KICK 

MASCULINO 150ML 

Cód. 709982  

DESODORANTE 

BOZZANO AEROSOL 

ANTITRANSPIRANTE 

HOMEN EXTREME 90G
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Todos os anos, em 1º de dezembro, é ce-
lebrado o Dia Mundial da AIDS. Pessoas 
em todo o mundo se unem para mostrar 
apoio àqueles que vivem com HIV e para 
lembrar quem se foi por doenças rela-

cionadas à síndrome. O último relatório do UNAIDS 
- programa da Organização das Nações Unidas (ONU) 
responsável por liderar a resposta global à infecção 
por HIV - mostra 1,3 milhão de novos casos em 2022. 
Naquele mesmo ano, a cada minuto, uma pessoa 
morreu em decorrência da síndrome causada pelo ví-
rus da AIDS.
“O objetivo do Dia Mundial da AIDS é mostrar que o HIV 
é uma causa ainda muito presente, que apesar de quase 
43 anos de epidemia, ainda é um assunto muito pouco 
debatido e muitas vidas foram perdidas, novos casos de 
infecção ainda acontecem diariamente. Enquanto não 
trouxermos essa pauta para as escolas, para os lares, 
para as empresas, não conseguiremos avançar nesse 
debate. Este é um dia de relembrar de todas as vidas 
que perdemos e de trazer esse tema como uma pauta 
de hoje para o futuro”, explica o infectologista, criador 
do canal Doutor Maravilha, Dr. Vinícius Borges.
No Brasil, o Ministério da Saúde contabiliza mais de 
um milhão de pessoas vivendo com HIV. De acor-
do com o Dr. Borges, grande parte delas já está em 
tratamento, e das que estão em tratamento, 95% 
já estão detectáveis, ou seja, são pessoas nas quais 
o vírus está tão pouco no sangue que são incapa-
zes de transmiti-lo sexualmente. Contudo, Doutor 
Maravilha lembra que o país ainda tem, por ano, 
entre dez e 15 mil mortes por AIDS e 36 mil novos 
casos de HIV. 

Em alusão ao Dia Mundial da AIDS, em 1º de dezembro, prevalece a 
importância das farmácias na orientação e prevenção da comunidade. 

Autotestes possibilitam acesso rápido e seguro a um exame inicial

FARMÁCIAS TÊM AUTORIDADE 
TÉCNICA PARA COMBATER AVANÇO DA INFECÇÃO POR HIV

“Vemos o crescimento dessa epidemia, principalmen-
te, entre jovens de 16 a 24 anos de idade e entre pes-
soas mais idosas. Precisamos, de uma vez por todas, 
quebrar a ideia de grupos de risco, de que existem 
grupos que são naturalmente mais afetados pelo HIV 
e AIDS e entender que o HIV pode acontecer com todo 
mundo e que as medidas de prevenção cabem para to-
dos”, afirma o Dr. Borges.

Em um país com tantas restrições de acesso à saúde 
para grande parte da população, é preciso pensar no 
papel que a farmácia desempenha na orientação da 
comunidade. O ambiente da farmácia alia a identidade 
comercial – com itens destinados à prevenção e diag-
nóstico – ao perfil de estabelecimento de saúde – em 

que o farmacêutico se torna a principal fonte de escla-
recimento da população. 
“Mudanças recentes na legislação brasileira fortale-
ceram ainda mais esse papel, permitindo uma atua-
ção mais ativa no combate à infecção. Desde o início 
da epidemia, a principal via de transmissão ainda é a 
sexual, sendo, portanto, o uso correto de preservati-
vos (masculino ou feminino) a mais eficiente forma 

de prevenção. Além disso, a biossegurança no ma-
nejo de material perfurocortante garante o bloqueio 
da transmissão via sanguínea”, fala a farmacêutica 
Débora Mattos dos Santos Silva.
Segundo ela, em ambos os casos de transmissão, o far-
macêutico pode atuar na orientação, seja por meio de 
ações educativas ou na própria dispensação desses itens. 
Instruir o usuário sobre o uso concomitante de preser-
vativos e lubrificantes íntimos, por exemplo, contraria a 

equivocada (e perigosa) crença de desconforto causado 
pela camisinha, garantindo a adesão à prevenção.
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“As principais estratégias de prevenção do HIV são 
do horizonte da prevenção combinada, é o conjunto 
de métodos que ajudam na prevenção do HIV e das 
demais Infecções Sexualmente Transmissíveis (ISTs), 
todos também disponibilizados pelo Sistema Único de 
Saúde (SUS). A principal delas é a PrEP - Profilaxia 

Pré-Exposição, um comprimido que você toma uma 
vez por dia, que consegue diminuir a chance de in-
fecção do HIV em até 99%. A PrEP é segura, é bem 
tolerada e tem causado uma revolução na prevenção 
contra o HIV no mundo. Inclusive, cidades como São 
Paulo, Amsterdã, Nova Iorque têm conseguido uma 
diminuição drástica no número de casos novos de HIV 
devido à expansão da PrEP”, conta o Dr. Borges.
Outra medida é a PEP - Profilaxia Pós-Exposição, 

em que a pessoa vai utilizar quando ela já teve uma 
exposição de risco, tomando dois comprimidos du-
rante 28 dias, evitando que haja a infecção pelo HIV.
De acordo com Débora, o maior avanço da partici-
pação das farmácias no combate à infecção por HIV 
certamente está no diagnóstico precoce. A liberação 
da venda de autotestes permitiu o acesso rápido e 
seguro a um exame inicial. Desde então, muito se 
questiona a respeito da localização desse item na 
loja: autosserviço ou atrás do balcão?
“Enquanto alguns defendem uma possível preferên-
cia do usuário pelo autosserviço, por uma questão de 
privacidade, é inevitável não pensarmos nas graves 
consequências de um possível diagnóstico equivocado 
pelo uso inadequado do produto. Por mais que haja 
um manual de instruções na embalagem, a orientação 
profissional pautada por conhecimento técnico e ética 

é insubstituível!”, garante a farmacêutica.
Nesse momento, o cliente tem a possibilidade de 
questionar e tirar suas dúvidas não só a respeito 
do funcionamento do teste, mas, principalmen-
te, receber um direcionamento sobre o resultado, 
seja ele positivo ou negativo. Afinal, a farmácia é 

uma referência para o usuário, que muitas vezes se 
sente intimidado na presença do médico.

A importância  dos autotestes para HIV comercializados nas farmácias
Em 2016, a Organização Mundial da Saúde 
(OMS) recomendou os autotestes como um 
modo fácil e eficaz de atingir pessoas que, 

de outra forma, poderiam não ser testadas, 
incluindo aquelas de grupos desproporcio-
nalmente vulneráveis que teriam baixa pro-
babilidade de obter o atendimento médico 
necessário, como jovens e homens que fazem 
sexo com homens.
De acordo com a Abbott, pesquisas já mostra-
ram repetidamente que os autotestes de HIV 
aumentam a probabilidade de que as pessoas 
sejam testadas. O laboratório cita um estu-
do na África do Sul com homens que fazem 
sexo com homens que revelou um aumento 
de 47% nos testes semestrais de HIV quan-
do foram utilizados autotestes. Outro estudo 
de autotestes de HIV baseado em centros de 
saúde observou que pessoas que utilizaram 
autotestes apresentaram probabilidade oito 
vezes maior de realizar testes periódicos de 
HIV do que pessoas que tiveram acesso ape-
nas a ambientes clínicos.
“Oferecer às pessoas a possibilidade de se 
testarem de forma confiável e conveniente na 

privacidade de suas casas, obtendo resultados 
em 15 a 20 minutos as empodera com infor-
mações de saúde para evitar novas transmis-
sões do vírus. Isso também traz mais pessoas 
para o sistema de saúde, onde poderão ser 
tratadas e receber apoio”, afirma o chefe de 

Pesquisa de Doenças Infecciosas da divisão de 
Diagnósticos da Abbott, Gavin Cloherty.
A Abbott lembra que testes confiáveis para o 

diagnóstico de HIV, que possam ser utilizados 
em casa ou em outros ambientes, desempe-
nham um importante papel na área da saúde, 
pois ajudam as pessoas a conhecer sua soro-
logia de HIV sem enfrentar discriminação ou 
estigma. Com os resultados do teste em mãos, 
podem falar com profissionais da saúde que 

poderão encaminhá-las ao tratamento que, 
de outro modo, talvez não viessem a receber.
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Tem na Panpharma:

O uso da camisinha externa ou interna, em todas as relações sexuais, é o mé-
todo mais eficaz para proteção contra o HIV e outras Infecções Sexualmente 

Transmissíveis (ISTs), por isso, ter opções de preservativos na sua farmácia 
é fundamental.
A exposição dessa categoria é muito importante para chamar a atenção do 
shopper e garantir uma jornada de compra mais efetiva e prazerosa. A tomada 
de decisão acontece em apenas 20 segundos. Por isso, esses produtos devem 
estar alinhados de acordo com as suas respectivas marcas, uma vez que es-
ses consumidores se baseiam na confiança e conhecimento de marca como 

fator inicial de decisão. Também é importante que os preservativos estejam 
separados pelos segmentos – linha básica, diversão, performance, premiuns 
– e nos benefícios que cada SKU possui – efeito prolongado, mais fino, mais 

largo, entre outros, assim, são mais fáceis de serem encontrados e rápidos 
de serem comparados. Também é importante que estejam alinhados com 
produtos complementares como lubrificantes íntimos e acessórios, dessa 

maneira também conseguem favorecer a compra desses itens. Pontos ex-
tras, em especial o checkout, fazem toda a diferença na conversão da venda.
Fonte: consultora especializada no varejo farmacêutico, Silvia Osso

Preservativos contra a AIDS e outras ISTs

Tem na Panpharma:

Cód. 716495 

PRESERVATIVO JONTEX 

SENSACAO INVISIVEL 

C/4 UNIDADE

Cód. 719380 

PRESERV JONTEX 

SENSITIVE L8P7 

Cód. 702865 

PRESERVATIVO OLLA 

LUBRIFICADO STIMULUS 

TEXTURIZADO C/3 

Cód. 713854  

PRESERVATIVO 

JONTEX PELE COM 

PELE C/2

Cód. 702730  

GEL OLLA 

LUBRIFICANTE 

INTIMO 5G C/3

Cód. 702854  

PRESERVATIVO 

OLLA LUBRIFICADO 

DE BOLSO C/6 
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Os farmacêuticos vêm conquistando 
cada vez mais destaque, o que rea-
firma seu papel estratégico para a 

saúde da população. Especialmente 
em lugares mais remotos, eles são 

os profissionais de saúde mais requisitados, pois 

as pessoas enxergam nas farmácias um lugar se-
guro e de confiança. 

O farmacêutico é o profissional de saúde mais pró-
ximo da população. Por esse motivo, pode atuar 
na educação sobre medicamentos e doenças, com 
distribuição de material educativo, aconselhamen-
to e prevenção, campanhas de vacinação, triagem 
de patologias, acompanhamento de uso de medi-
camentos em doenças crônicas, acompanhamento 
pós-hospitalar e muitas outras ações, sempre em 
parceria com a equipe multiprofissional.

“Acredito que mais do que nunca, a população bra-
sileira pode perceber o farmacêutico, entre mais de 
135 atividades regulamentadas por este Conselho, 
como um profissional da saúde que está presente 

em todas as etapas do ciclo do cuidado ao paciente. 
Atuamos de uma ponta a outra do ciclo do medica-
mento, seja do ponto de vista tecnológico, pesquisa, 
desenvolvimento e produção de novos fármacos e 

metodologias para diagnóstico laboratorial; seja do 
ponto de vista humanístico, com a oferta do cui-
dado farmacêutico e dos serviços farmacêuticos ao 
paciente”, ressalta o presidente do Conselho Federal 
de Farmácia (CFF), Walter da Silva Jorge João.
Isso somente foi possível com a regulamentação, 
pelo CFF, das atribuições clínicas do farmacêutico e 
da prescrição farmacêutica, complementadas pela 
aprovação da Lei 13.021/2014. Essa norma refor-
mulou o conceito de farmácia no Brasil, reclassi-
ficando esses estabelecimentos como unidades de 

saúde e não mais como simples lojas. Jorge João 
reitera que, a partir dessa norma, foi resgatado o 
papel do farmacêutico como profissional da saúde.

Já a coordenadora de Orientação Farmacêutica no 
Conselho Regional de Farmácia do Estado de São 
Paulo (CRF-SP), Daniela Veríssimo, comenta: “É 
importante destacar o marco fundamental que foi a 
consolidação da farmácia como um estabelecimen-
to de saúde, com a publicação da Lei 13.021/2014. 
Esse reconhecimento formal já era esperado pela 
categoria e impulsionou mudanças na área de dis-
pensação de medicamentos e prestação de serviços. 
Nos últimos anos, em especial após 2013 em que 
houve a publicação da Resolução CFF 585, houve 

Em 20 de janeiro o farmacêutico é homenageado no Brasil 
por sua atuação essencial à saúde da população

DIA DO FARMACÊUTICO: RECONHECIMENTO, CONQUISTAS E DESAFIOS DA PROFISSÃO
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um aumento na integração dos farmacêuticos na 
equipe de saúde, permitindo-lhes oferecer serviços 
clínicos integrados às políticas de saúde pública, a 
exemplo dos serviços de vacinação nas farmácias”.
A prática da farmácia hospitalar também evoluiu 
para incluir atividades clínicas mais abrangentes, 
gerenciamento de protocolos de antimicrobianos 
e farmacovigilância, contribuindo para as estra-
tégias de segurança do paciente. A atuação na 
área de saúde estética também merece desta-
que, pois, em dez anos, essa atuação se consoli-
dou com diversos farmacêuticos de referência no 
mercado de estética e beleza.
Daniela fala sobre as principais funções desempe-
nhadas pelos farmacêuticos nas farmácias e que 
contribuem para reduzir as idas da população aos 
hospitais, como a dispensação de medicamentos, 
área que envolve o controle de estoques, com 
orientações sobre o correto armazenamento, e a 
prestação de serviços clínicos (aplicação de inje-
táveis, execução de exames de análises clínicas e 
aferição de pressão arterial, entre outros). 
“Além disso, o farmacêutico tem um papel fun-
damental para o uso correto dos medicamentos 
por meio de avaliação farmacêutica das prescri-
ções, o que evita erros de dispensação e promove 
correções em prescrições, mediante contato com 
os prescritores. O atendimento ao paciente para 
orientar sobre o uso correto, posologia, interações 
medicamentosas e alimentares e riscos de uso in-
discriminado dos medicamentos, certamente, traz 
benefícios à terapêutica, evitando retornos desne-
cessários aos serviços de saúde de maior comple-
xidade”, afirma Daniela.

Os desafios atuais
Segundo a farmacêutica responsável pela 
Farmácia Universitária da Faculdade de 
Ciências Farmacêuticas da Universidade de 
São Paulo (USP), Maria Aparecida Nicoletti, 
os desafios enfrentados pelos profissionais, 
atualmente, envolvem questões de variadas 
ordens, como técnicas, científicas, éticas e re-
gulatórias. Considerando o farmacêutico como 
um tomador de decisões em sua rotina diária, 
sempre deverá prevalecer a questão ética nas 
escolhas a serem realizadas, portanto, uma 
necessidade constante é a atualização, para 
que estejam capacitados para o atendimento 
da população em cenário de ampliação de suas 
atividades, pois a área farmacêutica está con-
tinuamente sendo acrescida de novas infor-
mações e abrangência.
“O manejo do paciente é uma questão essencial 
na dispensação do medicamento, e é responsa-
bilidade do farmacêutico. O acolhimento ao pa-
ciente com a escuta ativa como iniciativa para 
o estabelecimento de uma relação terapêutica 
responsável e duradoura, a prevenção de erros 
de medicação, a identificação de interações me-
dicamentosas ou alimentares, o regime posoló-
gico, o esclarecimento de dúvidas e a orientação 
em saúde de acordo com a integralidade da pes-
soa atendida são questões que devem ser con-
sideradas para o uso seguro do medicamento”, 
atesta Maria Aparecida.
A educação da população, de acordo com ela, deve 
estar presente nos atendimentos, considerando a 
deficiência da população no conhecimento básico 

sobre sua saúde. A comunicação com o paciente é 
uma ferramenta valiosa para que as orientações 
fornecidas sejam entendidas pelo paciente, assim 
como, é importante que os profissionais possam 

entender sentimentos expressados, tanto em lin-
guagem verbal como não verbal, como anseios, 
dificuldades, dúvidas, medos, angústias, entre 

tantos outros. 
A professora da USP destaca ainda que o de-
senvolvimento tecnológico possibilita uma 
enormidade de ações e, necessariamente, o 
farmacêutico deve estar familiarizado com es-
sas ferramentas que fazem parte das atividades 
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rotineiras, bem como, para o treinamento de 
sua equipe.
“Nas farmácias comunitárias estão cada vez 
mais presentes as receitas digitais e os ro-
bôs que armazenam estoques e fazem busca 
automatizada de itens prescritos. Também 
começam a aparecer drones para entrega de 
medicamentos. Nas farmácias hospitalares a 
tecnologia já agrega valor à gestão, à logística 
e aos serviços aos pacientes. Os robôs auxiliam 
na coleta de dados, na unitarização de doses e 
na avaliação das prescrições. Nos laboratórios 
de Análises Clínicas o paciente está cada vez 
mais conectado, exigindo dos estabelecimen-
tos novas maneiras de relacionamento com o 
cliente, do agendamento dos exames até as 
formas de pagamento pelos serviços e emis-
são de resultados”, complementa o presidente 
do CFF.
Isso sem falar na transformação dos processos de 
trabalho e nas novas tecnologias aplicadas aos 
equipamentos, com inovações como point of care, 
terapias digitais e utilização de robôs para a au-
tomatização das diferentes etapas dos serviços. 
Segundo Jorge João, o sistema público de saúde 
está cada dia mais digital, sem contar o advento 
da Lei Geral de Proteção de Dados (LGPD), que im-
pacta nos processos e rotinas das diferentes áreas 
de atuação do farmacêutico.
Jorge João continua: “A regulamentação da tele-
medicina consolidou, no universo das farmácias, 
a receita digital. Ela foi impulsionada para auxi-
liar no combate ao Covid-19. Inúmeras portarias 
e regulamentações foram baixadas pelas instân-
cias decisórias e regulatórias, muitas vezes sem 
que o setor fosse previamente consultado sobre 
a viabilidade prática das medidas ou preparado 
para operacionalizá-las”. 
Para ele, isso gerou uma série de contratempos, 
inclusive conflitos com prescritores e com pacien-
tes. “Mas a tecnologia é importante, e a sua in-
corporação é um processo inexorável. Tanto que 
o Conselho regulamentou a Telefarmácia e lutou 
pela regulamentação da Telessaúde. O que o CFF 
tem defendido é que elas sejam utilizadas ou in-
corporadas sem que percamos o foco no bem-es-
tar do paciente e de forma a auxiliar os profissio-
nais em sua missão de prover saúde às pessoas”, 
garante o presidente.

Principais conquistas dos farmacêuticos 
A farmacêutica responsável pela Farmácia Univer-
sitária da Faculdade de Ciências Farmacêuticas da 
Universidade de São Paulo (USP), Maria Aparecida 
Nicoletti, elenca os avanços da profissão nos últi-
mos dez anos:

 » Desenvolvimento de vacinas e sua administração;
 » Aumento da amplitude dos serviços  

clínicos farmacêuticos;
 » Integração em equipes de saúde multidisciplinares;
 » Avanços em terapias farmacológicas;
 » Uso da Telefarmácia;
 » Participação em pesquisa e desenvolvimento, 

tanto de novos fármacos e tecnologias como 
também da transferência de tecnologias;

 » Atuação mais abrangente em farmácia 
hospitalar e cuidados de longo prazo;

 » Aplicação da farmacogenômica para 
tratamentos personalizados;

 » Prevenção de erros de medicação;
 » Desenvolvimento de terapias avançadas, como 

terapia gênica e terapia celular.

“Já é representativo o número de farmácias com 
consultórios farmacêuticos e de farmacêuticos 
atuando no cuidado direto à saúde do paciente. 
Nas grandes redes, já somam cerca de cinco mil 
unidades com esse perfil. Também aumenta a 

cada dia o número de farmácias que prestam os 
serviços de vacinação. Então, as pessoas já olham 
as farmácias e os farmacêuticos de maneira dife-
rente. A profissão de farmacêutico é uma das dez 

com as maiores taxas de ocupação do Brasil. Em 
2018, figurou como a terceira com o maior número 

de contratações formais no mercado de trabalho. 
Esse dado reflete o intenso movimento clínico, li-
derado pelo CFF, que segue em franca expansão no 
Brasil”, finaliza o presidente do Conselho Federal 

de Farmácia (CFF), Walter da Silva Jorge João.

24
t
é

c
n

ic
a

 d
e

 v
e

n
d

a
s



Combinação exclusiva
de três extratos naturais
que hidratam a pele 
de dentro para fora 
até 6x mais rápido.

Ação calmante, 
cicatrizante 
e hidratante 
(sol do dia a dia: gel).

Marca referência 
na categoria de pós-sol, 
mix completo e entrega 
de boa qualidade percebida 
pelo consumidor.

Ação calmante 
e anti-inflamatória 
(sol mais quente: 
loção, creme e aerossol).

Calamina

Aloe Vera

Cód. 716050 

Cód. 716035 

Cód. 716052 

Cód. 716001 



OPrograma de Desenvolvimento do 
Varejo, PDV FARMA, é um programa 
de relacionamento da Panpharma 
com farmácias independentes e as-
sociativistas. Ele traz diversos bene-

fícios e desenvolvimento para o varejo farmacêu-
tico. As compras feitas nos distribuidores parceiros 
viram pontos que podem ser trocados por uma va-
riedade de prêmios ou serviços, ou seja, as compras 
na Panpharma valem pontos. 
O Programa foi criado em 2019, com o objetivo 
de desenvolver o varejo farmacêutico, trazendo 
além de prêmios para serem trocados por pontos, 

também serviços para a farmácia. Além disso, 
proporciona proximidade com as principais in-
dústrias, com a disponibilização de treinamentos 
e informações de mercado e de produtos. Só o 
fato de estar cadastrado no PDV FARMA, o cliente 
já possui desconto em diversas lojas, das catego-
rias de vestuário, móveis, eletrônicos, decoração, 
entre outras modalidades, o leque de opções é 
muito grande.
O participante terá acesso ainda a treinamentos 
de temas relevantes para a sua farmácia e estará 
sempre atualizado com as principais novidades e 
tendências do segmento farmacêutico.

Diversos benefícios exclusivos 
 e sua farmácia em posição de destaque!

FARMA

ELE
TRODOMÉSTICOS PA

GAMENTO DE CONTAS

VALE COMPRAS ELETROPORTÁTEIS LOJAS PARCEIRAS
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Como se cadastrar?
O cadastro sempre deve ser feito pelo proprietá-
rio da loja. Ele poderá cadastrar as pessoas da sua 
equipe, balconistas e farmacêuticos.
O cadastro é bem simples, basta entrar em 

www.pdvfarma.com.br
clicar em

“Quero me cadastrar” 
preencher os dados e pronto!

O PLP Panpharma tem inúmeras vantagens à sua 
farmácia. Ele traz os principais lançamentos do 
mercado em primeira mão e te coloca em vanta-
gem frente à concorrência. 
Ao se cadastrar na ferramenta, sua loja receberá 
com antecedência as novidades mais relevantes e 
inovadoras para se manter sempre atualizada.

Vantagens do PLP para a sua farmácia » Sem custo de adesão ou cancelamento. » Recebimento automático dos lançamentos com 
forte mídia ou visitação médica, o que se con-
figura como uma maneira de se manter sempre 

atualizado com os principais medicamentos.
E muito mais!

Depois do cadastro, o cliente precisará acompa-
nhar no próprio site do PDV FARMA, na sua área 
logada, o cumprimento da meta durante o mês.
Também é importante ficar atento para as cam-
panhas de pontos extras no site, elas aparecem 
sempre nos banners da tela principal e no menu 
“GANHE + PONTOS”.
Neste Portal, o cliente terá toda a visibilidade dos 
pontos conquistados, as campanhas vigentes, 
meta e o catálogo de prêmios.
Os produtos e serviços constam no catálogo de 
prêmios disponível no site e o participante pode 
resgatá-los, contanto que tenha pontuação sufi-
ciente para o resgate que deseja. 
A entrega dos prêmios será feita no endereço ca-
dastrado no perfil do Cadastro de Pessoa Física 

(CPF) e os produtos virtuais, como vales-presente, 
por exemplo, serão enviados para o endereço ele-
trônico (e-mail) do participante. O frete não está 
incluso nos pontos, o custo será informado na es-
colha do prêmio.

Como cadastrar a sua farmácia?
Há duas maneiras de realizar o cadastro: 

por meio do site
www.panpharma.com.br 

ou pelo e-mail 
plppanpharma@panpharma.com.br

Faça o seu cadastro  agora mesmo! 
Escaneie o  
QR Code e conheça  
todas as vantagens.

Você já faz parte do PLP Panpharma?
r
e
t
r
a
n
c
a
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CONFIRA A DISPONIBILIDADE DE ESTOQUE

Produtos certos  
E VENDAS GARANTIDAS!Conheça os produtos que prometem gerar boa performance em vendas para a sua farmácia e faça o seu pedido com a Panpharma!

SE PERSISTIREM OS SINTOMAS O MÉDICO DEVERÁ SER CONSULTADO

Dorflex DIP (Dipirona sodica)  Dorflex DIP é um potente analgésico contra dores, pois alia o poder e a eficácia da dipirona 1G com a qualidade da marca Dorflex.  Pode ser utilizado para dores no corpo, dores de cabeça, enxaqueca e 
febre.  Como usar o Dorflex DIP? Recomenda-se tomar de 1 a 2 comprimidos por dia.  Quando não devo usar o Dorflex DIP? Este medicamento não deve ser utilizado por pessoas com alergia ou intolerância à dipirona ou a qualquer um 
dos componentes da formulação.  MS. 18.3269494. SPIDUFEM (Ibuprofeno,arginina) Indicação: Spidufen é indicado para: Alívio da dor leve ou moderada: cefaleia, nevralgias, dismenorreia (cólica menstrual), pós-cirúrgico dental 
edores dentárias, musculares e traumáticas. Febre e tratamento sintomático da gripe. Contraindicação: não deverá ser utilizado se o paciente: - Apresentar hipersensibilidade ao princípio ativo “ibuprofeno arginina” ou a qualquer um dos 
excipientes; - Apresentar reações de hipersensibilidade (ex: broncoespasmo, asma, rinite, angioedema ou urticária) em resposta ao ácido acetilsalicílico (AAS) ou a outros medicamentos anti-inflamatórios não esteroidais; - Apresentar 
histórico de sangramento ou perfuração gastrintestinal, relacionado a tratamento anterior com antiinflamatórios não esteroidais; - Apresentar úlcera/hemorragia péptica ativa ou histórico de recorrência (dois ou mais episódios de ulcera-
ção ou sangramento); - Apresentar outro sangramento ativo, como vascular cerebral ou colite ulcerosa; - Apresentar sinais de insuficiência hepática ou renal grave; - Apresentar sinais de insuficiência cardíaca grave não controlada; (NYHA 
Classe IV) - Apresentar diátese hemorrágica. Spidufen® não deve ser utilizado durante terceiro trimestre da gravidez. Spidufen® contém aspartame e pode ser prejudicial para pacientes com fenilcetonúria Registro MS - 1.0084.0148. ENO 
PROBIÓTICO M.S.: 6.7531.0001.001-4. O Lactobacillus acidophilus NCFM (ATCC SD5221) pode contribuir com a saúde do trato gastrointestinal.NÃO CONTÉM GLÚTEN. Comercializado por: PF Consumer Healthcare Brazil Importadora e 
Distribuidora de Medicamentos Ltda. Leia atentamente o rótulo. PM-BR-ENO-23-00082 – JUL/2023. Coristina® D Congest (Bronfeniramina,fenilefrina) é um medicamento indicado para adultos e crianças acima de 2 anos, cuja formu-
lação é composta por um descongestionante (desentupimento) nasal de efeito rápido e um antialérgico, que controlam e reduzem os sintomas relacionados a gripe, ao resfriado, a rinite e a sinusite (doença que afeta as cavidades existentes ao 
redor do nariz) (alérgicas ou não), além de diminuir o excesso de secreção (coriza). Coristina® D Congest é contraindicada em pacientes que apresentem alergia a quaisquer dos componentes de sua fórmula.  Coristina® D Congest é contraindicada 
em pacientes cardíacos (com problemas no coração), com pressão alta grave, coronariopatias severas (distúrbios circulatórios graves do músculo do coração), arritmias cardíacas (mudança dos batimentos cardíacos), glaucoma (aumento da 
pressão dentro do olho), hipertireoidismo (aumento do funcionamento da glândula tireoide) e/ou com outros distúrbios circulatórios. Também é contraindicada para pessoas com diabetes e com aumento anormal da próstata.  Este medicamento 
é contraindicado para menores de 2 anos. Reg. M.S. nº 1.7817.0945.

Cód. 721348 

ENO PROBIOTICO 

1,5G C/10 CAP

Cód. 405296 

SPIDUFEN 770MG  

DISP 30x3 CP REV

Cód. 405313 

DORFLEX DIP 1G 

C/10 COMP

Cód. 721321 

NEBACETIN BABY 

CREME REGENE 30G

Cód. 704872 

COREGA TRIP ACAO CR 

S/SABOR 20G

Cód. 721592 

ACTINE 

AQUAFLUID F60 

40G CLA/MED

Cód. 721590 

ACTINE 

AQUAFLUID F60 

40G SEM COR

Cód. 405285 

CORISTINA D 

CONGEST 120ML

Cód. 721259 

NEBACETIN BABY 

CREME PREVENT 30G

Cód. 405393 

DORFLEX MAX 

C/16 COMP

Cód. 405370 

ESTOMAZIL LEITE 

MAGNEZIO 300 ML

Cód. 405350 

ESTOMAZIL LEIT MAG 

80MG/ML 100ML
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PEDIALYTE® MAX: COMPLEXO DE POLIMINERAIS. Pedialyte 60 Zinco Maçã Reg. 
1.0553.0341.001-1. Pedialyte 60 Zinco Uva Reg. 1.0553.0341.002-1. Pedialyte 60 Zinco 
Morango Reg. 1.0553.0341.003-8. Pedialyte 60 Zinco Coco Reg. 1.0553.0341.004-3. PEDIALYTE® 
MAX é destinado para reposição das perdas acumuladas de água e eletrólitos (reidratação) e para a manutenção da hidratação, após a fase de reidratação, 
como em quadros de doença diarreica aguda, de qualquer origem, por exemplo. SE PERSISTIREM OS SINTOMAS, O MÉDICO DEVERÁ SER 
CONSULTADO. O PEDIALYTE MAX É UM MEDICAMENTO. SEU USO PODE TRAZER RISCOS. PROCURE O MÉDICO E O FARMACÊUTICO. LEIA 
A BULA. NÃO CONTÉM GLÚTEN. PEDIALYTE® PLUS É UM SUPLEMENTO HIDROELETROLÍTICO PARA ATLETAS DISPENSADO DA OBRIGATORIEDADE DE 
REGISTRO. RESOLUÇÃO-RDC/ANVISA No 18/2010 - REGULAMENTO TÉCNICO SOBRE ALIMENTOS PARA ATLETAS | PEDIALYTE® É UM SUPLEMENTO 
HIDROELETROLÍTICO PARA ATLETAS DISPENSADO DA OBRIGATORIEDADE DE REGISTRO. Devido à Publicação da Resolução RDC Nº 243 que dispõe sobre 
requisitos sanitários dos suplementos alimentares, a partir de 27 de Julho de 2023 o Pedialyte MAX será fabricado como Medicamento Específico e Pedialyte 
Plus como Suplemento Alimentar. Não haverá mudanças em suas formulações, haverá apenas uma adequação regulatória. Os produtos fabricados até 27 de 
Julho de 2023, poderão ser comercializados e consumidos até o final de suas validades (§ 2° do art 22 da Resolução-RDC Nº 243). Material destinado para 
todos os públicos. | Dezembro/2023 | ANBRALL202333307. Abbott Nutricional – Central de Relacionamento com o cliente – 0800 891 2690 – 
nutricaobrasil@abbott.com - www.abbottbrasil.com.br.

PEDIALYTE® MAX: COMPLEXO DE POLIMINERAIS. Pedialyte 60 Zinco Maçã Reg. 
1.0553.0341.001-1. Pedialyte 60 Zinco Uva Reg. 1.0553.0341.002-1. Pedialyte 60 Zinco 
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EM BREVE



1 713043 G-TECH FREE TIRAS 50 ACCUMED

2 715318 ACCU-CHEK ACTIVE PACK C/50TIRAS ROCHE

3 718285 G-TECH LITE TIRAS REAGENTES C/50 ACCUMED

4 707906 TESTE GRAV CLEARBLUE DIGITAL PG HEALTH

5 706636 ACCU CHEK ACTIVE KIT ROCHE

6 714812 ACCU-CHEK GUIDE 50 TIRAS ROCHE

7 404723 VIVADIAG TEST COVID-19 C/25 VYTTRA DIAGNOSTICOS

8 715317 ACCU-CHEK GUIDE PACK C/50 TIRAS ROCHE

9 707905 TESTE GRAV CLEARBLUE PLUS PG HEALTH

10 705404 ACCU CHEK ACTIVE C/25 TIRAS ROCHEDI
AG
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IC
OS
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Confira a lista dos 10 produtos mais vendidos (em valores)  
por categoria que você encontra na Panpharma.
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705396 VALDA FRIENDS SACHE 30X25G MENTA EUROFARMA 1

G
E

N
É

R
IC

O
S

303741 TADALAFILA 5MG C/30 COMP EUR EUROFARMA

2 706472 VALDA DIET C/10 LATAS 50G EUROFARMA 2 304021 TADALAFILA 20MG C/4 COMP EUR EUROFARMA

3 706465 VALDA CLASSIC C/ 10 LATAS 50G EUROFARMA 3 302229 SINVASTATINA 20MG C/30 COMP SAN SANDOZ

4 705400 VALDA TABLETE POTE C/200 UN EUROFARMA 4 301663 LOSARTANA POTAS 50MG C/30 CP EMS EMS

5 714847 VALDA VITAMINA C C/10 LATAS 50G EUROFARMA 5 301988 PANTOPRAZOL 40MG C/28 COMP MED MEDLEY

6 715556 VALDA MAIS PROP GENG C/10LTS 50G EUROFARMA 6 302232 SINVASTATINA 40MG C/30 COMP SAN SANDOZ

7 709339 VALDA VIT C C/18 SACH 24G EUROFARMA 7 302161 ROSUVASTATINA CAL 20MG 30CP EMS EMS

8 705465 VALDA CLASSIC C/12 SACH 12G EUROFARMA 8 300277 ATENOLOL 25 MG C/30 COMP SAN SANDOZ

9 715030 VALDA FRIENDS POTE 6X50G MENTA EUROFARMA 9 304132 TADALAFILA 5MG C/30 COMP EMS EMS

10 705460 VALDA DIET C/12 SACH 12G EUROFARMA 10 306022 CETOPROFENO 150MG C/10 COMP MED MEDLEY
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714181 CERAVE LOCAO HIDRATANTE 473ML CERAVE 1

H
B

706878 OLEO ELSEVE EXTRA 100ML LOREAL

2 710660 EXIMIA FORTALIZE KERA D 30COMP FQM GRUPO 2 708343 BEPANTOL BABY 100G + 20G BAYER 

3 719660 ANTHE ARLICIUM F80 ANTIOLEOS 40G LA ROCHE POSAY 3 710363 BEPANTOL BABY 30G 15% OFF BAYER 

4 700545 CETAPHIL CR HIDRAT 453GR GALDERMA 4 702752 PERIOGARD S/ ALCOOL 250ML COLGATE 

5 714729 CR NIVEA FAC ANTISSINAIS 100G NIVEA 5 702287 SH J&J BABY 400ML JOHNSON JOHNSON

6 713367 DERCOS SH ENERGY+ 400G VICHY 6 702286 SH J&J BABY 200ML JOHNSON JOHNSON

7 700549 CETAPHIL LOC HIDRATANTE 473ML GALDERMA 7 702387 LC NIVEA BODY MILK 400ML NIVEA

8 400782 LOCERYL ESMALTE 5% 2,5ML GALDERMA 8 716844 KIT COREGA ULT CR FIX&BLOQ 2U70G HALEON

9 718436 EPISOL COLOR F70 TOM2 CLARO 40ML MANTECORP 9 701018 CR NIVEA MD 56G NIVEA

10 717100 ISDIN FUSION WATER FPS60 50ML ISDIN 10 704343 BEPANTOL DERMA CREME 20G BAYER 
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110568 OZEMPIC 1MG + 4 AG NOVOFINE 4MM NOVO NORDISK 1

N
U

T
R

IÇ
Ã

O

708087 NINHO FASES 1+PREBIO 800G NESTLE

2 101681 GLIFAGE XR 500MG C/30 COMP MERCK SERONO 2 704356 NAN COMFOR 2 F.I NESTLE 800G NESTLE

3 110567 OZEMPIC 0,25MG/0,5MG + 6 AG 4MM NOVO NORDISK 3 702619 NAN COMFOR 1 F.I NESTLE 800G NESTLE

4 105806 FORXIGA 10MG C/30COMP ASTRAZENECA 4 705275 APTAMIL 1 800G DANONE 

5 106447 JARDIANCE 25MG X 30CPRS BOEHRINGER 5 705310 APTAMIL 2 800G DANONE 

6 110683 GLYXAMBI 25+5MG C/30 COMP REV BOEHRINGER 6 706633 NANLAC COMFOR 800G NESTLE

7 106994 XIGDUO XR 5MG/1000MG C/ 60 COMP ASTRAZENECA 7 702633 NESTOGENO 2 F.I NESTLE 800G NESTLE

8 106993 XIGDUO XR 10MG/1000MG C/30 COMP ASTRAZENECA 8 705277 APTANUTRI PREMIUM 3 800G DANONE 

9 101870 INSULINA NOVOLIN N 100UI 10ML NOVO NORDISK 9 707618 NUTREN SENIOR PO 740G NESTLE

10 106583 NESINA 25MG COM 30CPR MANTECORP 10 714341 NESTONUTRI PO 800GR NESTLE

1

O
TC

106926 DORFLEX C/300 COMP SANOFI 1

R
X

100266 ARADOIS 50MG C/30 COMP BIOLAB

2 400206 BUSCOPAN COMPOST C/20 COMP (NOVO HYPERA CH 2 107250 SAXENDA 6MG/ML C/3 NOVO NORDISK

3 402970 DORFLEX C/36 COMP SANOFI 3 100388 AVAMYS SPR NASAL C/120 DOSES GSK 

4 401388 VICK VAPORUB 12G C/24 PG HEALTH 4 100092 ALENIA 12/400MCG C/60 CAPS REFIL ACHE

5 400149 BENEGRIP 500MG 25X6 COMP - NOVO HYPERA CH 5 100061 AEROLIN SPRAY C/200 DOSES GSK 

6 705609 ENTEROGERMINA 5ML X 10 FRC SANOFI 6 104355 VENVANSE 70MG C/28 CAPS A3 TAKEDA 

7 400961 NOVALGINA 1G C/10 COMP SANOFI 7 104352 VENVANSE 30MG C/28 CAPS A3 TAKEDA 

8 400385 DECONGEX PLUS XPE 120ML NOVO ACHE 8 105252 COMBODART C/30 CAPS GSK 

9 400383 DECONGEX PLUS C/12 COMP NOVO ACHE 9 105357 PROLOPA BD 125MG C/30 COMP FQM 

10 400484 ENGOV 25X6 COMP HYPERA CH 10 100793 CLAVULIN BD 875MG C/14 COMP GSK 
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Cód. 721451

Cód. 721480

Cód. 721441



Cód. 705478
Cód. 705475

Cód. 705401

Cód. 705477


