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Tendo como desafio estreitar a 
relação com o consumidor nos mais 
diversos canais, pontos e descontos 
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forma lúdica e eficaz.
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TECNOLOGIA E 
INFORMAÇÃO, A 
INTEGRAÇÃO DO 
PASSADO, PRESENTE 
E FUTURO

Estamos em movimento. Um movimento intenso, 
contínuo, que muitas vezes não nos permite definir 
muito bem inícios ou términos. A forma de executar 
determinadas tarefas se transforma e abre um novo 
leque de opções, que seguem uma trilha que busca 
inclusão, fácil compreensão e uma distribuição de in-
formações mais generosa e eficaz. Aproximar o clien-
te, tornar as ações mais pessoais e únicas também 
estão no radar, assim como a troca de experiências e 
conhecimento, fundamentais no surgimento de no-
vas relações que desenham uma teia cada vez maior 
e mais forte.

A tecnologia chega para tornar as informações so-
bre os medicamentos mais abrangentes e simplifi-
cadas. A regulamentação das Bulas Digitais está em 
curso, com mudanças muito significativas e com 
diretrizes importantes e específicas para as farmá-

cias. Para intensificar o relacionamento com os con-
sumidores, os Programas de Fidelidade têm se mos-
trado muito eficazes, com seus pontos e descontos 
especiais, atuando de forma lúdica e unindo todos 
os canais de compra.

Endêmica em algumas regiões, a Febre Amarela re-
quer cuidados e prevenção, com a ajuda da farmá-
cia sendo considerada fundamental. Entre os MIPs, 
os Relaxantes Musculares auxiliam nas dores do dia 
a dia e colaboram na busca do alívio do estresse. Em 
uma entrevista leve e elucidativa, Marco Antonio Tei-
xeira, da Aché Laboratórios, fala sobre os caminhos 
do mercado farmacêutico e seus consumidores, em 
assuntos que reafirmam a velocidade desse merca-
do, em constante movimento.

Nos vemos na próxima edição!

Boa leitura e bons negócios!

Informações sobre prevenção são 
fundamentais no combate à doença. Na 
farmácia, um time sempre pronto e bem 
informado, a serviço da comunidade
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Com a Aché, uma conversa repleta de 
importantes insights sobre o mercado 
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Tenha na sua farmácia 
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A possibilidade de uma 
real interação, entre 
farmácia e consumidor, 
em programas especiais 
que impulsionam as 
vendas de forma lúdica 
e eficiente, onde pontos 
valem benefícios e 
vantagens, para todos

Em um mercado tão competitivo, en-
tender os desejos e tornar o atendimen-
to individual e personalizado são ferra-
mentas que transformam a experiência 
de compra, fortalecendo e estreitan-
do o elo entre farmácia e consumidor. 
Estabelecer uma relação consistente 
e duradoura é um desafio constante, 
que requer estratégias que incentivem 
a presença do consumidor tanto no 
ambiente físico quanto no virtual, ofe-
recendo opções diversas, em uma sim-
biose perfeita.

CUPOM

Programa de Fidelidade, 
saúde com benefícios!
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Os Programas de Fidelidade, que surgem 
em versões distintas oferecidas por far-
mácias e/ou laboratórios, visam oferecer 
ao consumidor uma série de recompen-
sas, pela regularidade de compras efe-
tuadas em produtos diversos oferecidos 
pela farmácia ou pelo uso contínuo de al-
gum produto ou medicamento, no caso 
dos laboratórios.

Em sua maioria, os programas funcionam 
através de um sistema de pontuação, 
que consiste em pontos adquiridos atra-
vés de compras efetuadas nos diversos 
canais de vendas e que se transformam 
em descontos ou serviços a serem adqui-
ridos pelo consumidor. Essa ferramenta 
estabelece, através de ações quase lú-
dicas, uma relação de confiabilidade e 
troca entre as partes, levando a individu-
alização no processo de compra e solidi-
ficando a relação empresa/consumidor, 
em ações que geram benefícios mútuos.

Na farmácia, 
pontos se 
transformam 
em informação
Enquanto para o consumidor os bene-
fícios dos Programas de Fidelidade são 
evidentes e se revelam através de des-
contos, produtos gratuitos e ofertas 
exclusivas, sendo esses apenas alguns 
exemplos, e quanto a farmácia? Como 
essas ações podem impulsionar vendas 
e transformar de forma significativa o 
desempenho não só comercial, mas tam-
bém gerencial e administrativo de cada 
farmácia, seja ela de pequeno, médio ou 
grande porte?

Silvia OSSO, consultora e palestrante 
especializada em Varejo Farmacêutico, 
aponta alguns tópicos importantes que 
ressaltam resultados muito significati-
vos com a implementação de Programas 
de Fidelidade. São eles:

	Aumento da retenção de clientes: 
Oferecer benefícios exclusivos por 
meio de um programa de associação 
é fundamental nas iniciativas de fide-
lidade das farmácias, promovendo a 
retenção de clientes e reduzindo o ris-
co de que eles mudem para a concor-
rência. Exemplo: Um programa no qual 
os clientes podem ganhar pontos de 
bônus ao aviar receitas e trocá-los por 
entrega gratuita ou outros benefícios.  

	Maior envolvimento do cliente: A cria-
ção de benefícios exclusivos obtidos 
por meio de promoções personalizadas 
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5 estratégias para 
fidelizar clientes CLIQUE 

AQUI

https://gruposc.com.br/wp-content/uploads/2025/06/interatividades-norte-e-ne-scaled.jpg
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rede de comunicação e interação, tendo 
como elo fundamental dessa operação 
as farmácias.

Oferecer descontos especiais para medi-
camentos de uso contínuo ou para pro-
dutos pertencentes ao portfólio, de for-
ma geral, são caminhos adotados nessa 
busca de conexão. Como exemplo, a GSK 
Brasil coloca seu programa à disposição 
de pacientes através de uma ampla rede 
de farmácias credenciadas em todo o 
Brasil, e ressalta: “o Viver Mais é o pro-
grama de benefícios em medicamentos 
e vacinas da GSK que oferece descontos 
exclusivos aos participantes cadastra-
dos, com o objetivo de facilitar o acesso 
ao tratamento/imunização (vacinas) indi-
cado pelo médico”.

O programa Viva é o programa gratui-
to de suporte ao paciente da Sanofi 
Brasil, que explica: “Sabendo da impor-
tância de estarmos juntos nessa re-
lação de cuidado em todas as etapas 
da jornada de tratamento, o Programa 

e ofertas especiais leva a um maior en-
volvimento do cliente, principalmente 
no caso de pacientes que têm doenças 
crônicas e que apreciarão o aumento da 
acessibilidade para manter sua saúde. 
Exemplo: ofertas personalizadas de tex-
to direcionadas ou notificações de apli-
cativos sobre novos produtos e dicas de 
saúde podem ser o caminho a seguir.

	Melhoria dos insights comerciais: Os 
dados dos programas de fidelidade e 
de associação fornecem informações 
valiosas sobre o comportamento, as 
preferências e as tendências dos clien-
tes, permitindo que as farmácias adap-
tem suas ofertas e esforços de marke-
ting de acordo com essas informações. 
A análise dos padrões de compra pode 
revelar os produtos mais populares en-
tre os clientes e informar as decisões 
de gerenciamento de estoque. O apli-
cativo rastreia as compras dos clientes 
para facilitar a associação à economia, 
personalizando recomendações e ofer-
tas, usando dados para melhorar a qua-
lidade geral do atendimento ao cliente 
e estimular as vendas.

Fidelidade em 
parceria, farmácia 
+ laboratórios
Em um mercado que se destaca pela ve-
locidade das ações e tamanho da área de 
atuação, humanizar e individualizar as re-
lações é tarefa árdua e muito importante. 
Com olhar atento e colocando o consu-
midor no centro das ações, grandes la-
boratórios trabalham para construir uma 

Oferecer benefícios 
exclusivos por meio 

de um programa 
de associação é 

fundamental nas 
iniciativas de fidelidade 

das farmácias, 
promovendo a retenção 

de clientes e reduzindo o 
risco de que eles mudem 

para a concorrência
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Viva disponibiliza benefícios exclusivos 
e gratuitos para facilitar o dia a dia e 
ajudar a manter o tratamento até o fi-
nal, garantindo mais bem-estar físico e 
mental a pacientes cadastrados, além 
de oferecer visibilidade a familiares e 
cuidadores. O Programa Viva oferece 
benefícios exclusivos, como descontos 
em medicamentos selecionados, aces-
so a conteúdos educativos, exames, 
testes e apoio multiprofissional”.

Com grande alcance, a Novo Nordisk 
Brasil apresenta resultados muito po-
sitivos na implementação e adesão ao 
seu programa. “O Programa NovoDia 

tem como objetivo ir além de um pro-
grama de descontos, a companhia al-
meja ser uma ponte para uma vida mais 
saudável. A Novo Nordisk acredita que 
estar próximo dos pacientes pode con-
tribuir para melhorar a adesão ao trata-
mento, especialmente considerando o 
foco de seu portfólio em doenças crô-
nicas. Essa proximidade inclui acesso a 
serviços, benefícios por meio de redes 
parceiras, preços especiais e, principal-
mente, conteúdo confiável e de quali-
dade”. E acrescenta, “quanto aos resul-
tados alcançados, um bom exemplo é o 
NPS (Net Promoter Score) do Programa 
NovoDia, que se tornou um indicador 
fundamental para entender a percep-
ção dos pacientes. Há dois anos, nosso 
NPS era de 67. Hoje, subiu para 81, já na 
zona de excelência. Além disso, esta-
mos implementando diversas melhorias 
e testando novas iniciativas para explo-
rar formas inovadoras de apoiar a ade-
são ao tratamento. Esses pilotos nos 
ajudarão a avaliar como esses esforços 
podem impactar positivamente o tem-
po de permanência no tratamento”.

Em sua maioria, os 
programas funcionam 

através de um sistema de 
pontuação, que consiste 

em pontos adquiridos 
através de compras 

efetuadas nos diversos 
canais de vendas e que 

se transformam em 
descontos ou serviços 

a serem adquiridos 
pelo consumidor
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Para saber mais, 
acesse! CLIQUE 

AQUI
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Em um momento onde o estresse é um 
dos principais fatores de preocupa-
ção clínica, com impacto direto sobre 
a saúde física e mental, os Relaxantes 
Musculares tem como proposta reduzir a 
tensão, trazendo alívio nas dores e des-
confortos ocasionados pela rigidez mus-
cular. De acordo com informações da 
SBED (Sociedade Brasileira para Estudo 
da Dor), “cerca de 30% da população 
brasileira se queixa ou sofre de dor”. E 
acrescenta, “em relação à dor muscu-
loesquelética, um terço dos adultos, ou 
seja, 33%, são afetados por dores devi-
do ao uso excessivo, comprometendo de 
modo significativo a qualidade de vida”. 
Nos grandes centros, pesquisas apontam 
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Relaxantes 
Musculares, 
um caminho 
no alívio da dor

Um dos MIPs de 
maior destaque em 
vendas, tem papel 
fundamental no alívio 
de dores ocasionadas 
pelo estresse e por 
atividades comuns do 
dia a dia. Na farmácia, 
auxílio na busca de 
músculos saudáveis e 
fortes, sem dor



Cerca de 30% da 
população brasileira se 
queixa ou sofre de dor

Fonte: SBED (Sociedade Brasileira 
para Estudo da Dor)
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números crescentes quando observa-
mos os casos de dor de cabeça tensio-
nal e lombalgia, muito comuns nos am-
bientes corporativos devido ao estresse 
diário e, muitas vezes, devido a postura 
inadequada adotada durante o trabalho, 
em atividades que normalmente ocupam 
várias horas do dia. 

A prática de atividade física é funda-
mental, mas pode ocasionar dores mus-
culares em diversas situações. Também 
chamada de DMT (Dor Muscular Tardia), 
acontece normalmente quando a in-
tensidade ou a duração dos exercícios 
é maior do que o habitual. A dor, nesse 
caso, é um sintoma comum que ocorre 
devido a microlesões nos músculos, pe-
quenas rupturas das fibras, que podem 
desencadear um processo inflamatório. 
Os Relaxantes Musculares também são 

uma boa opção para obter alívio rápido da 
dor e desconforto nesses casos, que ge-
ralmente atingem seu ponto alto aproxi-
madamente 24 horas após os exercícios, 
iniciando seu processo de recuperação.

Na farmácia, os Relaxantes Musculares 
que fazem parte da categoria MIPs 
(Medicamentos Isentos de Prescrição) 
vem apresentando crescimento nas ven-
das nos últimos 5 anos, o que levou os 
laboratórios que mais se destacam no 
país a investirem em pesquisa e inova-
ção. Marcas se destacam apresentando 
versões de ação mais rápida, maior con-
centração de ativos e novas formas far-
macêuticas. Variedade no PDV é funda-
mental, em uma farmácia que trabalha, 
sempre, em busca de oferecer conforto 
e bem-estar.

Nas pesquisas, 
uma categoria 
em destaque
Os Relaxantes Musculares são divididos, 
basicamente, em duas categorias. Uma 
delas contém os de ação periférica, tam-
bém chamados de bloqueadores neu-
romusculares, que atuam bloqueando 
a transmissão do impulso nervoso que 
causa a contração muscular e geralmen-
te são utilizados em procedimentos ci-
rúrgicos, estando disponíveis apenas no 
ambiente hospitalar. A outra, disponível 
nas farmácias, é denominada de ação 
central e age diretamente no sistema 
nervoso, diminuindo a dor, tensão e as 
contrações musculares, tendo ainda um 
leve efeito tranquilizante.

Dor Muscular, 
principais causas CLIQUE 

AQUI

https://gruposc.com.br/wp-content/uploads/2025/06/interatividades-norte-e-ne3.jpg


De acordo com pesquisa desenvolvida 
e publicada pelo Ministério da Saúde, os 
Relaxantes Musculares são o segundo 
grupo de substâncias mais consumidas 
por automedicação no Brasil, fato que 
explica sua posição de destaque entre os 
MIPs e reforça a importância de seguir as 
recomendações de uso com atenção e a 
necessidade de campanhas esclarecedo-
ras sobre acompanhamento médico, prin-
cipalmente nos casos de uso frequente.

Em um mercado sempre dinâmico, pes-
quisa realizada pela Mordor Intelligence 
aponta que “o mercado de medicamen-
tos relaxantes musculares é de nature-
za fragmentada devido a presença de 
diversas empresas que operam tanto 
global quanto regionalmente. A partir da 
crescente população geriátrica, do au-
mento da prevalência de distúrbios mus-
culoesqueléticos e do lançamento de no-
vos produtos, espera-se que o mercado 
registre um CAGR (Taxa de Crescimento 
Anual Composta) de 5,6% durante o perí-
odo de previsão, que vai de 2024 a 2029”.

Grandes marcas, 
novas versões 
e formatos
Dor de cabeça tensional, lombalgia e qua-
dros de contratura muscular são ape-
nas alguns exemplos onde os Relaxantes 
Musculares são aplicados, apresentando 
clinicamente bons resultados. Vale ressal-
tar, sempre, a importância do acompanha-
mento médico, principalmente em casos 
de dores persistentes, para melhores re-
sultados e maior eficácia do tratamento. 

O desenvolvimento de novos produtos 
dessa categoria confirma a atenção de 
grandes laboratórios às demandas do 
consumidor. “O Cristália é um laboratório 
em constante inovação e busca acom-
panhar as exigências e necessidades dos 
consumidores e do mercado nacional, 
apresentando-se como uma empresa de 
vanguarda no desenvolvimento de novos 
produtos para o mercado brasileiro. A 
marca Ana-Flex foi lançada neste senti-
do, buscando atender a uma grande par-
cela da população que procura soluções 
para o tratamento dos desconfortos 
causados pelas dores musculares no dia 
a dia”, explica o Laboratório Cristália.

Oferecer novos formatos e atender a de-
manda de um público que pratica ativida-
des físicas regularmente também entra 
no radar quando falamos de dores muscu-
lares. A Hypera Pharma, com expertise em 
medicamentos focados no combate à dor, 
ressalta que “expandimos nosso portfólio 
com o lançamento da linha Neosaldina 
Muscular, que possui liberação imedia-
ta e potência contra as dores no corpo. 

Na farmácia, os Relaxantes 
Musculares que fazem 

parte da categoria MIPs 
(Medicamentos Isentos 

de Prescrição) vem 
apresentando crescimento 

nas vendas nos últimos 
5 anos, o que levou os 
laboratórios que mais 
se destacam no país a 

investirem em pesquisa 
e inovação
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Para a Sanofi, a fabricação consciente 
e um olhar atento às demandas do con-
sumidor são prioridades. “Valorizamos 
a transparência sobre nossos ingre-
dientes, como também sua finalidade e 
produção. Por isso, os ingredientes uti-
lizados são provenientes de fontes con-
fiáveis e certificadas. Dorflex pode ser 
usado como analgésico e relaxante mus-
cular para o alívio das dores associadas 
à contratura muscular e a dor de cabeça 
tensional. Estima-se que 71% das mulhe-
res na perimenopausa, período que pre-
cede a pausa completa da menstruação, 
sintam dores musculoesqueléticas, que 
também inclui dores musculares”.

Com essa extensão de linha, a marca se 
insere no segmento de dores musculares, 
trazendo um diferencial inovador para o 
mercado: um comprimido menor e reves-
tido, fácil de engolir e sem sabor residual, 
oferecendo uma experiência de uso mais 
convidativa para o consumidor. Mantendo 
a referência de Neosaldina em comuni-
cações leves, a marca segue com o jo-
gador de futebol Endrick como embaixa-
dor. Além de Neosaldina Muscular, a linha 
apresenta também Neosaldina Muscular 
Max, com o dobro da concentração, pro-
porcionando bem-estar para aqueles que 
necessitam de uma solução mais intensa 
contra as dores musculares”.
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Você encontra no GrupoSC

Consulte a disponibilidade no Santacruz Digital e no ePan

NEOSALDINA® MUSCULAR (dipirona monoidratada + citrato de orfenadrina + cafeína) Indicações: é indicada no alívio da dor associada a contraturas musculares, incluindo dor de cabeça tensional. M.S. 1.7817.0977. 
NEOSALDINA® MUSCULAR MAX (dipirona monoidratada + citrato de orfenadrina + cafeína) Indicações: é indicado no alívio da dor associada a contraturas musculares, incluindo dor de cabeça tensional. M.S. 1.7817.0975. 
ANA-FLEX (Dipirona Sódica, Citrato de Orfenadrina, Cafeína) Indicações: Este medicamento é indicado no alívio da dor associada a contraturas musculares, incluindo dor de cabeça tensional. MS: 1029803280045. 

Dorflex® DIP (Dipirona monoidratada 1g) Indicações: Analgésico e antitérmico indicado para alívio da dor e febre. MS: 1832604940658. SE PERSISTIREM OS SINTOMAS, O MÉDICO DEVERÁ SER CONSULTADO. 

NEOSALDINA MUSCULAR 
20CPR REV
Cód. SC 137057
Cód. PP 405731

ANA-FLEX 3 BL 
C/10 CAPS
Cód. SC 102257
Cód. PP 401608

NEOSALDINA MUSCULAR 
MAX 16CPR
Cód. SC 137060
Cód. PP 405733

DORFLEX DIP 1G 
C/10 COMP

Cód. SC 121472
Cód. PP 405313



EUCERIN MARCA A NOVA GERAÇÃO 
ANTI-IDADE COM O PODER DA EPIGENÉTICA: 

Conheça o Eucerin 
Sérum Epigenetic

Em linha com a tendência de valorização do 
envelhecimento natural, onde consumido-
res buscam produtos que respeitem todas 
as fases da vida, Eucerin apoia essa menta-
lidade com mensagens positivas e soluções 
inovadoras que têm conquistado a lealdade 
dos consumidores. 

Eucerin, a 1ª marca de skincare dermatológi-
ca do mundo com mais de 120 anos de histó-
ria e parte do grupo alemão Beiersdorf, traz 
ao mercado brasileiro a revolução no cuida-
do anti-idade com o lançamento do Eucerin 
Sérum Epigenetic.

Com base em 15 anos de pesquisa, este 
sérum inovador utiliza a ciência epigenética 
para oferecer resultados visíveis em apenas 
4 semanas, combatendo sinais do envelheci-
mento e proporcionando uma pele com apa-
rência até 5 anos mais jovem.

A fórmula exclusiva do produto conta com o 
revolucionário ativo Epicelline, responsável 
por ligar os genes jovens e, assim, reverter si-
nais do envelhecimento como rugas, flacidez, 
falta de hidratação e outras queixas comuns.

Para chegar a esse nível de eficácia, Eucerin 
desenvolveu a tecnologia patenteada Age 
Clock — um verdadeiro relógio biológico da 
pele, que serviu de base para criar esta for-
mulação única.

Combinado com ácido hialurônico de ca-
deias longas e curtas, saponina bioativa e 
enoxolona, o produto é um potente anti-ida-
de que age nos 10 sinais do envelhecimento 
como flacidez, rugas, falta de luminosidade, 
perda de contorno facial e etc. Usado de for-
ma contínua, duas vezes ao dia, ele devolve 
à pele uma aparência até 5 anos mais jovem 
em apenas 4 semanas.

Com uma textura leve e de rápida absorção, 
o sérum proporciona uma experiência sen-
sorial única, tornando o cuidado diário não 
só eficaz, mas também altamente prazeroso.

Este lançamento marca o início de uma nova 
geração anti-idade, que não apenas comba-
te os sinais do tempo, mas também abraça 
o envelhecimento como parte da identidade 
dos consumidores modernos.

Ter o Eucerin Sérum 
Epigenetic em sua 
loja é mais do que 
apresentar uma 
inovação científica: 
é atender ao novo 
desejo de consumi-
dores que querem 
envelhecer bem, 
com autoestima, 
cuidado e tecno-
logia de ponta.

Uma inovação da ciência epigenética para uma pele 
visivelmente até 5 anos mais jovem, com tecnologia 

patenteada e resultados visíveis em 4 semanas

www.eucerin.com.br @eucerinbrasil

https://www.eucerin.com.br/
https://www.instagram.com/eucerin


*Teste de percepção em uso após 4 semanas

Sérum Epigenetic

Pele visivelmente até
5 anos mais jovem*

NOVO

Resultados em 
Semanas*4
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Foto: iStock.com/gorodenkoff

Bula Digital, passos seguros 
para a regulamentação

Com o processo de 
implementação em 
andamento, a busca 
de uma forma mais 
rápida e eficaz de 
levar informações ao 
consumidor chega as 
Bulas de Medicamentos, 
para ficar
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A comunicação virtual chega às farmá-
cias, e ao mundo, de forma avassaladora, 
diminuindo distâncias e fazendo com que 
as informações cheguem de forma mais 
direta e detalhada ao seu destino, sempre 
que solicitada. Facilitar o entendimento e 
o acesso às informações que constam nas 
Bulas de Medicamentos é uma preocupa-
ção genuína, que envolve as agências re-
guladoras, laboratórios e corpo médico, 
sempre em busca de atender com mais 
rapidez e eficácia as necessidades dos 
seus consumidores/pacientes. 
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A lei que regulamenta a Bula Digital de 
Medicamentos no Brasil é a Lei nº 14.338, 
de maio/2022. Essa lei altera a Lei nº 
11.903, de 2009, e permite que os labo-
ratórios disponibilizem QR Codes nas 
embalagens dos medicamentos, através 
dos quais a Bula Digital pode ser acessa-
da, com todas as informações já presen-
tes na bula impressa acrescidas de novos 
dados e com recursos para facilitar a vi-
sualização e o entendimento. 

A RDC 885/2024 é uma resolução da Anvisa 
(Agência Nacional de Vigilância Sanitária) 
que estabelece critérios para a imple-
mentação gradual da Bula Digital, tendo 
entrado em vigor em Setembro/2024, 
com vigência até Dezembro/2026, tendo 
esse prazo definido como período de ade-
quação e implementação. A obrigatorie-
dade da bula impressa permanece para a 
grande maioria dos medicamentos nessa 
fase do projeto, sendo a Anvisa responsá-
vel por definir quais medicamentos terão, 
neste momento, apenas a Bula Digital, em 
um movimento que visa a substituição 
das mesmas e a regulamentação definiti-
va sobre o assunto. 

QR Code, inovação 
na informação
Um QR Code (Quick Response Code) é 
um código de barras bidimensional, que 
pode armazenar um grande número de 
informações que devem ser acessadas 
com o auxílio de um smartphone ou ou-
tro dispositivo com câmera. Através do 
QR Code impresso na embalagem do 
medicamento, pode-se obter não só as 
informações presentes na bula impressa 

A possibilidade da atualização ou inclu-
são de outras informações que possam 
ajudar aos pacientes quanto a melhor e 
mais eficaz conduta no uso do medica-
mento também é real e possível, assim 
como aumentar o tamanho da letra utili-
zada nos textos através do zoom, para fa-
cilitar a leitura. Disponibilizar versões em 
libras, através de tecnologias de multimí-
dia, busca de palavras, leitura de tela ou 
conversão de texto em áudio são apenas 
algumas possibilidades em um leque am-
plo de inovação, tornando essa forma de 
comunicação interativa, intuitiva e muito 
amigável. Quanto à rastreabilidade, a lei 
também estabelece regras para os medi-
camentos, incluindo um sistema para ela-
borar um mapa de distribuição, o que per-
mitirá acompanhar o medicamento desde 
a produção até o consumidor final.

em sua totalidade, ponto importante e 
obrigatório diante das determinações da 
Anvisa, mas também ter acesso a ver-
sões em áudio e vídeo, que ampliam e fa-
cilitam o acesso de pessoas com diferen-
tes necessidades.

Bula Digital, 
como acessar? CLIQUE 

AQUI

https://gruposc.com.br/wp-content/uploads/2025/06/interatividades-norte-e-ne4.jpg


Diante das novas 
diretrizes, o que 
muda na farmácia?
A determinação sobre quais medica-
mentos podem optar por oferecer ape-
nas a Bula Digital nesta fase da imple-
mentação parte da Anvisa e define, nos 
termos da RDC nº 885/2024, que isso é 
permitido apenas para medicamentos 
com princípio ativo, forma farmacêutica 
e concentração que estejam disponíveis 
no mercado nacional há pelo menos 5 
anos e que se enquadrem em condições 
bem definidas. Medicamentos em emba-
lagens de amostra grátis, medicamen-
tos destinados a estabelecimentos de 
saúde, como hospitais, clínicas e ambu-
latórios, medicamentos com destinação 
governamental através do Ministério da 
Saúde ou destinados ao uso através do 
SUS (Sistema Único de Saúde), são al-
guns exemplos. 

Nestes termos, também estão conti-
dos os MIPs (Medicamentos Isentos de 
Prescrição), acondicionados em em-
balagens múltiplas, que são dispostos 

usualmente nas farmácias em gôndolas, 
diretamente em embalagens primárias, 
como blisters, por exemplo. Vale lembrar 
que, caso seja solicitada pelo usuário, a 
bula física deverá estar disponível na far-
mácia. Nesta fase, também é permitida 
a inclusão voluntária da Bula Digital para 
qualquer medicamento aprovado pela 
Anvisa, desde que mantidas as bulas im-
pressas em todas as unidades de medi-
camentos, conforme previsto na regula-
mentação vigente.

A Anvisa também ressalta a necessidade 
da farmácia adotar ferramentas de co-
municação visual que informem, de for-
ma clara e precisa, a presença de medi-
camentos com Bula Digital, destacando 
a possibilidade de solicitação da bula im-
pressa a um dos atendentes. A frase su-
gerida pela Anvisa para o cumprimento 
da norma é: 
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	 Atualização ou inclusão de 
outras informações

	 Aumentar o tamanho da letra 
utilizada nos textos

	 Disponibilizar versões em libras

	 Busca de palavras

	 Leitura de tela

	 Conversão de texto em áudio

CONFIRA ALGUMAS POSSIBILIDADES 
COM AS BULAS DIGITAIS:

Fo
to

: i
S

to
ck

.c
om

/g
or

od
en

ko
ff



“ATENÇÃO: Este estabelecimento dis-
pensa medicamentos com bula digital. 
Você pode acessá-la online. Caso prefi-
ra, solicite a bula impressa a um de nos-
sos atendentes.”

Com benefícios evidentes, tanto em 
relação a melhora da acessibilidade 
como quanto à velocidade e eficiên-
cia de atualizações nas informações, 
alguns desafios se revelam no acesso 
ainda desigual da população em geral à 
tecnologia e em estabelecer processos 
que garantam a autenticidade e integri-
dade das informações contidas na Bula 
Digital. Até o final de 2026, um perío-
do de adaptação e transição, em bus-
ca das melhores soluções tecnológicas 

A Anvisa também ressalta 
a necessidade da farmácia 

adotar ferramentas de 
comunicação visual que 

informem, de forma clara 
e precisa, a presença de 
medicamentos com Bula 

Digital, destacando a 
possibilidade de solicitação 

da bula impressa a um 
dos atendentes

Você encontra no GrupoSC

Consulte a disponibilidade no Santacruz Digital e no ePan
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para estabelecer um contato mais es-
clarecedor e humano, um caminho mais 
eficaz no acesso à informação.

CORISTINA D PRO (Maleato de Clorfeniramina,Paracetamol,Cloridrato de Fenilefrina) Indicações: Coristina D PRO é indicado no tratamento dos sintomas de gripes e resfriados. MS: 1781709190073. DECONGEX PLUS 
(maleato de bronfeniramina + cloridrato de fenilefrina) Indicações: Decongex Plus é um medicamento indicado para adultos, cuja formulação é composta por um descongestionante (desentupimento) nasal de 
efeito rápido e um antialérgico, que controlam e reduzem os sintomas relacionados à gripe, ao resfriado, à rinite e à sinusite (doença que afeta as cavidades existentes ao redor do nariz), alérgicas ou não, além 
de diminuir o excesso de secreção (coriza). MS: 1.0573.0231. ALLEGRA® (cloridrato de fexofenadina). Indicações: é um anti-histamínico destinado ao tratamento das manifestações alérgicas, tais como sintomas de 
rinite alérgica (incluindo espirros, obstrução nasal, prurido, coriza, conjuntivite alérgica) e urticária (erupção avermelhada e pruriginosa na pele). MS: 1.8620.0010. EXPECTOVIC® (guaifenesina) Indicações: Expectovic 

é um expectorante destinado ao tratamento da tosse em gripes e resfriados. MS: 1449300050120. SE PERSISTIREM OS SINTOMAS, O MÉDICO DEVERÁ SER CONSULTADO.

CORISTINA D PRO 
C/16 COMP
Cód. SC 119942
Cód. PP 404738

DECONGEX PLUS 
C/12 COMP NOVO

Cód. SC 113217
Cód. PP 400383

ALLEGRA 120MG 
C/10 COMP
Cód. SC 168856
Cód. PP 100119

EXPECTOVIC XPE 
120ML MORANGO

Cód. SC 115905
Cód. PP 403826
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Marco Antonio Teixeira, 
Diretor Executivo de 
Comercial, Medicamentos 
Isentos de Prescrição 
e Dermocosméticos do 
Aché Laboratórios, em 
uma conversa franca e 
elucidativa quanto aos 
caminhos de um mercado 
em ascensão.

Aché Laboratórios, 
uma conversa sobre o 
mercado farmacêutico

1) O Aché Laboratórios possui algumas marcas que 
compõem o ranking de categorias mais vendidas nas 
farmácias. Em uma visão ampla, quais perspectivas e 
expectativas futuras desse mercado no Brasil?

O mercado farmacêutico no Brasil tem demonstrado um 
crescimento consistente, impulsionado pelo envelheci-
mento da população, conscientização sobre o cuidado 
com a saúde, maior acesso a medicamentos e avanços 
de terapias cada vez mais eficazes à disposição. Para o 
futuro, esperamos que o setor continue em expansão, 
especialmente com o público 50+ crescendo e deman-
dando soluções mais específicas para qualidade de vida 
e bem-estar. Além disso, a digitalização da jornada de 
compra e a personalização do atendimento nas farmá-
cias tendem a ganhar relevância. O Aché acompanha es-
sas tendências e investe continuamente em inovação, 
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seja no desenvolvimento de novos pro-
dutos, na ampliação do portfólio ou na 
forma como se comunica com os consu-
midores e profissionais de saúde. 

2) O crescente interesse em autocui-
dado e novos hábitos de vida adotados 
estão transformando os interesses dos 
consumidores, principalmente os aci-
ma dos 50 anos. Quais são as principais 
demandas e produtos de interesse per-
cebidas pela indústria que partem des-
se consumidor e como lidar com elas?

O público 50+ tem ganhado cada vez 
mais relevância no mercado farmacêu-
tico, impulsionado pelo aumento da ex-
pectativa de vida e pelo crescente inte-
resse em autocuidado e bem-estar. Esse 
consumidor busca soluções que melho-
rem sua qualidade de vida, promovam 
longevidade saudável e facilitem a ade-
são aos tratamentos. Entre as principais 
demandas, destacam-se:

	 Saúde articular e muscular: suple-
mentos com colágeno, cálcio e vitami-
na D têm alta procura para prevenção 
de osteoporose, sarcopenia e manu-
tenção da mobilidade.

	 Saúde cardiovascular e metabólica: 
produtos voltados para controle de 
colesterol, obesidade, pressão arterial 
e diabetes são essenciais para essa 
faixa etária.

	 Imunidade e vitalidade: a suplemen-
tação com vitaminas e minerais, como 
vitamina C, B12, zinco e complexos vi-
tamínicos está em alta.

	 Bem-estar mental e qualidade do 
sono: com o aumento do estresse e 
distúrbios do sono, cresce o interesse 
por produtos que auxiliam na cogni-
ção, memória e relaxamento.

3) Em um mercado em constante mo-
vimento, o lançamento de novos pro-
dutos e a atualização de marcas já 
consolidadas são fundamentais. O 
que isso representa quando falamos 
em inovação e pesquisa?

A inovação e a pesquisa são pilares fun-
damentais para a evolução do mercado 
farmacêutico, permitindo não apenas 
o lançamento de novos produtos, mas 
também a modernização de marcas já 
consolidadas. Em um setor altamente di-
nâmico, isso representa:

	 Atendimento às novas demandas 
dos consumidores: o comportamen-
to do consumidor está em constante 
mudança e a inovação permite desen-
volver soluções mais eficazes, seguras 
e alinhadas às necessidades atuais, 
como novas formulações, apresenta-
ções mais práticas e combinações de 
ativos mais eficientes.

	 Diferenciação e competitividade: o  
desenvolvimento contínuo de produ-
tos garante que as marcas se mante-
nham relevantes no mercado, amplian-
do sua participação e fortalecendo a 
relação com médicos, farmacêuticos 
e consumidores.

	 Acompanhamento de tendências 
e avanços científicos: a pesquisa 



4) Partindo de novos interesses e das 
facilidades acessadas por via digital, 
quais novas abordagens são vistas 
como eficazes pelo Aché em ações 
que visem a melhor apresentação e 
divulgação dos produtos?

Pensando nas novas expectativas e mu-
danças dos consumidores, vemos 3 pon-
tos que ganham mais relevância na ex-
periência de compra: omnicanalidade, 
excelência no atendimento e experiências.

	 Omnicanalidade (omnichannel): o 
mundo digital e os diferentes forma-
tos de compra, tais como clique e re-
tire, site, aplicativos, entre outros, vêm 
se intensificando, não apenas como via 
de compra e obtenção de ofertas ex-
clusivas, como também de consulta a 
disponibilidade e maiores informações 
sobre o produto e as características da 
sua patologia ou necessidade.

	 Excelência no atendimento: garantir 
que as equipes que estão na linha de 
frente vão além de entregar o que se 
pede. Precisa de conhecimento téc-
nico, conexão com as necessidades 
do cliente, personalização da venda, 

permite incorporar novas tecnologias, 
princípios ativos mais modernos e até 
novos formatos de administração, tor-
nando os tratamentos mais acessíveis 
e eficazes.

	 Expansão de portfólio e novas oportu-
nidades: a inovação possibilita a entra-
da em novas categorias e nichos, aten-
dendo desde demandas específicas, 
como suplementos personalizados, até 
novas abordagens terapêuticas.

Para o futuro, esperamos 
que o setor continue em 

expansão, especialmente 
com o público 50+ crescendo 
e demandando soluções mais 

específicas para qualidade 
de vida e bem-estar
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atendimento empático e assertivo, no 
tempo do cliente.

	 Experiência: com as facilidades dos ca-
nais digitais, a loja será cada vez mais de-
safiada a proporcionar experiências que 
podem ser desde serviços até experiên-
cias inovadoras que reconectem as pes-
soas com seus desejos e necessidades. 
Experiências que marquem o consumi-
dor e o conectem também ao propósi-
to das empresas e marcas são cada vez 
mais um fator de escolha e fidelização.

5) Divulgação, informação e orienta-
ção ao consumidor são fundamen-
tais para a eficácia e consolidação de 
qualquer produto. Qual a importância 
do papel da farmácia nesse cenário, 
sendo o elo de comunicação direta 
da indústria com o consumidor final? 
Quais caminhos para intensificar essa 
comunicação que envolve indústria, 
farmácias e consumidor?

A sinergia entre indústria e farmácia é 
fundamental para que o consumidor te-
nha acesso a medicação, serviços de saú-
de, informação e assistência farmacêuti-
ca. O papel da farmácia é essencial para a 

população. Para nós do Aché, é o que nos 
permite materializar nosso propósito de 
levar mais vida para mais pessoas. Temos 
intensificado na nossa estratégia diver-
sas ações para estarmos mais próximos 
dos nossos clientes distribuidores e va-
rejistas: reorganizamos toda a estrutura 
comercial para atendimento das diferen-
tes unidades de negócio do Aché, nos di-
ferentes canais. Estamos mais presentes 
e com mais atividades comerciais e de 
trade marketing nos eventos do setor, 
desde feiras de negócios até congres-
sos de varejo que trazem as tendências. 
Criamos a área de trade digital, respon-
sável por ampliar e apurar as informações 
dos nossos produtos e categorias de 
atuação junto aos clientes com presença 
digital. Em 2025 estamos intensificando 
a disseminação do nosso Programa de 
Excelência no Atendimento ao Shopper 
de Medicamentos (PEAS), que leva ca-
pacitação e indicadores de atendimento 
dos clientes no balcão da farmácia e auxi-
lia nossos parceiros a melhorar a experi-
ência de compra. Acreditamos que estas 
e outras iniciativas são relevantes para a 
farmácia e nossa contribuição com este 
varejo é essencial para cuidados de saú-
de e bem-estar da população.

A inovação e a pesquisa são 
pilares fundamentais para 

a evolução do mercado 
farmacêutico, permitindo 
não apenas o lançamento 
de novos produtos, mas 

também a modernização de 
marcas já consolidadas
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Suas compras no GrupoSC 
podem virar pontos para você 
TROCAR POR PRÊMIOS!

FARMA

Para ganhar é 
muito simples!

Entre no site 
ou aplicativo  

e fique atento as 
oportunidades de 

turbinar ainda mais  
os seus pontos!

*Consulte o regulamento para saber quem pode participar!

Acesse o SITE ou APLICATIVO e 
comece a aproveitar as vantagens!

APROVEITE E 
CADASTRE-SE*  
AGORA MESMO!

WWW.PDVFARMA.COM.BR

Sua equipe de 
vendas também 
pode participar!

produtos para sua loja
no GrupoSCCOMPRE

ATINJA a meta mensal de compras
para liberar pontos.

ACUMULE pontos com suas compras:
R$ 1 = 1 ponto

TROQUE seus pontos por diversos
prêmios do nosso catálogo!

OFERTAS E CAMPANHAS

Com condições especiais para 
você pontuar mais.

TREINAMENTOS

Mais capacitação e pontos 
para você e sua equipe.

CLUBE DE VANTAGENS

Descontos exclusivos em diversas 
lojas sem usar seus pontos.



Suas compras no GrupoSC 
podem virar pontos para você 
TROCAR POR PRÊMIOS!

FARMA

Para ganhar é 
muito simples!

Entre no site 
ou aplicativo  

e fique atento as 
oportunidades de 

turbinar ainda mais  
os seus pontos!

*Consulte o regulamento para saber quem pode participar!

Acesse o SITE ou APLICATIVO e 
comece a aproveitar as vantagens!

APROVEITE E 
CADASTRE-SE*  
AGORA MESMO!

WWW.PDVFARMA.COM.BR

Sua equipe de 
vendas também 
pode participar!

produtos para sua loja
no GrupoSCCOMPRE

ATINJA a meta mensal de compras
para liberar pontos.

ACUMULE pontos com suas compras:
R$ 1 = 1 ponto

TROQUE seus pontos por diversos
prêmios do nosso catálogo!

OFERTAS E CAMPANHAS

Com condições especiais para 
você pontuar mais.

TREINAMENTOS

Mais capacitação e pontos 
para você e sua equipe.

CLUBE DE VANTAGENS

Descontos exclusivos em diversas 
lojas sem usar seus pontos.

https://apps.apple.com/br/app/pdv-farma/id1501365489
https://play.google.com/store/apps/details?id=com.apppdv&hl=pt_BR
https://www.pdvfarma.com.br/


Febre Amarela, 
quem é o inimigo?
A Febre Amarela é uma infecção viral, com 
potencial para se tornar grave caso não se-
jam tomados os devidos cuidados a partir 
do diagnóstico. Apesar de infecciosa, não 
é transmitida entre pessoas, mas sim dire-
tamente pela picada de mosquitos infec-
tados, principalmente o mosquito Aedes 
aegypti, vetor do ciclo urbano de trans-
missão, o mesmo que transmite Dengue, 
Chikungunya e Zika Vírus, e os mosquitos 
Haemagogus e Sabethes, vetores do ci-
clo silvestre da doença. De acordo com o 
Ministério da Saúde, “no Brasil o ciclo da 
doença atualmente é silvestre. Os últimos 
casos de febre amarela urbana foram re-
gistrados no Brasil em 1942 e todos os ca-
sos confirmados desde então decorrem 
do ciclo silvestre de transmissão”. 

Com algumas regiões 
onde a doença 
já é considerada 
endêmica, prevenção 
e vacinas são armas 
indispensáveis 
na luta contra os 
mosquitos. Para que 
todos vençam essa 
batalha e ganhem 
saúde, junte-se a nós!

Todos juntos no combate!
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No ciclo silvestre a incidência de casos é 
maior em áreas rurais e florestais, onde o 
contato com o mosquito se intensifica se 
considerarmos áreas de desmatamento e 
de expansão urbana. Os macacos são os 
principais hospedeiros, e sendo picados 
por outros mosquitos acabam manten-
do a circulação do vírus. Sobre o assun-
to, um importante alerta do Ministério da 
Saúde informa que:

“Os macacos não transmitem Febre 
Amarela! Eles são importantes senti-
nelas para alerta em regiões onde o 
vírus está circulando. Macacos mor-
tos são analisados em exames espe-
cíficos para detectar se a causa da 
morte foi Febre Amarela, o que aciona 
o alerta de cuidado com as pessoas.”

Com incidência em regiões diversas, os 
principais sintomas da Febre Amarela 
são início súbito de febre, dores no cor-
po, calafrios, náuseas, dor de cabeça 
intensa, fadiga e fraqueza. Os sintomas 
se apresentam de 3 a 6 dias após a pi-
cada do mosquito. Os sintomas tendem 
a passar depois de um breve período, 
com apenas 15% dos casos evoluindo 
para uma forma mais grave da doença. 
Diante de qualquer suspeita de contá-
gio, é fundamental consultar um médi-
co, o mais breve possível, para avaliação 
detalhada e informações sobre o trata-
mento adequado.

Como prevenção, destaque para as va-
cinas já disponíveis em todo o país, uso 
de repelentes de insetos e eliminação de 
locais que possibilitem a reprodução dos 
mosquitos. Na farmácia, sempre um pólo 
de informação e saúde, auxílio e trabalho 

conjunto em um grande movimento em 
direção a erradicação da doença, em 
uma luta que é de todos.

Prevenção, 
uma batalha 
importante
As áreas de risco são divididas em áre-
as endêmicas, onde a presença da do-
ença é sempre constante, com maior 
ou menor número de casos, e áreas de 
transição, onde os casos podem surgir 
em surtos, em determinadas épocas do 
ano. A região Norte, em sua totalida-
de, e diversos Municípios pertencentes 
a região Nordeste, são consideradas 
áreas endêmicas, quando falamos em 
Febre Amarela, com grande número de 
casos confirmados. 

Apesar de infecciosa, não é 
transmitida entre pessoas, 

mas sim diretamente 
pela picada de mosquitos 

infectados, principalmente 
o mosquito Aedes aegypti, 

vetor do ciclo urbano de 
transmissão, o mesmo 
que transmite Dengue, 

Chikungunya e Zika Vírus, e 
os mosquitos Haemagogus 
e Sabethes, vetores do ciclo 

silvestre da doença
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O Ministério da Saúde recomenda para 
residentes e para pessoas que preten-
dam viajar para regiões endêmicas e/ou 
de risco, especialmente a Amazônia, que 
tomem a vacina contra Febre Amarela, 
que está disponível nos Postos de 
Saúde do SUS (Sistema Único de Saúde), 
UBS (Unidades Básicas de Saúde) ou 
CS (Centros de Saúde), assim como 
em clínicas particulares e farmácias. 
Comprovadamente segura e eficaz con-
tra a doença, a vacina deve ser tomada 
com pelo menos 10 dias de antecedên-
cia em caso de viagem, prazo necessário 
para que a mesma apresente seu efeito 
protetor em total capacidade.

O Brasil adota o esquema vacinal de ape-
nas uma dose durante toda a vida, de 
acordo com as recomendações da OMS 
(Organização Mundial de Saúde). Não 
devem se vacinar gestantes, crianças 
menores de 9 meses de idade, mulheres 
amamentando, pessoas com alergia gra-
ve a ovos e portadores de doenças au-
toimunes. Para outras situações, como 
a vacinação em idosos, sempre é conve-
niente consultar um médico.

Item importante na prevenção diária, os 
repelentes de insetos se tornam cada 
vez mais eficazes, com ativos como a 
Icaridina, proteção mais prolongada e ver-
sões que podem ser aplicadas em crian-
ças a partir dos 2 anos de idade. Eduardo 
Bezerra, gerente de gerenciamento por 
categoria e shopper insights da Reckitt 
Hygiene Comercial ressalta que “refor-
çamos sempre a importância de incluir 
os repelentes como parte essencial da 
rotina. A linha de produtos do SBP é de-
senvolvida para oferecer proteção eficaz 
contra mosquitos que transmitem doen-
ças, com variados formatos e fórmulas 
que atendem diferentes preferências, 
oferecendo conforto e praticidade para 
o consumidor. Para quem vai passar bas-
tante tempo fora, por exemplo, temos o 
repelente SBP Pro Loção, que garante 
até 12h de proteção, ou o SBP Advanced, 
que dura até 5 horas. É importante sem-
pre ler o rótulo com atenção e reaplicar 
o repelente durante o dia de acordo com 
as instruções de uso, para garantir uma 
proteção prolongada”.

Como conter 
os avanços da 
Febre Amarela

CLIQUE 
AQUI
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Os sintomas se apresentam 
de 3 a 6 dias após a picada 
do mosquito. Os sintomas 

tendem a passar depois 
de um breve período, com 

apenas 15% dos casos 
evoluindo para uma forma 

mais grave da doença
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adequados, considerando dados divulga-
dos pela literatura médica recente. 

Da mesma forma, a reposição de líquidos 
é muito importante nos casos de Febre 
Amarela, considerando que seus sintomas 
podem levar a grande perda de líquidos. 
Observando essa necessidade, soluções 
isotônicas, como os soros de reidratação 
oral (SRO) podem ser grandes aliados. 
Patrícia Ruffo, nutricionista e gerente cien-
tífico da Divisão Nutricional da Abbott no 
Brasil destaca que “dependendo da situa-
ção clínica, o ideal é optar por uma solução 
de reidratação oral, como Pedialyte para 
ajudar na reposição dos eletrólitos perdi-
dos, visto que quando perdemos líquidos 
devido a febre, diarreia e vômitos, nossos 
corpos também perdem eletrólitos, como 
sódio, potássio e cloreto, necessários para 
manter o equilíbrio hídrico e o funciona-
mento adequado do sistema nervoso e 
dos músculos. Também é útil lembrar que 
a hidratação não se resume apenas ao que 
bebemos. Os líquidos representam apenas 
cerca de 80% da nossa ingestão diária de 
água, enquanto os alimentos representam 
os outros 20% adicionais”.

Tratamento: 
medicação, 
hidratação, 
repouso
Para identificar com precisão um caso de 
Febre Amarela é preciso realizar exames 
clínicos, logo após a data de início dos sinto-
mas. Assim que diagnosticado, o tratamen-
to da Febre Amarela é apenas sintomático, 
com cuidadosa assistência ao paciente e 
administração de medicamentos para ali-
viar sintomas, como febre e dor, e muito 
repouso. Não existe tratamento específico 
para a doença, mas sim cuidados de supor-
te para evitar possíveis complicações. 

O diagnóstico adequado é fundamental 
para evitar complicações e direcionar o 
uso da medicação correta. O Ministério da 
Saúde recomenda que os analgésicos que 
contenham Ácido Acetilsalicílico (AAS) 
devem ser evitados no caso específico 
de Febre Amarela, pois podem aumentar 
os riscos de sangramento. Fórmulas con-
tendo Paracetamol ou Dipirona são mais 

Você encontra no GrupoSC

Consulte a disponibilidade no Santacruz Digital e no ePan
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REPEL SBP AD 
SPRAY 100ML 
20%DESC
Cód. SC 708662
Cód. PP 713407

PEDIALYTE MAX 
MORANGO 500ML
Cód. SC 121948
Cód. PP 405453

TYLENOL 750MG 
C/20 COMP
Cód. SC 102791
Cód. PP 401958

PEDIALYTE MAX 
UVA 500ML
Cód. SC 121960
Cód. PP 405482

TYLENOL® (paracetamol) Indicações: indicado para o tratamento de dor e febre. Advertências: não use tylenol® junto com outros medicamentos que contenham 
paracetamol, com álcool ou em caso de doenças grave do fígado.  MS: 1.5721.1214. SE PERSISTIREM OS SINTOMAS, O MÉDICO DEVERÁ SER CONSULTADO.



Farmácias Digitais: um ecossistema,
todas as soluções para a sua farmácia. 

Acesse o QR 
Code e descubra 

todas as nossas 
soluções. 

Não importa o tamanho da sua farmácia, do autônomo à 
grande rede, temos soluções para farmácias venderem mais! 

O futuro das farmácias 
começa aqui.

Mais resultados para o seu negócio 

Mais eficiência para a operação 

Mais conveniência para o cliente 

O marketplace especialista em saúde e bem-estar.

A plataforma especializada em soluções de vendas online para
farmácias.

IA, totens de autoatendimento e câmeras de escaneamento de
gôndolas para gestão estratégica.

Publicidade para farmácias e indústrias com visibilidade no
marketplace.

Realizamos a entrega da farmácia ao consumidor final garantindo
uma melhor experiência de compra.

Estoque avançado e logística integrada ao GrupoSC.

CLIQUE E CONFIRA  
O VÍDEO

https://gruposc.com.br/wp-content/uploads/2025/06/Farmacias-Digitais.mov
https://www.farmaciasdigitais.com.br/
https://www.farmaciasdigitais.com.br/


GRANDES 
novidades das 
principais marcas 
do mercado!

Acesse pelo banner do 
seu Pedido Eletrônico

Aproveite as 
condições especiais 

de pagamento 
e saia na frente!

Farmácias Digitais: um ecossistema,
todas as soluções para a sua farmácia. 

Acesse o QR 
Code e descubra 

todas as nossas 
soluções. 

Não importa o tamanho da sua farmácia, do autônomo à 
grande rede, temos soluções para farmácias venderem mais! 

O futuro das farmácias 
começa aqui.

Mais resultados para o seu negócio 

Mais eficiência para a operação 

Mais conveniência para o cliente 

O marketplace especialista em saúde e bem-estar.

A plataforma especializada em soluções de vendas online para
farmácias.

IA, totens de autoatendimento e câmeras de escaneamento de
gôndolas para gestão estratégica.

Publicidade para farmácias e indústrias com visibilidade no
marketplace.

Realizamos a entrega da farmácia ao consumidor final garantindo
uma melhor experiência de compra.

Estoque avançado e logística integrada ao GrupoSC.

CLIQUE E 
ACESSE

CLIQUE E 
ACESSE

https://lancamentos.panpharma.com.br/vh87voqwc7pcnv5390391makfgiqkfy2o94g247yjwnbgcuftek895csm918
https://lancamentos.stcruz.com.br/9d0632b776sdggva64q67qy4xo263478d5fxcvb9v2tf1nidtirflkutc487
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Lançamentos 
imperdíveis!
Tenha na sua farmácia os lançamentos  
que estão em destaque neste bimestre.

SONRIDOR DOR/FEBRE 20CPR 
Cód. SC 138500
Cód. PP 405736

O Sonridor 750mg é um medicamento 
à base de paracetamol, indicado para 
reduzir a febre e aliviar dores leves a 
moderadas, como dor de cabeça, dor 
muscular, dor de dente e desconfortos 
causados por gripes e resfriados. Atua 
no sistema nervoso central, diminuindo a 
sensibilidade à dor e ajudando no controle 
da temperatura corporal.

NEOSALDINA MUSCULAR 20CPR REV 
Cód. SC 137057
Cód. PP 405731

Neosaldina Muscular é um remédio para dor 
muscular com ação analgésica e relaxante, indicado 
para o alívio da dor causada por contraturas 
musculares. Também pode ser utilizado no 
tratamento da dor de cabeça tensional.

SEDA SERUM 
LUMINOUS UV 110ML 
Cód. SC 745601
Cód. PP 722837

Finalizador capilar que oferece 
hidratação, proteção e brilho para 
os fios. Com 6% de Glycol e Vita C 
Complex, ele protege os cabelos 
contra os danos causados pelos 
raios UV, enquanto hidrata 
profundamente e proporciona um 
brilho intenso. É perfeito para ser 
utilizado diariamente, mantendo 
os fios protegidos e com uma 
aparência saudável e radiante.

NEOSALDINA® MUSCULAR (dipirona monoidratada + citrato de orfenadrina + cafeína) Indicações: é indicada no 
alívio da dor associada a contraturas musculares, incluindo dor de cabeça tensional. M.S. 1.7817.0977. SONRIDOR DOR 
E FEBRE (Paracetamol) Indicações: Sonridor Dor e Febre é um medicamento indicado para redução de febre e alí-
vio temporário de dores leves e moderadas, como desconfortos associados a gripes, resfriados comuns, dores de 
cabeça, musculares, no corpo, nos dentes, nas costas, cólica menstrual e leves incômodos relacionados a artrite.

SE PERSISTIREM OS SINTOMAS, O MÉDICO DEVERÁ SER CONSULTADO. 



A linha Elseve Liso dos Sonhos proporciona cabelos lisos, 
alinhados e sem frizz por 1 semana.

COND ELSEVE LI SONHOS 2025 200ML
Cód. SC 769252 | Cód. PP 723324

SH ELSEVE LISO SONHOS 2025 200ML
Cód. SC 769256 | Cód. PP 723326

TRESEMME SPRAY 
IMPERMEABILIZA 
12X180ML 
Cód. SC 773060
Cód. PP 723367

Com fórmula avançada 
o Coat Spray protege os 
fios contra a umidade, real 
causadora do frizz e garante 
um acabamento impecável.
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Sua loja sempre 
atualizada com 
os PRINCIPAIS  
LANÇAMENTOS 
do mercado!

O PLP é uma ferramenta que envia, 
automaticamente, para os clientes 
cadastrados, lançamentos com 
forte mídia ou visitação médica, 
com até 60 dias para pagar.

Sua loja sai na frente com  
os principais lançamentos.

E ainda tem a garantia 
da devolução caso não 
ocorra a venda.

Você terá um prazo de  
60 dias para pagar.

Sem custo de adesão  
ou cancelamento.
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Participe!

SantaCruz: www.stcruz.com.br
plpsantacruz@stcruz.com.br

Panpharma: www.panpharma.com.br
plppanpharma@panpharma.com.br

Faça seu cadastro acessando 
o site ou por email.


