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Comece 0 ano com a sua
loja atualizada com os

O PLP é uma ferramenta Vocé tera um prazo de
60 dias para pagar;
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gue envia automaticamente,
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também do PLP!



SUPLEMENTO ALIMENTAR DE
MELATONINA EM GOTAS

A MELATONINA
AUXILIA NA INSONIA
ENO DISTORBIO [
DO SONO

FORMULA MAIS
CONCENTRADA?

RENDE
300 DOSES

1 FERRACIOLI-ODAsEduardo; QAWASMI, Ahmad; BLOCH, Michael H. Meta-analysis: ‘melatonin for the treatment of primary sleep disorders. PloS one, vol.8, ed.5, e63773, California, publicado

NOVO

NINA

SUPLEMENTO ALIMENTAR DE
MELATONINA EM GOTAS : ¢

NINA

SUPLEMENTO ALIMENTAR DE
MELATONINA EM GOTAS

INGREDIENTES: Giicerina vegetal, &gua,
dlcool etilico, melatonina, aciduiante écido
citrico, estabilizante citrato e sodio e
consewantes sorbato depotéssio €
penzoato de SO0, NAO CONTEM GLUTEN.

1 (uma)
OMENDAGAO DE USO: Inger
g:g 20 dia. Este produto € indicado para
individuos com 1908 0U M5
CONSERVACAD cansewarsecur:dmsnmecnz\
eratura amoiente

Ieml‘;aer daluze umi jdade. Manter ofrasco
gg:n fechado 05 0 inicio do LSO

o nu;D:e
5 nfermidades elou ;u i
::erzl:amemns sun;l S
ste produ ™ e.:::m QM'I:M
e !mde:t dana embalage” ;‘G
cunsum:alr;'J o ot
Mante

SEM ACUCAR,
SABOR OU
CORANTES

em-maio de 2013. 2 Auditoria Closeup. Base RM. Mercado Total - Filtro: Classe Terapeutica [V: NO5B5; H04X; C10B.MAT Agosto/2021. Unidades e Reais.



»
\

ﬂ %; CONVENIENCIA: CATEGORIA
DE POTENCIAL A SER EXPLORADA

\/\:13]e)
FisSICO
E DIGITAL



C EDICAO N° 247 - Jan - Fev 2022 )

Marketing: Nathalia Satt | Rosimeire Oliveira

Projeto Grafico: Thatto Comunicacéo

Jornalista Responsavel: Ligia Favoretto (MTB: 49748/SP)
Tiragem: 30000 exemplares

Fale conosco: sugestdes e comentérios sobre a Revista SantaCruz
podem ser enviados para o e-mail: comunicacao@stcruz.com.or
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macéutico. As matérias assinadas sao de inteira responsabilidade dos autores, nao
expressando necessariamente a opiniao da SantaCruz. A responsabilidade sobre os
anuncios publicados € exclusiva do anunciante, no que tange as normas da Anvisa
e do CONAR. A responsabilidade pelos servicos e produtos anunciados € integral e
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do. Imagens meramente ilustrativas. Fica expressamente proibida a reproducao total
ou parcial da revista, exceto por autorizag@o escrita da SantaCruz, estando sujeito o
infrator as penas previstas em lei.
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ABC DA SAUDE

08 Falar sobre contracepgao é preciso! No Brasi,
hoje, entre 30% e 40% das mulheres sexualmente
ativas usam contraceptivo tipo pilula.

CATEGORIA EM FOCO

12 Conveniéncia: categoria de potencial a ser
explorada. O futuro da farmacia no Brasil
tornar-se um varejo como todos os outros, que
vende vérios produtos de diferentes finalidades.

O QUE ESTA EM ALTA

16 Farmacéutico: provedor de saude
as familias brasileiras.

CENARIO

19 Experiéncia de compra é grande tendéncia
para o varejo em 2022. Fazer com que a
totalidade da empresa trabalhe em prol do cliente
€ o foco atual das empresas inovadoras.

GUIA SANTACRUZ

24 Catalogos da SantaCruz. Ferramenta de
profissionalizacdo e aumento de vendas.

TECNICA DE VENDAS

26 Carnaval 2022: o que esta por vir? Uma festa
que impacta setores da economia criativa e
eventos, e que além movimentar bilhdes gera
receita para o estado e retroalimenta o varejo.

GLOSSARIO DO VAREJO
FARMACEUTICO

29 Varejo fisico e digital: ndo sdo concorrentes,
mas complementares! A escolha de oferecer ou
nao a opcao de compras online nao depende do
varejista, mas do comportamento dos seus atuais
ou potenciais clientes.

OPORTUNIDADES SANTACRUZ

06 Novidades Os principais lancamentos
do mercado vocé encontra na SantaCruz.

32 Produtos em destaque Tenha no seu PDV os
produtos que estéo em destaque neste bimestre.

34 Packs e promocionais Aumente os resultados
da sua loja com packs e itens promocionais.

santaCruz E rapido
digital e facil Televendas

0800 728 2786 0800 728 2789

Sistema de Contingéncia: (1) 2766-1019 Sistema de Contingéncia: (1) 4861-9110

SAC 0800 707 7298

Sistema de Contingéncia: (1) 2766-1018
centraldeatendimento@stcruz.com.br

www.santacruzdistribuidora.com.br
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OS GRANDES LANCAMENTOS
ESTAO NA SANTACRUZ

| Aproveite as novidades para ampliar suas vendas!
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SABOR
NATURAL
DE LARANJA
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BAUNILHA CHOCOLATE BAUNILHA
200ML 200ML 380G
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50B PRESCRICAO
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SantaCruz

‘ SE PERSISTIREM OS SINTOMAS O MEDICO DEVERA SER CONSULTADO ‘
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FusionWater FusionWater
FPS 60 GOEGR
; FP
Fotoprotetor facial S
de textura ultraleve e Fotoprotetor facial com
controle da oleosidade cor, textura ultraleve,

controle da oleosidade
e cobertura natural

FORMULA MAS AVANCADA
ABSORCAQ IMEDIATA

I%m'ﬂl%&%ym EALOSA FOTOPROTECTOR
FOTOPROTECTOR ISDIN
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FusionWater

DAILY
PROTECTION
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FusionWater
COLOR
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714624 713553 714376

ISDIN FUSION WATER ISDIN FUSION WATER FUSION WATER COLOR
FPS60 30ML FPS60 50ML FPS 50 50ML

oarrow oarrow

Actine Actine
ULTRA ULTRA

Protecdo solar Protecdo solar
dermatoldgica dermatoldgica

SEM COR

Minimiza 0s poros: Minimiza 08 poros
Previne @ acne Previne @ acne

b b
DARROW ACTINE ULTRA PROTECAO Olonttel b ag

SOLAR DERMATOLOGICA FPS 80
¢ uma formula especialmente

desenvolvida para o cuidado DQUE ULTRALEVE JQUE ULTRALEVE |
da pele oleosa a acneica. ' 714510 ' . . ' 714509 '
Possui muito alta fotoprotecdo UVA/ ACTINE & ) ACTINE
UVB, alta eficacia com 14h de acéo ULTRA ULTRA COR
antioleosidade e textura ultra-fluida de ~ FPS8040G , 4 g PS80 406
absorcéo imediata e toque ultraleve. 3 4 o 4
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contracepc¢ao

E PRECISO!

Saiba quais sao os
diferentes tipos de
métodos contraceptivos
disponiveis e como eles
devem ser adequados
ao perfil de cada um

NN E N CD WS Gy diversos metodos contra-
ceptivos disponiveis para evitar uma gravidez indesejada
e até mesmo as Infeccoes Sexualmente Transmissiveis
(ISTs). Os mais modernos e populares sdo a pilula e o
preservativo masculino. Eles sao classificados por meéto-
dos de barreira e metodos hormonais. A ginecologista,
obstetra e especialista em reproducao humana com ti-
tulos pela Associacdo Médica Brasileira (AMB) e pela
Federacdo Brasileira das Associacoes de Ginecologia e
Obstetricia (Febrasgo), Dra. Karen Rocha De Pauw, diz
que a contracepcao deve comecar a partir do momen-
to que a mulher ndo quer ter uma gravidez indesejada
e tem uma vida sexual.

O presidente da Comissao Nacional Especializada em
Anticoncepcao da Febrasgo, Dr. Rogeério Bonassi, com-
plementa dizendo que a contracepcao tem o papel
fundamental da gestacao nao planejada. “Aqui no Brasil,
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No Brasil, cerca de

5%

das gestagoes
[EX)s30 planejadas

Entre as
adolescentes,
esse numero
pode chegar a

cerca de 55% das gestacbes ndo sao planeja-
das e em alguns grupos, principalmente entre as
adolescentes, esse numero pode chegar a 20%.
Assim, a contracepc¢ao ajuda a mulher a engra-
vidar guando ela realmente quiser. Antes inclusi-
ve, da primeira relacao sexual, a mulher ja pode
pensar em qual método contraceptivo vai usar,
aléem do preservativo.”

>> Entre os métodos de barreira estdo: o dia-
fragma, o preservativo feminino, anel vaginal e o
preservativo masculino.

>> Entre os métodos hormonais: DIU hormo-
nal (que dura até cinco anos), pilula, injecéo
mensal ou trimestral, adesivo transdérmico e im-
plantes subcutaneos.

Além desses, tem também o DIU de cobre e
de prata (que duram entre trés e dez anos), que
hostilizam o meio, mas sem hormonio.

O melhor método ¢ aquele que atende as ne-
cessidades da paciente. Se ela pretende engra-
vidar rapido ou ndo. E preciso saber também
como € o ciclo menstrual dela. “Se quer con-
sertar o ciclo, se a menstruacao incomoda, se
tem acne, entdo cada metodo vai ser melhor
usado, por cada tipo de paciente, dependendo
do que ela quer”

No Brasil, hoje, entre 30% e 40% das mu-
lheres sexualmente ativas usam contracepti-
vo tipo pllula. “A pilula engana o organismo
e faz com que a mulher ndo consiga ovular,
evitando assim a fecundacado do ovulo pelo

30% e

das mulheres
sexualmente ativas
usam contraceptivo
tipo pilula

espermatozoide durante uma relagcao sexual’,
explica a Dra, Karen.

E importante lembrar que os beneficios da pilula
vao alem da contracepcéao. Ela pode controlar
a Tensdo Pré-Menstrual (TPM), diminui anemias,
pode melhorar a pele, dminui colicas, reduz 0s
riscos de desenvolvimento de cancer do endo-
metrio e de ovario, assim como o risco de sur-
gmento de miomas no Utero, ou seja, melhora
a qualidade de vida da usuéria como um todo.
“A pllula continua sendo o metodo mais usado
pela mulher brasileira, mas ao longo do tempo,
as mulheres tém procurado mais meétodos de
longa acdo. Tem crescido no Brasil tambem, o
uso de pilula s de progestagénio (que em tese
tem menos risco cardiovascular) e ndo mais o
uso de pilula combinada com estrogénio”, co-
menta o Dr. Bonassi.

PRESERVATIVOS:
NUNCA DEVEM
SER ESQUECIDOS

E sempre importante reforcar a necessidade da
dupla protecéo: uso de um metodo contracepti-
vo feminino mais o preservativo masculino, ja que
este aumenta a seguranga contra uma gravidez
indesejada e protege o casal também das ISTs.

A exposicao dessa categoria em farmécias e dro-
garias € muito importante para chamar a atencao

Jan « Fev | ¢




ABC DA SAUDE | Contracepcao

do shopper e garantir uma jornada de compra
mais efetiva e prazerosa é essencial, visto que
preservativos ainda € uma categoria tabu para
muitas pessoas, resultando atualmente em uma
media de tempo para tomada de decisao de
apenas 20 segundos.

De acordo com o gerente sénior de marketing
da Reckitt, André Mendes, esses produtos devem
estar alinhados de acordo com as suas respecti-
vas marcas, uma vez que esses consumidores se
paseiam na conflanca e conhecimento de marca
como fator inicial de deciséo. “Também ¢ impor-
tante que os preservativos estejam separados pe-
los segmentos - linha basica, diversao, performan-
ce premium - e beneficios que cada SKU possui
- efeito prolongado, mais fino, mais largo, entre
outros, assim, sao mais faceis de serem encon-
trados e rapidos de serem comparados. Tambem
€ importante que estejam alinhados com produ-
tos complementares como lubrificantes intimos e
acessorios, dessa maneira tambem conseguem fa-
vorecer a compra desses itens. Pontos extras, em
especial o checkout, fazem toda a diferenca na
conversao da venda”’, alerta.

Além do ponto tradicional, outras areas da far-
mécia podem ser exploradas. O executivo
diz que é possivel posicionar os preservativos

também em pontos de checkouts (ou pontos de
saida) pode incentivar a compra, uma vez que é
mais discreto, alem de ser um local que ajuda a
trabalhar a exposicao do produto para aqueles
que na&o o inseriram na lista de compra. “Outro
exemplo s&o pontos extras em produtos intimos
femininos, que ajudam a incentivar a compra de
preservativos por mulheres. Esse publico repre-
senta um numero bastante robusto na compra
do produto, j& que a consciéncia sobre a relacdo
entre a seguranca e o autocuidado tem evoluido
nos ultimos anos.”

—

COMPRAR
PRESERVATIVOS AINDA
E UM TABU PARA
MUITAS PESSOAS,
RESULTANDO
ATUALMENTE EM UMA
MEDIA DE TEMPO
PARA TOMADA DE
DECISAO DE APENAS
20 SEGUNDOS

Vocé encontra na SantaCruz
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‘ SE PERSISTIREM OS SINTOMAS O MEDICO DEVERA SER CONSULTADO ‘
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VICK PYRENA® GRIP-7 (paracetamol, cloridrato de fenilefrina e maleato de clorfeniramina). Indicagdes: no tratamento dos sintomas VICKw
de gripes e resfriados como o alivio da congestao nasal, coriza, febre, dor de cabeca e dores musculares presentes nos estados gripais.
M.S. 1.2142.0672. SE PERSISTIREM OS SINTOMAS, O MEDICO DEVERA SER CONSULTADO. MAT-BR-vicks-21-000107 Setembro 2021
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Assim como ja é realidade
la fora, o futuro da
farmacia no Brasil é
tornar-se um varejo como
todos os outros, que
vende varios produtos de
diferentes finalidades. O
medicamento é o principal
apelo, mas ndo significa
que nao se podem
comprar outros itens

FOTO: bajinda/istockphoto.com

N
categoria de potencial
a ser explorada

4

N

tempo em que a venda de
produtos de conveniéncia € uma praticidade para o
consumidor, também se apresenta como uma boa
estratéegia para o varejista que busca novas opor-
tunidades para aumentar a rentabildade da loja. A
categoria tem uma boa margem de lucratividade e
oferece bons indices.
Os resultados que podem ser alcancados a partir
da venda de itens de conveniéncia variam muito de
acordo com o grau de investimento. Em lojas que
mantém um espaco reduzido de checkout, a cate-
goria representa, em media, 5% do faturamento total
e chega a adicionar de 15% a 20% do tiquete medio
da loja, segundo informa o Close-Up International.
Ja nos pontos de venda (PDVs) que exploram a area
de maneira ampla e com um sortimento escolhido
de forma estratégica, o percentual pode ser maior.
Os ndo medicamentos em geral, como itens de
Higiene & Beleza (H&B), perfumaria e conveniéncia,
ja representam um quarto de tudo o que vende

A
-
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uma farmacia. E a tendéncia ¢ de aumentar com
a retomada da situacdo econdbmica. Ha uma pre-
visdo de que cheguem a somar até 30% do fa-
turamento desse varejo.

Assim como ja é realidade & fora, o futuro da
farméacia no Brasil ¢ tornar-se um varejo como
todos os outros, que vende varios produtos de
diferentes finalidades. O medicamento ¢ o prin-
cipal apelo, mas nao significa que ndo se pode
comprar outros itens. E, se o paciente nao quiser
nada além de medicamento, ele nao compra,
Nndo € um consumo obrigatorio.

Para a gerente de trade marketing Canal Farma
da Mondelez, Thais Spinola, o objetivo ¢ unir a
conveniéncia do canal, que ja& ¢ um diferencial
para o0 shopper, com a praticidade de encontrar
todos os produtos que buscam sem a necessi-
dade de acessar outras lojas e canais de venda.
“Sdo categorias 100% incrementais as categorias
destino deste ambiente de varejo, por exemplo:
higiene, beleza, dermocosméticos e medicamen-
tos. De acordo com uma pesquisa da Involves,
cerca de 19% dos shoppers trocam de farmacia
em caso de indisponibilidade de produtos em 0ja,
por isso e cada vez mais importante a presenca
do sortimento correto nesse ambiente de varejo.”

COMPRA
POR IMPULSO

Segundo mostra uma pesquisa realizada pelo
Servico de Protecdo ao Credito (SPC) Brasil
e pela Confederacdo Nacional de Dirigentes
Lojistas (CNDL), 85% dos consumidores admitem
que compram sem planejamento. Dois em cada
dez consumidores brasileiros revelam que ce-
dem as compras por impulso com frequéncia. Ja
46,6% acreditam que tenham uma impulsividade
de grau medio.

Diferente de uma visita tradicional a um supermer-
cado, onde muitas vezes o cliente circula entre
todos os corredores em busca de seus itens de
compra, mais de 70% dos clientes da farmacia se
direcionam diretamente ao balcao para comprar
um medicamento ou vao até a area de perfuma-
ria em busca de itens de higiene pessoal.

Assim que ele cumprir sua “missdo de compra’,
O mesmo se direciona ao checkout para pagar
e ir embora. Ou seja, a chance do cliente “pas-
sear” pela loja para ver se ele se esqueceu de
comprar algum item, ou mesmo para observar
lancamentos ou novidades, € baixa.

OS RESULTADOS QUE
PODEM SER ALCANCADOS
A PARTIR DA VENDA DE
ITENS DE CONVENIENCIA
VARIAM MUITO DE
ACORDO COM O GRAU
DE INVESTIMENTO

De acordo com o VP de Consultoria & Insights
do Retail Farma Brasil (RFB), Rogério Lima, o tem-
po medio entre a entrada da loja até a finaliza-
¢do do pagamento das compras gira em torno
de cinco minutos. Deste tempo total, um a dois
minutos s8o passados na area do checkout, o
que corresponde de 20% a 40% da jornada de
compra da farmacia. “E um precioso periodo de
tempo em que a farméacia deve encarar como a
ultima oportunidade de venda”

Segundo o especialista, o impulso pode ser
compreendido de diferentes formas. “A primei-
ra delas ¢ o que eu chamo de impulso por
‘lembranca’. O consumidor percebe que esque-
ceu algum item que esta faltando em sua casa
ou que vai acabar num futuro proximo, ou sim-
plesmente por este item estar com um preco
atrativo. Normalmente, sao produtos de com-
pra de rotina, como itens de higiene pessoal,
Medicamentos Isentos de Prescricao (MIPs), etc.
Como estratégia, esses itens deverdo ser expos-
tos em outros pontos de contato, além de onde
eles sdo tradicionalmente expostos, como pontas
de gbndola e checkout”

Para ele, a segunda caracteristica de impulso e
com produtos de consumo imediato, ou seja, ©
consumidor viu o produto e ficou com vontade
de consumi-lo imediatamente, provocando um de-
sejo momentaneo. “Um grande exemplo desta ca-
racteristica de impulso é a de conveniéncia, com
produtos como goma de mascar, balas e dropes.

Jan « Fev | 13
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Caso o consumidor visualize esses itens no mo-
mento de pagar e despertar 0 desejo de consu-
mo imediato, isto podera aumentar muito a chan-
ce de venda se o produto estiver bem exposto.”
A terceira caracteristica de impulso € a experi-
mentacao. “Produtos que o consumidor viu na
midia e ainda nao conhece e guando visualiza
Nno checkout, pontas de gdndolas ou displays no
palcdo, podem gerar um interesse de compra e
experimentacao”’, complementa Lima.

Thais, da Mondelez, complementa dizendo que
O checkout € uma das éareas mais importantes
da loja, por isso chamada de Hot Zone. “O ob-
jetivo e reter a atencdo do cliente enquanto ele
estd na fila de espera para finalizar suas compras.
Esse € 0 momento que o consumidor esta mais
relaxado e propenso a considerar a compra de
itens que nao faziam, necessariamente, parte da
lista de compras inicial. Por isso a importancia da
exposicao das categorias de impulso, lembran-
¢a e indulgéncia nessa area, sempre com boa

EXECUCAO DO CHECKOUT PERFEITO

-

E preciso considerar quatro pilares principais:

CONSISTENCIA:
garante © mesmo
mix de produtos

em todos

0s checkouts.

ORGANIZACAO:
no checkout

€ a ultima
impressao que

O shopper leva
em consideracao
sobre o ambiente.

Fonte: gerente de trade marketing Canal Farma da Mondelez, Thais Spinola

Vocé encontra na SantaCruz

713110 709868
CHOCOLATE KIT TRIDENT MENTA
KAT C/24 8G C/21

PLANOGRAMA:

muito importante

para respeitar a

arvore de decisdo do
shopper, isso garante

a navegacao e a
visibilidade dos produtos.

visibilidade para os produtos, a im de aproveitar
ao maximo esta ocasiao de compra.”

Mas, outras areas da farmacia tambem devem
ser consideradas. As exposicoes extras no ca-
nal séo de extrema importancia, principalmen-
te para as categorias de conveniéncia, visto que
muitas vezes estes produtos nao estao presen-
tes na lista de compras do shopper. “O clipstrip,
€ uma tira de plastico PVC, onde €& possivel
anexar e remover produtos facilmente. Para ex-
pPOSIcao cross categorias € uma otima solucao
para o canal, visto que o espaco em loja € mais
restrito que no varejo alimentar. Recomendamos
a execucdo destas exposicdes na gébndola de
outras categorias que possuam correlacao de
consumo, por exemplo: chocolates expostos no
corredor de absorventes; balas refrescantes no
corredor de preservativos. Além disso, explorar
outras areas no proprio checkout, como nicho,
gancheiras e display de balcdo ajudam a aumen-
tar a visibilidade”, orienta Thais.

SORTIMENTO:

o amplo mix de produtos
que tenha fit com essa area
da loja ajuda a despertar
desejo de compra de itens
que nao estejam na lista de
compras do cliente.

704366 748434
VALDA C LATA ADOC ADOCYL
10X50G LIQ 100ML
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Fixodent

MARCA MAIS RECOMENDADA
DE ADESIVOS PARA PROTESES DENTARIAS'

*Marca mais recomendada pelos dentistas que indicam adesivos para préteses dentarias nos Estados Unidos da América.

Fixodent € o fixador ideal para as proteses dentdrias de ,
acdo prolongada, que Ihe permite ter o prazer de comer ‘ PROMOVE MAIOR CONFIANGA
alimentos que de outro modo evitaria. O creme forma uma ) EM COMER, FALAR E SORRIR
barreira confortavel que veda completa e uniformemente :

a superficie da prétese. O creme Fixodent ainda ajuda a
bloquear a entrada de particulas de alimentos entre a

dentadura e a gengiva, evitando assim 0 mau halito. DIMINUI A IRRITAQAO EO
Fixodent sabor Original proporciona fixacao prolongada (& DESCONFORTO DA GENGIVA

com seguranga e conforto para o usudrio falar, sorrir e CAUSADOS PELO ATRITO ENTRE

comer com mais liberdade. S— A PROTESE E A MUCOSA BUCAL

Clinicamente testado, Fixodent é um fixador de proteses
extremamente seguro para a higiene bucal, ndo causando
alergias ou outros problemas. s

Fixodent é feito para te ajudar na sua rotina didria, / NAO ALTERA O SABOR

permitindo, por exemplo, que vocé coma com conforto DOS ALIMENTOS
e confianga. S

DISPONIVEL NAS VERSOES AVULSAS DE: CONHEGA TAMBEM A LINHA DE:

PROMOPACKS Fixodent
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745513 | FIXODENT ORIGINAL 21G .
745521 | FIXODENT ORIGINAL 396 68g - GRATIS CREME DENTAL
745539 | FIXODENT ORIGINAL 686
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O QUE ESTA EM ALTA | Dia do Farmacéutico

FARMACEUTICO:

provedor de saude as
familias brasileiras

NEERY: pela valorizaczo e estimulo do

profissional farmacéutico, o dia 20 de janeiro foi
estabelecido como a data de reconhecimento
daqueles que lutam em prol da farméacia.

Para homenagear esses profissionais de extre-
ma importancia para a salde da populacéo, a
Revista SantaCruz preparou uma reportagem es-
pecial. Confira a seguir.

O farmacéutico ¢ um profissional da saude, cum-
prindo-lhe executar todas as atividades inerentes
ao seu ambito profissional, de modo a contribuir
para a salvaguarda da saude e, ainda, todas as
acdes de educacao dirigidas a coletividade na
promoc¢ao da saude.

De acordo com a farmacéutica responsavel pela
Farmécia Universitaria da Faculdade de Ciéncias
Farmacéuticas da Universidade de Sao Paulo (USP),
Maria Aparecida Nicoletti, a formacao € centrada
nos farmacos, nos medicamentos e na assisténcia
farmacéutica e, de forma integrada, com formacao
em andlises clinicas e toxicologicas, em cosmeticos

e em alimentos, em prol do cuidado a salde do
individuo, da familia e da comunidade, sendo pau-
tada em principios éticos e cientificos com capa-
citacao para o trabalho nos diferentes niveis de
complexidade do sistema de saude, por meio de
acoes de prevencao de doencas, de promocao,
da protecao e de recuperacdo da saude, bem
como em trabalho de pesquisa e desenvolvimen-
to de servicos e de produtos.

“Com a prética do cuidado farmacéutico, o bem-
-estar do paciente passa a ser a estrutura solidifi-
cada das acodes, ele assume papel fundamental,
somando seus esforcos aos dos outros profissio-
nais de saude e aos da comunidade para a pro-
mocao da saude. E, normalmente, o ultimo pro-
fissional que tem contato direto com o paciente
depois da decisao médica pela terapia farmaco-
logica e O primeiro a ser procurado para O es-
clarecimento de duvidas em relacdo ao cuidado
em saude e, desta forma, torna-se corresponsa-
vel pela sua qualidade de vida”

16 | www.santacruzdistribuidora.com.or



O PROPOSITO DA PROFISSAO FARMACEUTICA
E PROVER MEDICAMENTOS, PRODUTOS E SERVICOS QUE
ATENDAM AS NECESSIDADES DE SAUDE DAS PESSOAS

TRABALHO
ENALTECIDO
COM A
PANDEMIA

O presidente do Conselho Federal de Far-
maéacia (CFF), Dr. Walter Jorge Jodo, comen-
ta que durante a pandemia provocada pelo
Covid-19, o trabalho do farmacéutico salvou
vidas. “Acredito que mais do que nunca, a po-
pulacao pdde perceber que o farmacéutico &
o profissional da salde que esta presente em
todas as etapas do ciclo do medicamento.”

A retomada pos-Covid demandaré servicos
como a aplicacdo de testes rapidos nas far-
macias, a aplicacdo de vacinas nas campa-
nhas de imunizacao contra © Novo corona-
virus e demais doencas. “Sao demandas que
a sociedade nos impde e que contardo cada
vez mais com a contribuicdo do farmacéutico”

CREDIBILIDADE
E CONFIANCA _
ENTRE AS FAMILIAS
BRASILEIRAS

O farmacéutico é o primeiro profissional de
saude com quem a populacdo tem contato
OuU que esta mais proximo das pessoas. Esse
profissional tem algumas caracteristicas Uni-
cas: ele esta presente em todas as farmécias
do Pais, durante todo o periodo de funciona-
mento do estabelecimento e o atendimento
que ele realiza nao requer agendamento de
horario, ou seja, a consulta farmacéutica é a
mais acessivel.

O Dr. Jodo lembra que os servicos farmacéu-
ticos sdo atividades organizadas em um pro-
cesso de trabalho, que visa a contribuir para
prevencao de doencas, promocao, protecao
e recuperacao da saude, e para melhoria da
qualidade de vida das pessoas. “Podemos ci-
tar entre eles, a educacao em saude, con-
ciliacado de medicamentos, monitoramento
terapéutico de medicamentos, revisdo da

farmacoterapia, gestéo da condicdo de saude e o
acompanhamento farmacoterapéutico. O exercicio
dessas competéncias, levam o farmacéutico a ganhar
conflanca das pessoas”’, afirma.

CONTRIBUICAO
COM O SISTEMA

PUBLICO DE SAUDE

O Brasil tem hoje mais de 230 mil farmacéuticos em
atividade e eles estao presentes em dez grandes
areas e mais de 135 especialidades. Isso configura
um verdadeiro exeército trabalhando incansavelmente
pelo uso correto, racional e seguro dos medicamen-
tos, em favor da saude e do bem-estar das pessoas.
De presenca obrigatéria por todo o periodo de fun-
cionamento das mais de 90 mil farmacias brasileiras,
isso contribui com o desafogamento do sistema pu-
blico e evita idas aos hospitais.

LEI 13.021/14:
verdadeira revolugao da
profissao farmacéutica

Por meio da Lei Federal 13021/2014, o CFF con-
seguiu provocar uma verdadeira revolugdo da
profissao farmacéutica. Em menos de dez anos
fez com que as farmacias brasileiras saissem de
um contexto em que funcionavam como simples
lojas para o status de estabelecimentos presta-
dores de servicos para a saude.

E mais, resgatou o papel do farmacéutico como
provedor de cuidados a saude das pessoas.
Reestabeleceu seus vinculos com o paciente, a
famila e a comunidade. E isso, ndo apenas nas
farmécias, mas nos hospitais e em todos os am-
bientes possiveis, incluindo o consultério farma-
céutico, que hoje, no Brasil, pode funcionar de
forma independente de outros estabelecimentos
farmacéuticos. A Lei n® 13021/14 também colo-
cou os farmacéuticos em posicdo de destaque,
como detentores da maxima autoridade tecnica
em seu ambiente de trabalho.

Fonte: presidente do CFF, Dr. Walter Jorge Jodo

Jan « Fev | 17



QUALD

As criangas de primeira infancia sdo aquelas com idade entre 1 e 3 anos.!
Nessa faixa etdria, algumas ainda podem estar em aleitamento materno,
conforme preconizado pela Organizagdo Mundial da Saude, que prevé o
aleitamento exclusivo até o 6° més de vida e complementado até os 2 anos
de vida ou mais.? No Brasil, entretanto, o que se vé é alta prevaléncia de
consumo de leite de vaca para criangas desta idade, o que pode representar
um fator de risco preocupante de obesidade, devido ao alto teor proteico

desse alimento, conforme ja amplamente demonstrado na literatura cientifi-
Gad

Estudo com representatividade nacional de 2013 mostrou que o leite de
vaca ndo modificado era o alimento consumido pela maior parte das
criancas de 1 a 3 anos, correspondendo a 79,6% das criangcas com idades
entre 12 e 24 meses e 83,1% entre 25 e 59 meses.

Esse alto consumo de leite de vaca contraria as recomenda¢des da
Sociedade Brasileira de Pediatria, que, para criangas de 1 a 3 anos, recomen-
da trés por¢des didrias de laticinios, preferencialmente fortificados com
vitaminas e minerais e teor adequado de proteina,? que seria importante
para minimizar eventuais caréncias ou excessos nutricionais decorrentes de
uma alimentagao inadequada, devido ao baixo consumo de frutas, legumes
e fibras; pela alta e precoce ingestao de frituras, salgadinhos e agtcar; e pela
ingestdo de proteina elevada, comportamentos bastante comuns em
criangas desta faixa etdria no Brasil,®” o que pode acarretar em desequilibrio

Referéncias:

APEL DAS FORMULAS INFANTIS DE SEGUIMENTO NA e

ALIMENTACAO DAS CRIANCAS DE PRIMELRA INFANCIAY

NANLAC

de oferta energética e proteica; ingestao abaixo das recomendacdes de
varios micronutrientes: vitaminas A, D, B12, C e acido félico; iodo; ferro e
zinco; e baixa ingestao de acidos graxos da cadeia dmega-3, principalmente
de DHA (Acido docosahexaenoico) 21

Como opgao para suprir essas deficiéncias nutricionais, alguns estudos tém
avaliado a possibilidade de substituicdo do leite de vaca por férmulas
especialmente criadas para essa faixa etaria. Chouraqui e colaboradores,"
em publicacdo de 2019, observaram uma melhor adequacéo na ingestao de
Vitamina C, Vitamina D, Vitamina E, Ferro, Fésforo, Zinco, Fibras e dcidos graxo
6mega-3 entre as criangas que consumiram formulagdes desenvolvidas
especialmente para suprir as necessidades de criangas de 1 a 3 anos quando
comparado as que consumiram leite de vaca ndo modificado.

No Brasil, a Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitaria, através da Resolugdo da
Diretoria Colegiada - RDC 44/2011 - regulamentou a produgdo e a
comercializagdo das Foérmulas Infantis de Seguimento para Criangas de
Primeira Infancia, que determina teores adequados de macro e micronutri-
entes para atender as necessidades nutricionais de criancas de 1 a 3 anos,
fazendo deste alimento um excelente veiculo para a oferta nutrientes
ausentes ou expressos em baixa concentragdo no leite de vaca, podendo
ainda apresentar ajustes de relevancia a salide, especialmente a reducdo dos
teores proteico e de sédio garantindo uma nutricdo especializada para as
criangas de Primeira Infancia.

1. LEI N° 11.265 DE 03 DE JANEIRO DE 2006. Disponivel em: https://www.planalto.gov.br/ccivil_03/_ato2004-2006/2006/lei/I11265.htm [Acessado em julho/2021]. 2. Sociedade
Brasileira de Pediatria. Manual de Alimentagao da Infancia a Adolescéncia. Departamento Cientifico de Nutrologia, 42. ed. Séo Paulo, 2018. 3. Lind MV, Larnkjaer A, Molgaard C,
Michaelsen KF. Dietary protein intake and quality in early life: impact on growth and obesity. Curr Opin Clin Nutr Metab Care. 2017;20(1):71-76. 4. Gunther AL, Buyken AE, Kroke A.
Protein intake during the period of complementary feeding and early childhood and the association with body mass index and percentage body fat at 7 y of age. Am J Clin Nutr.
2007;85(6):1626-1633. 5. Bortolini GA, Vitolo MR, Gubert MB, Santos LMP. Early cow's milk consumption among Brazilian children: results of a national survey. Jornal de Pediatria.
2013;89(6):608-613. 6. Fisberg M, Duarte Batista L. Nutrition Related-Practices in Brazilian Preschoolers: Identifying Challenges and Addressing Barriers. Building Future Health and
Well-Being of Thriving Toddlers and Young Children. Nestlé Nutrition Institute Workshop Series;10.1159/0005115092020. p. 1-10. 7. Organization WH, University UN. Protein and
amino acid requirements in human nutrition: World Health Organization; 2007. 8. Suthutvoravut U, Abiodun PO, Chomtho S, Chongviriyaphan N, Cruchet S, Davies PS, et al. Composi-
tion of Follow-Up Formula for Young Children Aged 12-36 Months: Recommendations of an International Expert Group Coordinated by the Nutrition Association of Thailand and the
Early Nutrition Academy. Ann Nutr Metab. 2015;67(2):119-132. 9. Szajewska H, Makrides M. Is early nutrition related to short-term health and long-term outcome? Ann Nutr Metab.
2011;58 Suppl 1(38-48. 10. Were FN, Lifschitz C. Complementary Feeding: Beyond Nutrition. Ann Nutr Metab. 2018;73. Suppl 1(20-25. 11. Chouraqui, Turck, Tavoularis, Ferry, Dupont.
The Role of Young Child Formula in Ensuring a Balanced Diet in Young Children (1-3 Years Old). Nutrients. 2019;11(9).
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CENARIO | Expectativas para o varejo em 2022

EXPERIENCIA :-\ O
DE COMPRA \{

é a grande tendéncia
para o varejo em 2022

PIEYLCLI-l uma maior circulacédo de
pessoas pelas zonas mais comerciais e mistas,

por conta do avanco da imunizacao contra o
Covid-19 no Brasil, © mercado varejista farmacéu-
tico como um todo seguird similar a 2021, com
recuperagao das vendas.

Segundo informa o vice-presidente do Close-Up
International, Paulo Murilo de Paiva Junior, nota-se
uma alteraca@o no mix das redes com um certo
incremento de preco medio, nao acompanhado
de incremento na venda de unidades, assim po-
demos avaliar que o crescimento das redes estara
mais calcado em precos e mix que volume.

B BT

- e e e

No que diz respeito ao associativismo e varejo in-
dependente, estes seguem com boa performance
em valores, mas também com uma certa retracao
no volume e isso tende a se manter ao longo de
2022, ja que € um dos impactos da inflacao, que
tira poder de compra da populacao, alem do de-
semprego, que restringe o gasto em geral. As
vendas digitais seguira0 em crescimento. A pre-
visao, de acordo com o executivo do Close-Up,
€ de ao final de 2022 teremos algo de 8% a 9%
das vendas totais via canais digitais, © que a va-
lores de hoje a preco ao consumidor representa
R$ 12 bilhdes.




CENARIO | Expectativas para o varejo em 2022

RETOMADA
POS-PANDEMIA

Junior acredita que ndo ha como falar em pos-
-pandemia, ja que ndo existe a possibilidade, a
curto/médio prazo, de que a pandemia possa
extinguir-se. “O que podemos esperar sim & uma
retomada consistente da rotina geral, mas sem-
pre com restricoes.”

Segundo ele, ¢ possivel dizer que, todas as al-
ternativas digitais seguirdo em expansao - UsoO
de WhatsApp, e-commerce e Aplicativos (Apps)
de comércio eletrdnico; vitaminas seguem uma
categoria relevante no mix da farmécia; e pro-
dutos que tenham reforco de imunidade frente
ao Covid-19.

O incremento de compliance dos pacientes com
enfermidades cronicas € uma realidade, também
apontada por Junior. “Esses pacientes foram inten-
samente expostos as mensagens de que correm
mais risco que a populacao sem comorbidades,
assim, passaram a dar maior atencao ao seu tra-
tamento e isso criou um incremento de vendas
nessas categorias, com destaque para genericos.”
O mais provavel, informa o executivo, € que
passemos de pandemia a endemia com campa-
nhas de vacinacdo constantes e, assim, os efei-
tos atuais se propagardo de forma mais geren-
ciavel e prevista.

“Nao estdvamos preparados e tivemos que criar
rotinas de vendas, geracao de negocios, apoio
a pacientes, contatos com medicos, tudo isso

simultaneamente e sem parametros historicos, isso
nos obrigou a nos adaptarmos a situacdes de ur-
géncia e criar os ajustes necessarios para que es-
Ses NOVOS Processos e acdes seguissem um Cca-
minho de geracao de resultados’, comenta Junior.

TENDENCIAS
PARA 2022

A pandemia alterou o comportamento de com-
pra de muitos brasileiros e muitos, pela forca da
circunstancia, se tornaram digitais. H& consumido-
res que nao mudaram seus habitos de compra,
mas uma parcela que se tornou digital, voltou
total ou parcialmente para as lojas.

‘O fato € que o consumidor esta mais exigente,
mais informado, menos paciente e com mais op-
coes. Assim, & fundamental fazer o basico bem-
-feito como ter o produto certo, na loja certa, na
quantidade certa, com o preco certo. Para isso
e aconselhavel ter parceiros de negocio que ga-
rantam este abastecimento continuo”, diz o co-
fundador da Inteligéncia 360°, Olegario Araujo.
Segundo o especialista, uma tendéncia que veio
para ficar & colocar foco nas pessoas e nas
equipes de atendimento, que sdo fundamentais
no canal farma e se tornaram ainda mais rele-
vantes. “Nao por acaso, a atencdo farmacéutica
tem crescido”, diz.

Para manter o consumidor engajado e fiel, Araljo
recomenda que as farmacias conhecam o pro-
prio DNA, o cliente, seus habitos de compra e
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consumo para oferecer o melhor servico. “O va-
rejista precisa gerir a sua empresa/loja(s) como
uma marca, levando em conta os atributos tan-
giveis (racionais) e intangiveis (emocionais). Os li-
deres precisam ter em mente que preco pode
até atrair, mas nao retem.

Alem do preco, a loja precisa estar organizada,
bem sinalizada, com preco de gbndola igual ao
do sistema, evitar filas no caixa, mas € fundamen-
tal estabelecer e construir vinculos com os clien-
tes. Mesmo as empresas que estao focadas no
preco como 0s atacados por autosservico, estao
investindo em melhorar a experiéncia de compra.”
O executivo do Close-Up ressalta que a loja fisi-
ca é responsavel por aproximadamente 95% das
vendas e existe sim uma concentracao de cate-
gorias nas vendas digitais, nao se trata de todo o
mix, assim € algo gerenciavel e circunscrito aos
grandes centros, algo em torno de mil cidades,
o restante ficara de fora desta onda.

PERSPECTIVAS
ECONOMICAS
PARA UM ANO DE
DISPUTA ELEITORAL

Segundo as expectativas dos agentes de merca-
do, apresentadas no Boletim FOCUS do Banco
Central, 2021 fechard o ano com uma inflacao,
medida pelo Indice de Precos ao Consumidor
Amplo (IPCA), de mais de 830% aa. e a taxa

O FATO E QUE O\
CONSUMIDOR ESTA
MAIS EXIGENTE, MAIS
INFORMADO, MENOS
PACIENTE E COM MAIS
OPCOES. ASSIM,

E FUNDAMENTAL FAZER
O BASICO BEM-FEITO

Selic se elevara para o patamar de 8,25% aa. O
Produto Interno Bruto (PIB) fechara o ano com
um crescimento positivo de 5%, em relacéo ao
ano anterior. “Aqui precisamos fazer algumas con-
sideracoes importantes. Nao ha nenhuma retoma-
da espetacular, ou coisa que valha, isto porque
a base comparativa foi negativa (-4,1% em 2019).
A pandemia acentuou problemas ja existentes e
a conducao do processo, por parte do governo,
foi claramente desastrosa”, afrma a economista e
professora de MBA da Fundacao Getulio Vargas
(FGV) e do IPOG, Carla Beni Menezes de Aguiar.
Ela explica que sob a otica econdmica, teremos
um arrefecimento da inflacao. A expectativa é
encerrar 2022 com o IPCA em 4% aa, fruto da
regularizacao dos estoques da industria, retoma-
da das atividades apds imunizacdo e recuperacao
das cadeias globais de abastecimento. “Esta ¢
uma noticia boa, todavia os juros permanecerao

CATEGORIAS FOCO EM 2022

O

Vitaminas

Mascaras

© 2

Produtos de
protecao do sistema
imunolégico

Produtos
do trato
respiratorio

Medicamentos para

W

Pediatricos Desinfecgao das maos

®

Controle dos
disturbios do sistema
nervoso central

doencas cronicas,
de uso continuo

Fonte: vice-presidente do Close-Up International,, Paulo Murilo de Paiva Junior
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CENARIO | Expectativas para o varejo em 2022

altos, mais por conta da rolagem da divida publi-
ca, do que para conter a inflacao. Juros altos di-
ficultam o empresério, © consumidor e a propria
retomada da economia. O PIB esperado para
2022 é de apenas 1,60%, o que corrobora com
a minha tese que nao ha recuperacao robusta
no horizonte.”

O cenario econdmico, sob a otica fiscal, para
2022, sera refém do cenério politico e suas turbu-
[éncias, uma vez que as reformas administrativas e
fiscais j& foram “sequestradas” pelos interesses do
congresso e do executivo com a reeleicao.
Carla destaca que o ano eleitoral prejudica ainda
mais a economia, fato que nao pode ser esque-
cido, ja que em 2022 teremos eleicdes presiden-
ciais. “O Brasil possui uma caracteristica patri-
monialista, caracterizando a nao distincao entre
O que € bem publico e o que é bem privado.
Desta forma, a manipulacdo do orcamento para

abastecer as bases de apoio e 0 aumento da di-
vida publica para iniciar obras e apresentar ‘fotos
e videos’ em campanhas eleitorais, serao a téoni-
ca para 2022"

A recomendacao dela para o varejo, de forma
geral, € que espere menos do governo e foque
mais em seus clientes ja existentes. “Pegando
carona na afirmacao de Philip Kotler, o ‘pai do
marketing, conquistar novos clientes custa en-
tre cinco a sete vezes mais do que manter os ja
existentes. Fazer com que a totalidade da em-
presa trabalhe em prol do cliente, promovendo
a lealdade da base ja existente, ¢ o foco atual
das empresas inovadoras. Aprimorem o pos-ven-
da, estreitando lacos entre a marca e o0 consu-
midor. Clientes leais retornam, recomendam a
empresa aos amigos, compram produtos adicio-
nais, sao menos sensiveis aos precos e produ-
zem feedback positivo nos meios digitais”, finaliza.

Conhecer as necessidades do cliente;

COMO

Estabelecer um vinculo racional e emocional com o cliente;

ATRAIR,
ENGAJAR
E FIDELIZAR

O SHOPPER EM 2022

Oferecer solugoes para as diferentes ocasioes de compra;
* Proporcionar acesso por diferentes canais de comunicagao e venda;
Oferecer valor que faga sentido para o seu cliente;

Mais do que campanhas de pregos, oferecer educagao,
entretenimento ou se preferir, orientagao de qualidade;

Acima de tudo: confianga, cumprindo o que promete.

Fonte: cofundador da Inteligéncia 360°, Olegério Aratijo

22 | www.santacruzdistriouidora.com.or



SENSITIVE
PROaliviIO

PREVINE O
SANGRAMENTO
GENGIVAL*

ALIVIA A
SENSIBILIDADE

P, oo R AR AOA R RS v E T PR i
- - ey ‘
\ NOVO

SENSITIVE® - =
PROalivio.

PESOLIQ

60g (40 mL

DUSTRIA

EXPERIMENTE JA!

*Com a escovacgao diaria, remove a placa bacteriana para ajudar
a prevenir o sangramento gengival.



GUIA SANTACRUZ | Catalogos

Catalogos

Catgy
d\'atag‘a Dermo HB - Nutri 4 K 090 ¢, uy
e Yy CATALOGO Dlab .
B ¢ CONSUMO ,v g saﬂtac,"z

£

Ferramenta de

profissionalizagcao e

I A cliversos servicos para

auxiliar seus clientes no que diz respeito a profis-
sionalizacdo e, consequentemente, aumento de
vendas. Entre eles, os Catalogos, que tém como
grande objetivo fornecer subsidios aos varejistas,
para que eles possam se manter atualizados so-
bre toda a movimentacao de mercado, perspec-
tivas econdmicas, sazonalidades, lancamentos e
novidades da industria, tendéncias e necessidades
dos shoppers, bem como saibam expor os pro-
dutos e trabalhem a exposicao das categorias da
maneira mais adequada em farmacias e drogarias.
A empresa produz os tradicionais Catalogos de
Verao e Inverno, alem dos exclusivos, com se-
lecdes especiais de produtos, de acordo com a
demanda do mercado. Por meio deles, € pos-
sivel manter os pontos de venda (PDVs) infor-
mados sobre os itens que serao destaques ao
longo do ano.

Os Catélogos também s&o disponibilizados no site
da SantaCruz, www.santacruzdistribuidora.com.br,

no menu “Produtos e Servicos” / “Catalogos”.

0 SantaCruz

Catdlogos

CATALOGO &
CONSUMO

Eles séo construidos em parceria com as indus-
trias que fornecem as imagens dos itens, bem
como 0s argumentos de vendas, lancamentos e
estrategias previamente elaboradas. Assim, € pos-
sivel, saber, por exemplo, se havera algum tipo
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de midia para ser aproveitada na loja e em todo O GRANDE OBJETIVO E

o plano de comunicacao do estabelecimento. FORNECER SUBSIDIOS AOS
As matérias sao pautadas por consultores, execu- VAREIJISTAS, PARA QUE
tivos e empresas de grande peso no mercado e ELES POSSAM SE MANTER
0s dados, todos fornecidos por auditorias como ATUALIZADOS SOBRE TODA
IQVIA ou Close-Up International A MOVIMENTAGCAO DE

MERCADO, PERSPECTIVAS

CONHECIMENTO E ECONOMICAS,
A MELHOR MANEIRA SAZONALIDADES,

LANCAMENTOS E

DE SE DESTACAR NOVIDADES DA INDUSTRIA
No MERCADO Acesse o site e conheca todos os Catalogos na

Em meio a um numero grande de SKUs e tantos integra. Séo eles:
lancamentos, ¢ fundamental saber quais sdo os - Verao;
principais produtos de cada categoria para que a + Inverno;

compra do varejista seja direcionada e assertiva, « Consumo;
para que ele esteja preparado para atender toda « Genéricos;
e qualquer demanda de seus clientes. - Diabetes.

Mantenha sempre o seu estoque e as gondolas da sua farmacia abastecidas
com o portfélio da SantaCruz.
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TECNICA DE VENDAS | Carnaval

CARNAVAL

2022: o que esta por vir

WEEETI © aumento do preco do

combustivel, percentual elevado de desemprego,
novas cepas do coronavirus e alta da inflacéo do
Pais, o setor varejista ainda tem boas perspecti-
vas para o comercio brasileiro durante o periodo
do Carnaval 2022.

Com o avanco da campanha de vacinacao, atre-
lado a reabertura gradual do comercio, 0os co-
merciantes j& esperam um contingente maior de
pessoas nas ruas. Inclusive, muitas lojas ja estao
se preparando.

O mestrando da ESPM no Mestrado Profissional
em Gestdo da Economia Criativa (MPGEC), Luiz
Claudio Dias Rangel Filho, diz que é interessan- ’ 4 ”~
te ressaltar que o Carnaval ndo é apenas uma : ; -
festa que impacta setores da economia criativa
e eventos, e que além de movimentar bilhdes
para esses setores, gera receita para o estado e
retroalimenta o varejo.

De acordo com a diretora vogal do Instituto
Brasileiro de Executivos de Varejo & Mercado de
Consumo (Ibevar), Renata Nieto, os estabeleci-
mentos precisam avaliar a necessidade de atua-
lizacdo do seu estoque, aléem de identificar o
perfil do publico e a intencéo de compra do
consumidor para a ocasiao. “Desta forma, as far-
macias e drogarias devem se preparar estrategi-
camente para o periodo, seja com acdes pro-
mocionais ou de marketing. Produtos de verao,
como protetores solares, hidratantes, remedios
de enjoo, azia e vOmito devem ser 0os mais pro-
curados durante o Carnaval”

Para que as farmacias sejam assertivas com o
mix, a executiva diz que € preciso levar em con-
sideracao a integracao entre o on e o off, para
aumentar o fluxo de vendas e atrair mais. Por
issO, € muito importante que o planejamento do

FOTO: Youngoldman/istockphoto.com
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Carnaval 2022 seja feito com antecedéncia, sem-
pre identificando as tendéncias do momento e
caracteristicas da regidao e dos consumidores.
“Pensando especialmente na festa do Carnaval,
as farmécias poderiam criar kits para o cliente,
desde o kit necessaire’ para viagens, itens de pri-
meira necessidade de higiene pessoal, até o kit
pos-ressaca. ‘Pule o carnaval, use camisinha e se
precisar estamos aqui para te ajudar”, recomen-
da Rangel Filho.

A consultora especializada em varejo farma-
céutico, Silvia Osso, complementa: “Aumenta o
consumo de desodorantes, depilatorios e cre-
mes para O Corpo, assim como gel para cabe-
los, maquiagens e protetores solares visto que
qguem vai ao carnaval de rua precisa de prote-
¢ao para a pele. Para quem gosta de Carnaval
e vai a bailes ou as festas de rua tambéem pro-
cura itens de maquiagem como blush cintilan-
tes, cilios posticos, cola para cilios, mascaras de
cilios com glitter, sombras com glitter ou cin-
tilantes, entre outros. Nas farmacias que ficam
em locais onde ha concentracdo de folides
(Salvador, Rio de Janeiro, Sdo Paulo ou Recife)
€ importante ter tambem calcinhas e cuecas
descartaveis bem expostas, visto que muitos fo-

O CARNAVAL NAO
E APENAS UMA
FESTA QUE IMPACTA
SETORES DA
ECONOMIA CRIATIVA
E EVENTOS, E ALEM
DE MOVIMENTAR
BILHOES PARA ESSES
SETORES, GERA
RECEITA PARA
O ESTADO
E RETROALIMENTA
O VAREJO

lides optam em usé-las para ter maior conforto

]K € nao ter que usar os banheiros moveis”.

L

3

GESTAO DE ESTOQUE PARA O CARNAVAL

A gestado de estoque, como o préprio nome sugere, € uma atividade voltada ao contro-

- le do estoque da loja. Existem muitos softwares disponiveis que ajudam nesse proces-
so, na pratica é ter em loja, uma quantidade minima que cubra a demanda média diaria,
mais a quantidade necessaria para atender a demanda até a reposicdo em caso de nova
compra. Por exemplo, imagine que vocé tem a demanda média diaria de um produto
em torno de cinco unidades/dia e o tempo para entrega em caso de nova compra seja
de uma/dia, vocé precisa manter um estoque minimo de dez caixas, assim caso ocorra
algum problema na entrega, vocé ndo corre o risco de ruptura.

Os estoques sao fundamentais nesse momento, afinal, como sdo produtos sazonais se
o cliente ndao encontrar na sua loja, provavelmente ele vai procurar em outra, e sabe-
mos que ndo é dificil o consumidor deixar os outros produtos quando ndo encontrar
tudo o que procura. Procure deixar no minimo um estoque 30% acima da demanda
média em periodo fora da sazonalidade, porém isso ndo dispensa a atengdo ao giro
diario e controle atento.

)

Fonte: mestre e professor na drea de marketing, palestrante de cursos e consultor do mercado farmacéutico, Messias Cavalcante

\
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Acdes de comunicacao e promocionais, Como PRINCAI PAIS
ofertas reldmpago, disparo de e-mail marketing
ou mensagens via WhatsApp tambem devem .1C-EONNDSEL,NPAC$A§ADE

ser exploradas, de acordo com Renata, do
Ibevar. “Além disso, € muito importante enten- o CARNAVAL 2022
der o fluxo de pessoas que vao até o estabele-
cimento fisico durante o periodo, pois em caso
de aumento no numero de clientes, a loja pre-
cisa contratar mais funcionarios”, ressalta.

Silvia pontua que o layout da farmacia nao
deve ser alterado porque os clientes gostam
de comprar em locais onde estdo habituados
e tém comodidade para efetuar suas compras.
“Nas farmécias de locais de temporada ou ve-
raneio € importante que sejam bem organiza-
das, com layout e categorias nos locais ade-
quados e tenham sempre precos a vista dos
consumidores nas reguas expositoras de pre- Bronzeadores;
cos dos equipamentos.

J4 as pontas de gbondolas, os cestos exposito-
res e o checkout devem ser muito explorados
com produtos de verdo e Carnaval. Devem es-

Bebidas isotonicas;

Protetores solares;

Polivitaminicos;

tar bem sinalizados e com precos & vista do Energéticos;

cliente. Os precos devem ser atraentes e as

ofertas tipo ‘leve 3 pague 2’ sdo muito interes- Remédios para azia, enjoo,
santes nessa epoca’” vomito e mal-estar.

Vocé encontra na SantaCruz
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‘ SE PERSISTIREM OS SINTOMAS O MEDICO DEVERA SER CONSULTADO ‘
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GLOSSARIO DO VAREJO FARMACEUTICO | Varejo Fisico X Digital

anos atras, foi dito de forma
enfética que as lojas fisicas morreriam, justificado

pelo crescimento do digital. Hoje, conseguimos
entender que o motivo néo e exclusivamente
pelo digital e sim, porque o fisico precisa garantir
uma boa experiéncia ao cliente e entao, porque
ndo encanta-los?

A consultora & fundadora da Shopper 2B, Bruna
Fallani, diz que cada canal possui caracteristicas
unicas e que se complementam na estrategia de
ominicanalidade na qual exige uma integracao na
comunicacao, identidade e posicionamento da
marca. “Cabe ao shopper escolher o canal que
atenda aquela ocasiao e necessidades do mo-
mento da compra.”

Nesse sentido, Bruna afirma que a loja fisica
traz vantagens e beneficios que farao cada vez
mais diferenca para se manterem atrativas aos
clientes. “A primeira delas, que considero funda-
mental, € o atendimento e que para farmacias

VAREJO
FISICO E
DIGITAL:

nao sao concorrentes,
mas complementares!
o

e drogarias tem ainda a questao do apoio, da
orientacao e da ajuda e na decisédo de escolha.
Alem disso, o canal fisico permite o toque, o
cheiro e a decisao a partir de sensacdes ainda
ndo presentes no digital”

Ela complementa dizendo que a relacao com
o cliente esta cada vez mais humanizada e sera
cada vez mais necessaria, e isso nao significa a
presenca em si, mas a forma como vamos nos
relacionar com 0s Nossos clientes.

“O foco deve estar direcionado em proporcionar
informacdes ou conteudo que ajudem os clientes
na melhor tomada de decisao, por personalizar
o atendimento e o relacionamento com o clien-
te demonstrando que conhece suas necessida-
des e o encantando”, pontua Bruna.

Com toda a revolucao vivida com a pandemia
provocada pelo Covid-19 paira uma questao no
ar: todo varejista precisa oferecer o servico de
vendas online?
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GLOSSARIO DO VAREJO FARMACEUTICO | Varejo Fisico X Digital

Bem, Bruna é enfdtica na resposta: “A
escolha de oferecer ou nado a opcao
de comprar online nao depende do va-
rejista mas do comportamento dos seus
atuais ou potenciais clientes, ou seja, ©
cliente vai escolher a forma de com-
prar de acordo com O seu momento,
sua necessidade e sua ocasiao. E uma
dessas ocasides pode ser a compra
online via Aplicativo (App) de delivery,
e-commerce ou WhatsApp. Se vocé
estiver presente ou atuando nesses
canais, ha uma chance de ser escolhi-
do, caso contrario, a oportunidade fica
para quem atender melhor a necessi-
dade do consumidor.”

O especialista em gestao e inovacao
no varejo, socio-diretor da LeadersLab
Consultoria e Treinamento e socio-fun-
dador do OasisLab Innovation Space,
Jorge Inafuco, comenta que o ca-
nal online naoc ¢ apenas um canal de
vendas. Ele € um canal de busca, de
pesquisa, de comunicacao, de enga-
jamento e de relacionamento com ©
cliente. Ele cumpre todos esses pa-
peis, 0O que enriquece ainda mais os

- ’ HJ‘

FOCO DEVE ESTAR
DIRECIONADO EM
PROPORCIONAR
'h INFORM'AQO'ES ou
~ CONTEUDO QUE

AJUDEM OS CLIENTES
NA MELHOR TOMADA
DE DECISAO

pontos de contato do varejo farmacéutico com o con-
sumidor no decorrer de sua jornada de compra e con-
sumo. E quando visto com esse olhar mais estratégico, o
online deixa de ser percebido como “concorrente” do va-
rejo fisico e claramente se alinha com toda a estrategia e
importancia das lojas fisicas.

“O canal online ocupa um papel muito importan-
te ndo sO na venda, mas em diversos outros pontos
de contato com o consumidor durante a sua jorna-
da de compra. E quando nos referimos a este canal,
nao se restringe unicamente a operar um site proprio
de e-commerce ou pertencer a alguma plataforma
de marketplace”

FARMACIAS APP:

O QUE E POSSIVEL
APRENDER COM ESSE
CASE DE SUCESSO?

O Farmaéacias APP foi criado em 2017 pela iniciativa de Robson
Michel Parzianello para oferecer uma plataforma digital com-
pleta para o varejo de saude no Brasil. O intuto € ser um
facilitador do acesso a saude, Higiene & Beleza (H&B) no
Pais, ao contribuir com a economia de tempo e dinhei-
ro dos usuarios, alem de proporcionar a inclusao do varejo
farmacéutico no mundo digital. Pertencente ao GrupoSC,
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o Farmacias APP & o maior App de vendas online de saude
e beleza do Brasil.

O aplicativo busca tornar-se essencial no dia a dia das pes-
soas. O objetivo principal € democratizar o acesso virtual
dos brasileiros aos itens comercializados pelas farmacias e
lojas de beleza de todo o Pals. Visa, tambem, trazer uma
gama de farmécias parceiras em um Unico canal de vendas
e ampliar a seguranga nas compras online entre o0 consumi-
dor vs. o varejo, além de garantir que o consumidor receba
corretamente os produtos que adquiriv em seu endereco.
A loja parceira (seja ela farmécia, drogaria, etc) se creden-
cia na plataforma do Farmacias APP, faz integracéo do seu
estoque e define qual regido deseja atender por delivery
e/ou retirada em loja. O consumidor, por sua vez, faz o pe-
dido em uma das lojas que atenda a sua regiao e recebe
sua compra com todo conforto e seguranca.

Acessando a pagina credenciamento.farmaciasapp.com.br,
as farmacias ja podem dar inicio ao seu credenciamento
dentro do Farmacias APP. Depois de credenciada, a farma-
cia deve iniciar uma validacao periodica do seu estoque,
mix de produtos, precos, frete e abrangéncia de entrega
para garantir que sua loja tenha um posicionamento de re-
levancia e destaque dentro da plataforma.

A coordenadora de marketing do Farmécias APP, Renata
Morais, explica que ndo ha taxa de adesaoc ou mensalida-
de, € cobrado somente uma peguena comissao em cima
das vendas efetuadas dentro do App.

“Atualmente, a companhia conta com mais de 2000 farma-
Clas cadastradas no App. Por regiao, o Sudeste tem o maior
numero de lojas credenciadas, com 78% dos cadastros rea-
lizados na plataforma. O Sul aparece em segundo lugar
com 11,5%, seguido do Centro-Oeste com 5,4%, Nordeste
com 4,8%, e, por ultimo, a regiéo Norte com 0,3%.”

Credenciar loja

Bem vindo(a) ao credenciamento do Farmacias APP!

Informe o CNPJ da sua loja para comegar!

Digite seu CNPJ para comegar

Sua loja online em nossa plataformal

clas APP

CADASTRE SUA LOJA AGORA!

O FARMACIAS APP
PODE GERAR MAIOR
LUCRATIVIDADE
PARA AS FARMACIAS,
POIS TORNA-SE
UMA EXTENSAO
DA LOJA FisICA

Entre os principais beneficios, a exe-
cutiva destaca que o Farmacias APP
pode gerar maior lucratividade para
as farmécias, pois torna-se uma exten-
sao da loja fisica, com a possibilidade
de atender ainda mais consumidores
por meio de delivery, alem da opc¢ao
‘compre e retire’, que tem se mostra-
do tendéncia nas farmécias ao ampliar
O publico na loja fisica.

Ela lembra que o varejo farmacéutico
fol um dos setores que mais precisou
correr para se adequar ao ambiente
online, pois a grande maioria das far-
macias ainda nao estavam adaptadas
digitalmente. Com isso, marketplaces e
entregas delivery foram um excelente
caminho de transicao e um novo canal
de vendas. “Para quem deseja entrar
no ambiente digital, a estruturacao da
plataforma, acdes de marketing e se-
guranca configuram alguns dos princi-
pais desafios. No entanto, marketplaces
facilitaram esse processo ao oferecer a
plataforma ja preparada para atender
0s consumidores, aléem da reducéao de
gastos para a loja que se adequa a di-
gitalizacdo e disponibiliza para o publi-
CO sua presenca online”

Jan « Fev | 31



o
2
o
]

D
[%]
[0

O
S
(@)
(%]
0

S
=

O
O
—

o

OPCOES
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Aposte no sortimento correto e alavanque as vendas dessas categorias!

PROFUSE

713038

EXTREME!

ExrRemE ENSOLEI EXTREME
[ st | FPS 90+ COLOR BC 50 G
Ensolei Extreme Color

Ao Mo A

€ um protetor solar que oferece uma protecao
extrema contra as principais radiacoes,

acao antienvelhecimento, uniformizacdo de
imperfeicdes e do tom da pele, por conta da
cor bege claro, ideal para peles claras.

714674

NEOSTRATA MINESOL

713667

FPS 70 120 ML E
EPIDAC OC
Protetor solar com 3 SABONETE LIQUIDO
acao antioxidante nwn 150 ML
. (1]
e hidratante em 82 Sabonete para
textura fluida, de Z570 "

peles oleosas
que controla a
oleosidade por
até 12 horas sem
causar irritacdes
OU ressecamento.

CORPO & ROSTO

rapida absorcdo e
dermatologicamente
testado. Muito
resistente a agua e ao

suor. Fragrancia suave. - e
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Umbrella
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8
= Umbrella

704760

PROTETOR |
SOLAR UMBRELLA ; s 701140

INTELLIGENT FPS 99

50 G REPELEX
KIDS GEL
Alta protecao contra os efeitos da 133 ML
radiacao UV, auxilia no reparo dos danos :
causados pela exposicéo solar, tem efeito Repelente de insetos infantil. Com
antioxidante. Pode ser usado diariamente. exclusiva tampa dosadora, fragrancia
Indicado para todos os tipos de pele. suave e textura em gel, & facll de

: espalhar e seca rapidamente. Protege
""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""" contra insetos por ate trés horas.

Seguro e dermatologicamente
testado, pode ser usado nas criancas
tanto durante o dia como & noite.

738187

REPELENTE OFF
SPRAY 200 ML

Repelente de insetos Offl Spray Family protege
contra mosquitos, borrachudos e outros insetos.

Sua formula possui Aloe Vera, um hidratante natural
que deixa sua pele macia e com fragrancia suave.

DESCONTO,
ESPECIAL

714780

KIT PROTETOR SOLAR NIVEA

FAC FPS 30 50 ML + 50 ML

Protetor Solar Facial NIVEA Sun Toque Seco Antissinais

€ para uso diario. Com textura leve e nao oleosa, sua
formula oll free e resistente a agua, tem répida absorcao
e toque seco, proporciona alta protecdo UVA e UVB
contra os efeitos do sol, controla o brilho e deixa a pele
radiante e macia. Além disso, previne o envelhecimento
precoce da pele causado pela exposicdo solar.

o1

toque seco
antissinais

toque seco
antissinais
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Mais vendas com os packs

e itens promocionais

%

= IIA 2' UNIDAD! ~

iE

invisible  invisible

Dwmm

709176
708069

NLY PROM KIT COMP +
FORTES SH + COND DEO NIVEA ROLL
B&W F 50% DESC20

Cetaphi P
Rl 10 Clig s

713804

CETAPHIL
LIMP SUAVE
L3P2 127G

Protex/

s

DEOMILK  DEOMILK

714070

DEO NIVEA AE MILK
SEN L+P- 150ML

LEVE (713993
6 SAB PROTEX
hx) FASUEL  DUO PROTECT
L6P5 85G

‘COMPRE 1PROTETOR
ORPORAL F75 30 120ML

GRATIS
RO s 0256 TVL7 74
“TOFEAL |

P SOLAR
EXPERT
120ML+ANT
F30 25G

ol 789586 = prtctor

PRESERV
\evespag‘ms OLLA LUB
DE BOLSO
L8 P6

CONSULTE A DISPONIBILIDADE NO SANTACRUZ DIGITAL

Jﬂn[ex JONTEX

SENSHIVE SENS'T'VE
i L8P6 708079

703963

DERMACYD
DEL 200 +
100ML KIT

CR DENT COLG TR
ACAO L 180G P 140G

pura

Leve8 iR

PAGUE 6 ) . i i
709969 Bepantol”Boby |
= m\ D)

£

BEPANTOL BABY 30G
15% OFF
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O programa de relacionamento do
varejo farmacéutico repleto de
vantagens para vocé e seu negocio!

CADASTRE-SE JA EM PDVFARMA.COM.BR



. Pensou em farm/écia?..
rarmdcias

Farmacias APP é um aplicativo de delivery
gue une consumidores e farmacias
em todo o Brasil.

PRINCIPAIS BENEFICIOS

' Taxa ZERO de adesdo ou mensalidade.* o
‘ Pagamento direto do consumidor para sua loja.

' O Farmacias APP facilita e da suporte desde
a integracao até o pds-venda.

' Vocé escolhe a regido que deseja atender e

o modelo de entrega: delivery e/ou retirada
em loja.

*E cobrado apenas um pequeno comissionamento sobre as vendas
dentro da plataforma.

Aponte a Camera

@ Digifarma <‘ceoNsys (<S) O FROSYSTEM"

Sistema Integrado para Farmécias SISTEMAS

TIFARMA  %urca PROCEIT Aphay (&

www.farmaciasapp.com.br/parceiros



