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S
u m a rl o intuitivo

Prezado leitor,

0 varejo farmacéutico é sabidamente um dos mercados mais
competitivos que existem e, neste ambiente de negécios,

a Farmarcas ja dispensa apresentacdes. Nos tornamos, em
apenas 9 anos de existéncia, o quarto maior agrupamento
(na regido Norte ja somos o maior) e, com certeza, a rede que
mais cresce. Mas, qual o segredo para isso?

A realidade é que hoje a Farmarcas dedica-se a aprimorar
0 que nasceu para fazer: um associativismo competente,
focado nos resultados e na entrega para os associados e
parceiros, oferecendo ferramentas e caminhos para que
possam escrever suas melhores histérias de prosperidade.

Nesta revista apresentamos um pouco do que oferecemos
para consolidar esse propdsito, mostrando a evolugéo
natural pela qual estamos passando. Cada vez mais
rompemos as barreiras territoriais e chegamos a locais
variados, com a proposta de levar acesso a medicamentos e
a promocgao de saude a toda a populacéo brasileira.

Outro ponto de destaque ¢é a digitalizacéo 360° que estamos
implantando em nossas lojas. Atualmente, praticamente
todos 0s nossos processos sdo digitais, envolvendo a
comunicacgado das lojas com a central, a gestéo dos negécios
e também a relagédo com os clientes.

Interessante observar que todo esse processo de inovagao
e evolucdo vem ocorrendo de uma forma sustentével e
com grande suporte por parte da central da Farmarcas,
garantindo que ndo ocorram grandes impactos no processo
de gesto das lojas.

Ainda nesse processo de evolugdo natural, temos esta
revista, que no ano passado venceu todo um processo
logistico para chegar a todas as nossas farmacias
associadas, mas que neste ano evoluiu seu contetdo e
sua abrangéncia, levando nossa mensagem a muito mais
farméacias Brasil adentro.

As acoes e projetos que vocé podera conhecer nos
textos a seguir demonstram que o associativismo que
praticamos entrega resultados concretos, sustentado
por relacionamentos comerciais sélidos e estabelecendo
lagos de amizade e respeito com os individuos que s&o
fundamentais para a sustentabilidade dos negécios.

Nosso modelo é acessivel, profissional e esta a disposigéo
de todos os empresarios que se propéem a qualificar
suas operagoes para fazer a diferenga neste ambiente de
negacios téo exigente.

Boa leitural

Edison Tamascia
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A forca de ser Farmarcas: Eles fazem a histdria
Como associados de diferentes redes da Farmarcas

estdo prosperando frente aos desafios

Transformando histérias, Digitalizagao das farmdcias:
mudando o destino das redes Uma nova realidade




Clique aqui para
voltar ao sumdrio.

COMO
ADEQUAR

AS FARMACIAS
ALGPD?

A LGPD (Lei Geral de Protecéo de Dados) é uma
realidade para as farméacias. Estamos sendo
bombardeados por informacdes sobre o tema, mas
€ importante coloca-lo dentro da realidade que as
farmacias e drogarias vivenciam no dia a dia.

Todos os dias, a todo minuto, as redes sociais,

0s aplicativos, os sites e qualquer operagao que
fagcamos dentro dos ambientes virtuais nos pedem
nossos dados pessoais. Ao fazer um check-in em
uma companhia aérea, n&o s6 o CPF é solicitado,
como também os dados de terceiros que deverao
ser acionados em caso de urgéncia séo preenchidos
no formulario.

Para baixar qualquer tipo de aplicativo, nossos
dados pessoais s&o solicitados ou consultados
automaticamente a partir do nosso aparelho de
celular. Para solicitar informagdes em um site

e entrar em contato com qualquer empresa,
precisamos preencher um formulario com os nossos
dados. Para iniciar qualguer venda, seja em uma
padaria ou supermercado, os funcionarios solicitam
0s CPFs dos consumidores e perguntam se eles 4
gostariam de aderir a programas de beneficios

e descontos ou simplesmente se querem colocar

seus CPFs nas Notas Fiscais (Cupons Eletrénicos).

Se os consumidores fornecem seus dados pessoais
todos os dias, a todo minuto e de forma bastante
generosa aos mais diferentes tipos de comércio

e prestadores de servigos, por que as farmacias séo
t&do impactadas pela LGPD e pela visao distorcida
sobre a ma utilizagéo dos dados? Por que as
farmacias sofrem tanto com a LGPD e com o
preconceito sobre a solicitagdo de dados pessoais?

Dra. Paula Acirén
O que ocorre é que as farmécias estdo ha anos Gerente Juridica e de Compliance
na linha de frente dos programas de beneficios da Farmarcas
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e descontos aos consumidores. Antes mesmo de
qualguer obrigacao legal sobre a solicitagcdo de CPF
na Nota Fiscal e dos programas de beneficios das
grandes redes de supermercados, as farmécias ja
tinham seus programas de beneficios e convénios
com empresas e com a industria farmacéutica.

Com o tempo, solicitar o CPF na farmacia se tornou
algo tao corrigueiro que esquecemos de solicitar do
consumidor (titular do dado) a autorizacao para a
obtencé&o do dado, informar para qual finalidade o
dado seré utilizado e como ele esté protegido.

A LGPD nao proibe a captacao e tratamento de
dados, mas estabelece regras para que isso ocorra.
A condigéo essencial, no caso das farméacias, é

o0 consentimento do consumidor para a coleta e
tratamento da informacéo.

0O CPF do consumidor é solicitado nas farméacias
basicamente para as seguintes finalidades:

« Adeséao ao Programa de Beneficios da
loja, com descontos em produtos, ofertas,
informacoes sobre saude, novidades
do setor, realizacdo de pesquisas e
informacodes sobre consumo;

+  Venda de medicamentos dentro do
Programa de Beneficio em Medicamentos
- PBM, junto a empresas terceirizadas
ou diretamente com os laboratoérios
responsaveis. Os PBMs oferecem um
conjunto de servigos para gerenciar o
custo e a utilizagcdo de medicamentos,
além de acompanhar a adesao ao
tratamento com medicamentos por parte
de pacientes com patologias crbénicas;

+ Venda de produtos a consumidores
vinculados a um determinado convénio.
Nesse caso, as farmacias realizam
convénios com empresas para
fornecimento de produtos com descontos
e/ou condig¢des especiais de pagamento
aos colaboradores ou pessoas vinculadas
a essa empresa.

Nessas trés operacdes, a pergunta ao consumidor

€ sempre a mesma: qual o seu CPF? Muitas vezes,
essa pergunta vem sem nenhuma explicagéo,
causando o aborrecimento do consumidor e até
discussbes sobre o direito das farmacias em solicitar
essa informacgdao. Parte dessa revolta sé acontece

porgue esquecemos de explicar ao consumidor
o intuito de usar a informagéo e como pretendemos
uséa-la. Portanto, o primeiro desafio é cultural.

As farméacias terdo que restabelecer uma relagao
de confianga com o consumidor, explicando os
pontos acima mencionados. Os atendentes e
farmacéuticos deverao ser treinados para que
possam explicar e orientar os consumidores,
mostrando que o fornecimento e tratamento de
dados pela LGPD né&o é proibido, mas sim permitido,
tendo condi¢des de segurancga que deverao ser
observadas por toda a sociedade.

Esse trabalho de conscientizacao dos atendentes
e farmacéuticos é o primeiro passo para que a
cultura na obtencéo dos dados seja vista pelo
consumidor de uma forma consensual e segura.

E nesse momento que a abordagem correta para
a obtencéo de uma autorizaco para o tratamento
de dados é essencial. Somente com o treinamento
dos colaboradores das lojas para um correto
atendimento é que teremos a mudancga da cultura.

Assim, os consumidores passarao a entender que
o fornecimento dos dados néo é obrigatdrio, mas
essencial para o seu préprio beneficio. Além disso,
com a explicacdo adequada do porqué e para qué
as lojas solicitam o CPF é que os consumidores

se sentirdo seguros em fornecé-lo. E essa
transparéncia e seguranga que devemos transmitir
aos consumidores para que nao sejamos alvo das
sancoOes da LGPD.

0 segundo desafio das farmacias: a obtengéo

do consentimento, estabelecido no inciso |, do
artigo 7° da LGPD. Por que isso é um desafio?
Porque sdo milhdes de consumidores cadastrados
nos Programas de Beneficios das Redes e da
Industria, sem contar os convénios e parcerias
com empresas para venda de produtos aos seus
colaboradores e associados.>>
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voltar ao sumdrio.

Como obter o Termo de
Consentimento de forma rapida
(sem paralisar a venda), segura
(dentro dos requisitos da lei) e
simpatica com o consumidor?
Com certeza, este é o maior
desafio de todos. Ndo ha

regras claras quanto a forma
de obtencao do consentimento
na lei. A Autoridade Nacional
de Protecado de Dados -

ANPD sequer comecgou 0s
trabalhos e ndo ha qualquer
regulamentacéo sobre a forma
de obtencao do consentimento.

0O que as farmacias tém

feito, cada uma a seu modo

e conforme sua capacidade
tecnoldgica, é solicitar o
consentimento do consumidor
no fechamento da venda,
diretamente no caixa. As
solugdes encontradas séo

as mais variadas como envio
de mensagem SMS ou por
Whatsapp, adesao pelo site

ou aplicativo das redes/lojas
ou, em Ultimo caso, impressao
e digitalizacéo do termo.

Enguanto nao houver

a publicacdo de regras claras, que
deveréo ser emitidas pela ANPD,
o setor farmacéutico (varejo,
distribuidoras e indUstria) estara
desenvolvendo seus programas
de implantagao com base apenas

na LGPD, nos conceitos gerais . - 5
de governanga, compliance e “0 principal desafio

privacidade de dados. para a implanta?&o

Como se nédo bastasse da LGPD é cultural.”
a mudancga da cultura e a

obtengao do consentimento,

as farmacias tém que lidar com

o desafio de entender cada

tipo de operacéo de obtencéo Dra. Paula Acirén

de dados, ou seja, qual o seu Gerente Juridica e de Compliance
papel, se séo controladores ou da Farmarcas

operadores dos dados.

Mais um desafio pela frentel
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Aliado a tudo isso, as farméacias
ainda tém o desafio de cumprir
normas sanitarias e da ANVISA,
programas governamentais

de venda de medicamentos
(Farmécia Popular), legislagdo
tributaria-fiscal para emisséo
de cupom fiscal eletrénico e as
regras estabelecidas no Cddigo
de Defesa do Consumidor.

Talvez o maior

aliado nisso tudo seja
o proprio consumidor.
Com transparéncia e
atendimento simpadtico
e esclarecedor, o
consumidor estara

ao nosso lado na
concessdo do termo
de consentimento e na
implantacdo da LGPD.
Por outro lado, se ndo
o tivermos como aliado
nesse processo de
implantacdo, ele

se tornard nosso
maior fiscal.

Aimplantacao da LGPD nas
farmacias ndo é simples e nao
sera facil, mas com certeza esse
sera apenas um desafio a ser
transposto, como tantos outros
gue o varejo farmacéutico ja teve
gue superar.

*Dra. Paula Acirdn é advogada e responsdvel
pelo setor juridico e de compliance da

Farmarcas e da Febrafar. Ela é especializada
em Lei Geral de Protegéo de Dados (LGPD)m
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Em entrevista para a Farmarcas,
Aline Mendonga, Diretora de
Marketing da EMS unidade
Marcas, falou sobre a relevancia
dos lancamentos na performance
de resultados; abordou o tema
investimento em midia de massa
e as transformacdes digitais
relevantes para o negdcio.

Segundo ela, apenas no ano
passado, foram langados mais
de 18 novos produtos, e para
2021 serdo mais 24. A atuacao
em novas categorias, extensoes
de linha, relangamentos e novas
embalagens vem contribuindo
para o0s resultados expressivos
da companhia.

Atualmente a EMS Marcas ocupa
a terceira posigao do ranking
similar com 10% de Market

share e apresenta crescimento
acima do mercado. Enquanto o
segmento evoluiu 10%, a empresa
registrou 33% de aumento de
demanda. (PPP MAT Mar 21)

70/2021 REVISTA FARMARCAS
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EMS MARCAS
APOSTAEM

LANCAMENTOS E
INVESTE EM MIDIA

TV E DIGITAL

Aline conta que um dos
destagues foi por conta do
reposicionamento da familia
Allexofedrin, antialérgico
moderno de rapida acdo. Além
da embalagem mais aderente
a categoria, foi lancada a nova
apresentacéo Allexofedrin
Pediéatrico, Unico similar frente
ao referéncia, e 0 mais prescrito
pelos pediatras®. A marca
apresenta a maior evolucao
da molécula, além de uma
lucrativade mais atrativa para
o varejo. Para a marca, havera
grande investimento em midia
nacional TV e online.

Ja o relaxante muscular e
analgésico, Doricin, ganhou
nova embalagem e novas
apresentacdes que atendem

a tendéncia de consumo.
Doricin é a familia mais
completa no seu segmento de
atuacao, com evolucao de 16%
em demanda (PPP).

A EMS Marcas apostou também
em extensodes de linha, lancando
apresentacdes como Antivirax
400mg. Benziflex Lis 30
comprimidos e Gerovital Ginseng
de 30 capsulas moles.

NN ) Can )

Pediatrico
W Cloridrato de f ina

RINITE ALERGICA E URTICARLA

Alivio rapido=

" COCEIRA NO NART.
OLHOS E GARGANTA

# AlleXofedrin’ ' Allexofedrin
" Pe'diézrjz:ofenadina

+ COCERA MO NARZ
OLMOS £ QARGANTA

@o| Allexofedrin’

cloridrato de fexofenadina 180mg

RINITE ALERGICA E URTICARIA

@2 AlleXofedrin” —_

cloridrato de fexofenading 121
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A atuacdo em novas categorias também foi uma
das estratégias adotadas pela empresa; em 2020
foram langados o GraviCheck (Teste répido de

gravidez), Calcinol MDK (suplemento para saldde dos

0ss0s), Cartibe (Colageno tipo Il ndo hidrolisado),
Clopé (Xarope para tosse seca), Careli (minipilula)
e Sominex Composto (fitoterapico que auxilia no
tratamento de ansiedade, irritabilidade e insénia).

Além disso, a EMS foca na construcdo de marcas
fortes; para isso investe em acdes no digital e
campanha de midia, em nivel nacional, para as
marcas Allexofedrin, Clopé&, Sominex Composto

e Gerovital; esta Ultima; continua com grandes

} piDaydineln

e
T
e

investimentos em comunicacgéo, endossado
pela embaixadora Ivete Sangalo.

A EMS Marcas possui um dos mais completos
portfélios do mercado de atuacéo, com 97 marcas
e 190 apresentacdes de produtos, atuando em
diversas categorias.m

Fonte: IQVIA MAT PPP - Margo 2021

www.ems.com.br




PRESIDENTE DA FARMARCA
E DA FEBRAFAR
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E sempre muito produtivo
conversar com Edison Tamascia,
presidente da Farmarcas e da
Febrafar. Depois de mais de um ano
de pandemia, diante de todos os
desafios e mudangas que estamos
atravessando, ele fala sobre os
caminhos tomados pela Farmarcas
desde entdo, a visdo de longo
prazo da empresa e 0s primeiros
resultados da transformacéo digital
massiva que perpassa todas as
areas da empresa e chega com
muitas novidades promissoras
para 0s associados e seus
colaboradores. Confiral

Revista: Esse
periodo de
pandemia tem sido
de muitos desafios
e transformacoes
no contexto global,
para as pessoas e
para as empresas.
Que apanhado
retrospectivo vocé
faz de tudo o que
aconteceu desde
marco de 20207?

Edison Tamascia: Eu gostaria

de fazer um resgate do periodo
de um ano para ca. Gosto muito
de usar analogias para explicar
as coisas, entdo vou utiliza-las
agui. Imagine gue estamos em
um lado do rio e sabemos que do
outro lado tem uma festa. Nés
gueremos chegar até 14, mas
para isso, temos que fazer uma
travessia e nunca sabemos como
vai ser. As intempéries naturais
sempre vao existir e nossa
funcéo é atravessarmos esse rio
juntos, criarmos um pacto para
todos nés, juntos, atravessarmos
o rio e fazermos tudo o que for
necessario para isso dentro do
sentido ético, de transformacao,
adaptacao e reposicionamento
para chegar do outro lado.

Essa travessia nos impds,
obviamente, muitas mudancas.
Passamos a enxergar muitas
coisas que ndo enxergavamos.
Passamos a ser favoraveis a
coisas que éramos contra e
vice-versa. Tinhamos uma visao
e hoje temos outra. Mudamos
muito em relacao a coisas que
defendiamos e essa adaptacao
foi muito rapida.

Na pior das previsdes, nunca
imaginei que isso fosse demorar
mais do que 90 dias, com base
nas informacdes e previsdes
que recebiamos da Europa, que
estava uns 20 dias a frente do
Brasil em termos de evolugéo da
pandemia. Na pratica, porém, era
um salto no abismo, sem saber
0 que estava la embaixo. Todo
mundo falava que haveria o pico,
o platd, a queda, mas ninguém
imaginava que seria assim.
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ENTREVISTA COM EDISON TAMASCIA

Revista: Quais as mudancas
mais importantes paraa
Farmarcas de la para ca?
Como a empresa esta
atravessando esse momento?

Edison Tamascia: O ano foi muito desafiador,
mesmo para um segmento como o farmacéutico,
gue ganhou tragéo. O desafio se da na adaptacao
do trabalho, de mudangas no humor da equipe, de
lidar com 0 medo que a populagao passou a ter,
com a incerteza sobre o amanha. Essas incertezas
envolvem até mesmo o nosso mix de produtos.

Tinhamos um Encontro Farmarcas presencial
previsto para agosto de 2020 e o transformamos
em Encontro Digital, ja deixando marcado um
novo encontro presencial para janeiro. Em
novembro, percebemos que o presencial ndo iria
acontecer, transformamos em digital novamente e
reagendamos o encontro presencial.

Esse desafio do imponderavel tem sido muito
grande. Como oriento o meu associado em relacéo
ao amanha? O que estou dizendo para ele hoje e
que talvez amanha seja diferente?

Apds mais de um ano de pandemia, ainda temos
um horizonte bastante sombrio. Nao temos uma
Visao clara sobre o que vamos passar no segundo
semestre. Apesar das grandes dificuldades,

nao perdemos nenhum associado por questdes

financeiras, pois fizemos um excelente trabalho que

foi bem assimilado por todos. Todos se adaptaram.
Entretanto, perdemos colegas e familiares para

a Covid-19. Isso nos causa grande comogao.

Por outro lado, sentimos que somos uma empresa

muito privilegiada devido a nossa estrutura e ao que

oferecemos as pessoas. Na equipe da Farmarcas,
incluimos como beneficio a plataforma Psicologia
Viva para dar assisténcia psicolégica aos nossos

colaboradores, dentro da nossa viséo estratégica
e dos objetivos de Gente & Gestao.

Posto isso, sempre gosto de usar a metafora da
arvore. Vocés sabem qual é o melhor dia para
plantar uma arvore? O melhor dia para plantar

uma arvore é hoje. Na verdade, o melhor dia foi ha
5 anos, porque se eu tivesse plantado uma éarvore
ha 5 anos, hoje eu ja teria os frutos e a sombra
dela. Muitas vezes deixamos de fazer alguma
coisa hoje porgue o resultado néo vai vir hoje,
mas daqui a alguns anos.
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Revista: Se a gente imaginar
a Farmarcas como uma
arvore, em que ponto
estamos? Onde estaremos
daqui a5 anos?

Edison Tamascia: A Farmarcas é uma grande
arvore que nos da todos esses frutos que estamos
colhendo hoje, mas que foram plantados desde

0 inicio, em 2012. Também somas, hoje, resultado
das grandes transformacoées que tivemos de
2014 a 2016 e ca estamos mudando, evoluindo

e nos adaptando novamente nesse momento

de transformacéo profunda que abarca todo o
mercado farmacéutico. Nao fizemos s6 uma volta
de 360°, mas um 720°, duas voltas completas em
torno do nosso negacio.

Ja transformamos um modelo pequeno,
conservador e com um mix pequeno em um modelo
de lojas muito mais estruturado, depois no conceito
de megalojas, até chegarmos, hoje, a estudar
formatos ainda maiores e mais ambiciosos.

N&s deixamos de ser “farmacinhas”’, ndo
inauguramos nenhuma farmacia com menos de
150, 200, 300 metros. Temos inclusive um projeto
chamado Esquinas Sensacionais, que também sera
tratado aqui nessa revista.

Temos um modelo de negocios extremamente
assertivo quando olho para o resultado, para as
vendas e para as finangas. Se eu considerar que

0 modelo esta dando certo, crescendo acima do
mercado, bem estruturado e respeitado no segmento,
talvez eu ndo sinta a necessidade de mudar.

Ja quando eu projeto o mercado para daqui 5 ou
6 anos, entendo que o mercado vai ser totalmente
diferente. Logo, s6 vou chegar 14 se eu fizer

a minha transformacéo hoje.

“No fim das contas, nao
queremos so plantar uma
darvore, mas plantar uma
floresta inteira. Cada acdo de
hoje é uma nova semente para
colher la na frente”

Revista: O que esta sendo feito
hoje para alcancar resultados
consistentes no mercado em
20252

Edison Tamascia: O modelo que nés definimos, que
eu chamo de transacional, é bastante assertivo para
o0 momento. Ele consiste em ter um bom estoque,
um bom preco, criar essa imagem, ele funciona

e é bom, mas de alguma forma muita gente esta
fazendo a mesma coisa. Ninguém chegou téo
proximo daquilo que a gente faz, mas ja tem muita
gente fazendo e, talvez, daqui a 5 anos ele ndo

seja um modelo suficiente. Nos antecipando a

isso, estamos implantando um modelo relacional.
Precisamos saber quem sao os clientes, o que cada
um deles compra, como eles compram, com que
frequéncia compram, acompanhando de perto essa
jornada. No modelo transacional isso nao acontece.

No inicio da pandemia, face as necessidades do
momento, comegamos a incentivar a pratica do
delivery das farmacias, mas ndo apenas isso.
Iniciamos também a transformacao digital desse
consumidor. E ébvio que, em um primeiro momento,
isso da mais trabalho do que resultado, pois eu
tenho que investir em processos para cadastro,
aplicativos, sistemas, novas metodologias e isso ndo
traz um resultado de curto prazo.

No entanto, quando olhamos para 2025, sabemos
que estamos nos preparando para um formato que o
meu concorrente ndo esta, ou seja, estou plantando
uma arvore hoje para colher la na frente. Pode ser
que daqui a 5 anos 0 modelo de negdcios seja outro,
totalmente personalizado. Descontos diferentes
para pessoas diferentes. Estamos nos preparando
para isso.
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Revista: Essa transicao

para o modelo relacional e a
customizacao da experiéncia
do cliente vao de encontro a
transformacao digital e ao uso
inteligente de dados, que sao
tendéncias muito fortes no
varejo. Conte mais sobre como
a Farmarcas esta navegando
nesse mar de informacoes e
integrando com diferentes
areas e acoes.

Edison Tamascia: Tem um projeto chamado Mais
Longevidade, um projeto olhando para o consumidor
da terceira idade. Todo mundo fala sobre a terceira
idade, mas na pratica se faz muito pouco.

N6s decidimos pelo menos ter um espaco reservado
para consumidores da terceira idade, chamar

a atencao de produtos que ele possa usar, como por
exemplo 0s suplementos alimentares. Isso além

de chamar a atencéo da prépria Farmarcas sobre

0 cuidado com esse publico.

Esse projeto comecgou a partir de um estudo da
Febrafar e queremos evoluir muito. A partir dos dados
de venda, estamos olhando para esse publico de
forma mais estruturada, querendo acompanhar esse
consumidor mais de perto. Esse projeto foi langado
durante a pandemia, dentro do nosso projeto maior
de trade marketing e ja esta dando frutos, ja estamos
implementando nas lojas. Em 2025, o nimero de
pessoas com mais de 60 anos atingira 36 milhoes,
ou seja, 6 milhdées a mais do que hoje. S&o pessoas
gue passam a tomar mais medicamentos, ao mesmo
tempo em que pretendem comecar a se cuidar mais.
Outro projeto é o de trade marketing, que evoluiu
muito esse ano com toda a ferramenta desenvolvida
dentro do Radar, principalmente com todo o trabalho
feito pelo departamento comercial. Agora temos o
app dentro do Radar, um aplicativo exclusivo para
associados que visa aproximar 0os empresarios de
todas as estratégias da Farmarcas, oferecendo
ferramentas que facilitam a gestao de drogarias.
Esse sistema de acompanhamento 100% digitalizado,
qgue esta inserido no Radar, tem ajudado a aumentar

0 numero de PDVs e a dar mais visibilidade para as
industrias dentro das lojas, garantindo excelentes
resultados.

Revista: Como as campanhas
promocionais mais recentes
se encaixam nesse sentido

e quais os resultados para

a empresa?

Edison Tamascia: O resultado da nossa campanha
do ano passado foi excepcional em vendas, mas o
objetivo principal ndo é o quanto vendemos. Isso &
importante, mas é apenas a semente. O principal
objetivo era cadastrar o consumidor para poder
rastread-lo e compreender sua jornada. Eu ndo tenho
um resultado de curto prazo, mas amanha, quando
lancarmos 0 e-commerce, posso mandar para
cada cliente uma mensagem dizendo que ele(a)
pode comprar pelo aplicativo, levando esse cliente
para este novo canal de vendas. Com empenho,
chegamos a um volume enorme de cadastros.

Foi a primeira vez que envolvemos os balconistas

na premiagao e nos aproximamos muito deles.
Lancamos até uma nova campanha para balconistas
chamada “Vocé no Jatinho da Farmarcas”. Mesmo
nao havendo campanha com o cliente,

as campanhas com balconistas sdo fundamentais.
Preciso que o balconista seja meu aliado e pega CPF
do consumidor a cada venda. Nao da para ficar sem
campanha com os balconistas.
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Em outubro, volta novamente a Campanha
Nacional, que acontecera sempre que houver

um grande evento da Farmarcas. Esse ano ela

se tornou o evento do evento, porgue viemos
com essa pegada da digitalizagcdo do consumidor,
entdo teve um apelo muito maior do que as
campanhas anteriores.

Revista: O que mudou no
planejamento estratégico
no ultimo ano e o que isso
alterou navisao da empresa
a longo prazo?

Edison Tamascia: Ficou claro para nés que nao
dava para pensar no curto prazo porque a nossa
visao estava muito turva. Por exemplo, nosso
planejamento de curto prazo era chegar em 2022
lojas, em 2022, e claramente n&ao vamos.

Ndés recuamos e ndo tem problema. Tem metas
gue vocé nao atinge, nds ndo vamos atingir essa
e isso ndo é um problema.

N&s precisavamos definir uma meta a longo prazo,
entado olhamos para 2025. Onde eu quero estarem
20257 Nunca fizemos um planejamento estratégico
de t4o longo prazo.

Cuidar de pessoas
para inspira-las',

aescreverem sua
melhor histoéria

Nos fizemos um planejamento de 2021 até 2025
muito estruturado. Nossos diretores Paulo Costa

e Marcelo Dantas trouxeram a metodologia SWOT,
olhando forgas, fraquezas, oportunidades

e ameacas. Entédo, definimos 5 objetivos-chave

e nosso planejamento esta baseado nisso, fazendo
a digitalizacao 360° da Farmarcas.

“Dobrar de tamanho até 2025
ndo necessariamente significa
dobrar o numero de lojas.
Podemos dobrar o faturamento
simplesmente vendendo mais e
estamos nos preparando cada
vez mais para isso”
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Revista: Como
o modelo de
e-commerce se
encaixa nesse
contexto?

Edison Tamascia:

N&o discutiamos 0 modelo

de e-commerce porque

pensar em um modelo para
isso em nivel nacional, com

a individualidade de cada
farmacia, com precificagoes e
estoques diferentes, tudo isso
sempre tinha sido um horizonte
distante. Hoje, posso dizer

gue ja conseguimos achar um
modelo que sera implantado nos
préoximos 6 meses.

Quando olho para 0 Nnosso
programa de precificagéo, vejo
que ele pertence a cada rede
da Farmarcas, mas quando
tenho um aplicativo e comeco a

Clique aqui para
voltar ao sumdrio.
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cadastrar o cliente dentro dele,
percebo que este app deixa de
ser da rede e passa a ser do

estabelecimento. Funciona assim:

o aplicativo é de uma farmacia
que tem um determinado
estoque, um determinado

preco e que fala direto com os
consumidores cadastrados junto
ao estabelecimento. Quando

0 consumidor entra naquele
aplicativo, ele se conecta a
farméacia onde se cadastrou.
Hoje, esse consumidor sai do
app e vai para o WhatsApp

da loja, mas no futuro, ele
podera comprar dentro do app.
O WhatsApp servira apenas para
a ativacao de logistica.

Essa transformacéo toda esta
ocorrendo ao longo de pouco
mais de um ano. Desde margo
de 2020, criamos o delivery e o
aplicativo das redes populares,
fizemos a Campanha Nacional,
estamos fazendo a Campanha

com 0s Balconistas, tudo isso
pensando na ideia de plantar
uma arvore hoje para que, daqui
a 5 anos, meu modelo deixe de
ser transacional. Pode ser 4 anos,
pode ser 2, pode ser 6.

O importante é que sabemos que
o consumidor é digital e estamos
caminhando nessa direcao.

“A Farmarcas
semprre foi inquieta
e se manteve em
transformacao.
Nos sempre
olhamos para

o futuro”
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Revista Farmarcas: Diante do
que estava planejado em termos
de expansdo e de crescimento

para 2020, o que foi possivel
alcancar e o que nao foi possivel
devido ao contexto?

Edison Tamascia:

N&ao ultrapassamos a meta de
abertura de lojas, mas isso esta
dentro do conceito da travessia
que cologuei anteriormente.
Por uma questao de seguranca,
nos orientamos o seguinte: se
voceé ja tem um ponto que esta
em vias de montagem, ngo pare
de montar porque ndo havera
como retornar. Fora disso,
seguramos Uum pouco a expansao
de lojas. Isso muito mais por
cautela da nossa parte diante
do contexto pandémico, ja que
nunca houve um problema

de demanda.

Desde o inicio de 2021, estamos
enfrentando lentiddo por parte
da Vigilancia Sanitéaria. Sao os
impactos do home office no
servigo publico. O segundo
problema é que houve um
aumento absurdo dos custos de
montagem das farmacias por
conta do preco do ago, aumento

do material de construcéo

e outros impactos econdémicos
que afetam as inauguracoes.
Para o empreendedor, as vezes
€ melhor segurar um pouco

o dinheiro e aguardar.

Na Super Popular, por exemplo,
nos tinhamos capital em caixa,
mas so voltamos a montar
farmacias no Ultimo més de
marc¢o. Foi uma op¢ao nossa.
Temos um ndmero enorme

de pedidos de novas lojas e
credenciamentos, mas poucas
inauguracodes. Ha cidades que
nem permitem inauguracgoes.
Isso ndo nos preocupa.

A Super Popular € uma rede de
drogarias presente em diversas
cidades do interior de S&o Paulo

e Minas Gerais e que visa oferecer
ao publico medicamentos com
baixo preco, através de produtos
genéricos.

Revista: Como esta
o faturamento das
redes e lojas?

Edison Tamascia:

Os faturamentos aumentaram.
Nds nao tivemos nenhuma
queda, pelo contrario, crescemos
acima da média e continuamos
evoluindo normalmente. Tivemos
outros desafios de mudanca de
mix de produtos, mas isso faz
parte do dia a dia.



Revista: Como

tem funcionado

a procura pela
aberturade

lojas das redes
Farmarcas entre
as pessoas que
ainda nao sao
associadas? Haum
processo seletivo?

Edison Tamascia: Tem bastante
gente interessada, mas a gente
foi evoluindo muito no processo
seletivo. Esse processo que
mencionei, de termos dado um
720° ao redor do nosso modelo
de negdcios, mudou tudo.
Mudou o0 nosso indice de rejei¢ao
de empresaérios em relacao a
Farmarcas, pois as vezes eles
guerem estar conosco, mas nao
tém o perfil, ndo tém os mesmos
objetivos e ndo entendem

0 N0SSo negoécio como Nos
entendemos ou ndo estao
preparados financeiramente
para a transicao.

Estamos mais seletivos. Hoje,
mais de 80% das nossas lojas sao
montadas por empresarios que ja
tém uma farmécia nossa. N6s nao
temos essa preocupacao de fazer
abertura desenfreada de lojas

e aumentamos muito o nivel de

exigéncia sobre novos associados.

Evoluimos também as
ferramentas nesse meio tempo.
Hoje, nosso sistema de analise

é desenvolvido inteiramente pelo
time de inovacgéo. Tudo ficou
muito mais assertivo e as coisas
mudaram muito.

Revista: Como

vocé enxergao
resultado dos
Encontros Digitais
da Farmarcas,

que foram criados
durante a pandemia
e esta chegando a
sua terceira edicao?

Edison Tamascia: A Farmarcas
sempre esteve na vanguarda:
nos fazemos lives desde 2014.
Fazemos reunides digitais desde
sempre. E claro que durante a
pandemia isso se intensificou
muito, porque todo dia tinhamos
uma orientacdo nova, mas
nascemos na vanguarda.
Utilizamos uma ferramenta para
realizar reunides virtuais com o0s
Nossos associados desde quando
0 NOsso escritério ainda era na
Alameda Santos (a Farmarcas,
hoje, ocupa quase 4.000 m2 de
escritérios e encontra-se sediada
na Avenida Paulista desde 2016).

E claro que um monte de coisa
Nnos ajudou bastante: os controles
de sistema, 0s nossos Anjos, a
nossa equipe. Mas o0 nosso ultimo
Encontro Digital aconteceu

com 35 industrias, 140 grupos
econdmicos, 4900 reunides, sem
falhar nenhuma. Isso é inédito

e nao tem em lugar nenhum,

em nenhum outro segmento.
Tivemos 100% de presenca, 100%
dos associados e das industrias.
O primeiro Encontro ja foi um
case de sucesso, o segundo foi
ainda mais longe e a expectativa
para o terceiro é que vire uma
atividade rotineira dentro do
nosso calendario anual, pois

0 N0SSo associado responde
muito bem a isso.

Ainda que
sejamos uma
grande empresa,
sendo a quarta
maior companhia
do varejo
farmacéutico,
com RS 4 bide
faturamento em
2020, ainda somos
e sempre seremos
uma empresa
humanizada”
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Revista: A empresa também a sua melhor histdria, queremos entregar tudo em
seu melhor formato. Temos um projeto chamado

esta oferecendo treinamentos g profundo, que é parte disso também e que

paraos associados e seus sera tratado aqui nesta revista, em detalhes.
respectivos colaboradores. Em paralelo, estamos também pensando em
Como tem sido isso? melhorias e novas possibilidades para as lojas

dos nossos associados. Nao sei como estard, nos

préximos meses, o processo de definicdo das salas
Edison Tamascia: Tenho falado muito sobre as de vacinas que pretendemos instalar nas farmacias.
verdades transitérias. Por muito tempo, eu repeti que Nao acredito que essa venha a ser uma realidade
ndo éramos uma empresa de delivery, que ja tinhamos  para 1250 farmacias, mas pode ser uma realidade

0 NOSSO sistema de prego e que ndo precisava de para parte dos nossos associados.

aplicativo, mas isso € uma verdade transitéria, porque )

o mercado muda e vocé muda junto. O que acontece: o0 processo de vacinagao no
Brasil sempre foi muito diretamente ligado ao

Outra verdade transitdria era a de que nds setor publico. De um tempo pra ca, a propria

faldvamos com o empresério e o empresario falava vacina passou a ser aplicada ndo apenas em

com a sua equipe. Isso mudou e agora também clinicas particulares, mas também em farmacias.

falamos com a equipe. Foi regulamentado.

No&s fizemos treinamentos para balconistas e Ter uma sala de vacinacao apenas para a vacina

farmacéuticos com um resultado excepcional. Isso da gripe ndo me parecia ser uma decisao

além de acdes como o Conexdo Farmarcas e 0 inteligente porgue tem um custo alto para um

café da manha com as lojas, com um publico de, volume muito concentrado em dois ou trés

aproximadamente 15 mil pessoas em uma live, para meses. Considerando o Covid-19 como outra

gue todos pudessem entender 0 nosso planejamento  realidade, mesmo apds o fim da pandemia, o fato

estratégico para os proximos cinco anos. Nos € que as vacinas serdo anuais. Agora parece ser

enviamos uma cesta de café da manha para cada interessante comecar a estudar esse mundo, olhar

Farmacia e tivemos um publico excepcional. gue algumas farmacias nossas podem ter uma sala

de atengéo farmacéutica e vacinacgao.

Revista: Quais sao os préximos Nés temos que evoluir e acho que essa pandemia
I tati d me deixou mais preparado ainda para entender
planos e expectativas ada gue nada do que a gente tem é definitivo.

Farmarcas paraas redes? O mesmo vale para 0s negocios. Estamos em pleno
processo evolutivo.m

Edison Tamascia: A menos que aconteca alguma
coisa excepcional, a ideia é que cada vez mais

a gente acelere o planejamento definido para
2025. Dentro disso, estdo a transformacao digital
e a evolugao da nossa agao com o associado,
fazendo-o ser mais parceiro da Farmarcas

e entendendo que nosso objetivo é melhorar

0 negdcio dele, até quando brigamos com ele.

Estamos fazendo um trabalho excepcional com

a Nortus, empresa especializada na formacao de
Lideres Contemporaneos, que é a TCM (Tecnologia
Comportamental Metassistémica) e pretendemos
aplica-la também ao nosso associado. Queremos
chegar em um nivel de perfeicao plena em tudo

0 que entregamos para as pessoas, seja para a
industria, associados ou funcionarios. Dentro do
nosso proposito, que é ajudar cada um a escrever
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PROMOCAO FARMARCAS:
A MAIOR DO VAREJO FARMACEUTICO

Promocao tera
RS 2 milhdes em
prémios, com
resultados ainda
mais expressivos
para as farmacias
associadas

A maior campanha do varejo
farmacéutico do pais é hoje a
Promoc¢ao Farmarcas, que chega
em 2021 a sua quinta edicao.
Cheia de novidades, ela promete
resultados incriveis as redes
associadas. Afinal, as promogodes
realizadas anteriormente
renderam um aumento
expressivo nas vendas nas

lojas participantes e de clientes
cadastrados no programa de
fidelidade das redes, além do
retorno em divulgacédo da marca.

24/ 2021 REVISTA FARMARCAS

A campanha, que teve inicio
em 2017 com quase RS 100 mil
em prémios, chegou a 2020
sorteando premiacdes de até
RS 1.75 mi. O resultado foi a
marca de mais de 3 milhdes
de clientes cadastrados, com
um volume de transacoes de
7.5 milhoes, representando

RS 430 milhdes de vendas
totais. Lembrando que tanto
na promog¢ao do ano passado
guanto na desse ano,

s6 sao consideradas as vendas
de nao-medicamentos,
respeitando a legislacéo
relacionada ao tema.

Para as proximas campanhas as
expectativas sdo ainda maiores.
Esta nova edicdo acontece entre
04 de outubro de 2021 e 30 de
janeiro de 2022, contando com
a participacao das onze redes
associadas da Farmarcas.

Serao distribuidos mais de RS 2
milhdes em prémios, divididos
entre o consumidor final e os
atendentes das farmacias,
dentre os quais se destacam
uma casa, carros e motos.

Em relacdo aos atendentes, €
importante destacar que néo
se trata de estimulo a venda
de medicamentos, até porque
a campanha esta relacionada
apenas a venda de nao
medicamentos.

Uma grande novidade desta
nova edicao é que, além
destes prémios, a Farmarcas
incluira uma frente de
premiacao solidaria que ira
beneficiar, com recursos em
dinheiro, entidades nacionais
reconhecidas pelos trabalhos
de apoio a pessoas carentes.



Saiba como
funcionaa
Promocao
Farmarcas

Para participar da promocéao,
0 consumidor precisa efetuar
seu cadastro como cliente
fidelidade em uma das farmacias
participantes. E possivel

fazer o cadastro diretamente
na drogaria ou por meio dos
aplicativos Android ou iPhone
da rede associada, disponiveis
gratuitamente no Google Play
e na Apple Store.

De R$100 mil em
prémios, em 2017, a
RS 2 milh6es em 2021:
Promocédo Farmarcas
promete ainda mais
impactos e tera frente
solidaria

Apés fazer o cadastro, o cliente
precisa efetuar uma compra de
ndo medicamentos e fornecer
ao atendente o numero de seu
CPF cadastrado. Assim que

0 pagamento é concluido, o
sistema atribui automaticamente
ao consumidor uma quantidade
de numeros da sorte conforme

0 valor da compra, com esses ele
participa dos sorteios.

Um dos grandes diferenciais das
campanhas promovidas pela
Farmarcas, desde a sua primeira
edicao, é que o cliente pode
participar da promocé&o ao realizar
compras a partir de RS 1,00.

Clique aqui para
voltar ao sumdrio.

“A Promocao Farmarcas
aproveita da nossa capilaridade
e vale para todo o pais, nas

lojas de todas as bandeiras
associadas. Mas, gracas a grande
guantidade de prémios, eles
saem em variadas farmacias e
despertam um interesse maior
dos consumidores”, analisa Paulo

Costa, diretor geral da Farmarcas.

“Embora a promocao seja
realizada ha alguns anos, no ano
passado foi a primeira vez que a
Farmarcas apareceu em todos
0s materiais de divulgacéo como
realizadora. Isso possibilitou

que a empresa se tornasse

mais conhecida também pelo
grande publico” comenta Angelo
Vieira, diretor de comunicacao

e operacoes da Farmarcas.

"0 trabalho que fazemos na
valorizagao do associativismo

e no empoderamento dos
empresarios independentes é
muito relevante e queremos que
mais gente saiba disso”.

Custo e divulgacao
da acao

Para o proprietario da farmacia,
o destaque é que o valor
investido para ter acesso a acéao
€ muito baixo, menos do que

0 gasto com um carro de som,
por exemplo. As contribuigoes
variam conforme o faturamento
da farmécia e variam entre

RS 1.200,00 a RS 7.500,00.
“Este investimento assegura
acesso a todo o material

de comunicacao necessario
para quatro meses de apelo de
vendas, divulgacéo das marcas
em redes sociais e a chance de

entregar uma casa de RS 300 mil.

Isso & muito relevante para
0 publico novo que pretendemos
atingir”, explica Angelo Vieira.

Augusto Zavarelli
Gerente de Marketing

Para as farmacias, a divulgacao
€ ampla e promete resultados
expressivos. “Montamos uma
estrutura de comunicacéao
ampla para a divulgacao e
disponibilizamos as redes um
leque de opcdes de pecgas para
uso na loja e em midias locais.
As farmacias que souberem
utilizar essa oportunidade
sentirdo os resultados em
numeros, com certeza”, detalha
o gerente de marketing da
Farmarcas, Augusto Zavarelli.

Além disso, a promogao tem

forte apelo nos meios digitais.
“Temos uma equipe que monitora
o investimento em redes sociais e
estamos sempre experimentando
novas ferramentas de midia digital
para atingir o publico-alvo de
nossas farmacias. O resultado
desse esforco é visto nos
resultados da promogao’, conta
Nicole Pascuet, coordenadora

de marketing.

Todos esses diferenciais
somados fazem com que essa
campanha gere um valor muito
grande para as lojas das redes e
garantam que a maior campanha
do varejo farmacéutico brasileiro
seja um estrondoso sucesso.m
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2025: ANOVA
VISAO DO
PLANEJAMENTO
DA FARMARCAS

Conheca as acoes
da Farmarcas
paradobraro
faturamento sobre
2020 e cumprrir
seus cinco objetivos

principais

Cumoprir objetivos de curto prazo
tendo em vista uma missao

de longo prazo nunca foi um
problema para a Farmarcas.

O planejamento para que a
empresa atinja seus objetivos
para 2025 ja esta sendo colocado
em pratica. A principal visao é das
melhores: dobrar o faturamento
em relacdo a 2020. Os pilares
para isso também estao claros:
fortalecer o relacionamento

com parceiros, industria,
distribuidores e prestadores de
servico, acelerar a jornada digital
do cliente, do associado e dos
processos internos, melhorar a
comunicacgéao e criar o canal de
capacitacao do empresério e
seus colaboradores, manter a
certificacédo do GPTW - Great
Place to Work e continuar
sendo a melhor empresa para
se trabalhar em sua categoria,
além de proporcionar satisfacéo
aos associados em relacéo

as entregas da Farmarcas.
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“Tudo o que diz respeito

ao nosso planejamento
estratégico e sua execucgao
estad organizado de acordo
com uma série de rituais e
processos”, afirma Paulo Costa,
Diretor Geral da empresa.

Cada diretoria tem seus
objetivos estratégicos para
executar, mas no final de
2020, coube as geréncias
estabelecerem seus projetos
para colocar os planos

em pratica, dando a cada
colaborador uma OKR (objectives
and key results ou objetivos

e resultados-chave) para
contribuir com a entrega
corporativa ao longo de 2021.
Afinal, os resultados de longo
prazo se constroem ano a ano.

0 desenho é bastante
colaborativo. “Esse modelo

de OKRs permite um certo
empoderamento da equipe.

A gente entrega o planejamento
com as cinco macroestratégias
para as diretorias, mas ao invés
de desdobrar essas metas de
cima para baixo, nés fazemos

0 inverso. S&o os gerentes que
nos dizem quais agoes eles vao
concretizar ao longo do ano.
Depois deles, os coordenadores
e a equipe operacional nos
informam quais as suas

Paulo Costa
Diretor Geral da Farmarcas




OKRs para que possamos
validar. Assim, temos todos

0s integrantes da empresa
desenvolvendo atividades
coligadas, assegurando que
todas as acdOes estao alinhadas
aos objetivos maiores”,

explica Paulo.

Ao longo do ano, as diretorias
seguem com rituais de
acompanhamento para
assegurar que as devidas
revisdes do projeto sejam feitas
rotineiramente, realizando
ajustes dentro da linha do
tempo. Os diretores fazem
reuniées semanais e mensais
com 0s gerentes das entregas
para medir os diferentes
indicadores, que sao avaliados
trimestralmente pela diretoria
geral e pela presidéncia.

Administracao e
recursos humanos:
as metas do GPTW

De acordo com André Costa,
Diretor Administrativo e de
Gente e Gestdo da Farmarcas,
é importante que os gestores
estejam conscientes sobre

a necessidade de suportar o
crescimento da empresa sem
inchar a estrutura administrativa.
Um dos desafios é manter a
empresa como a melhor do
Segmento Saude no GPTW,
programa de certificagdo

de melhores empresas para
trabalhar, missao que nao
pertence s6 ao departamento
de Gente e Gestao, mas a todos
0s gestores e diretores da
companhia. “N6s organizamos
todos os processos, todas as
politicas, todas as praticas.

Clique aqui para
voltar ao sumdrio.

mas quem garante a execugao
na ponta sdo o0s nossos gestores’,
afirma ele.

Apds figurar na edigdo 2020

do GPTW, como a 17% melhor
empresa para se trabalhar no
pais e a primeira colocada no
segmento saude, a érea de
André mapeou as oportunidades
da pesquisa e se manteve no
ranking de 2021, criando novos
beneficios e praticas de gestao
de pessoas e desenvolvimento
humano para melhorar ainda
mais a nota da Farmarcas. Tudo
isso corrobora com um objetivo
gue sempre existiu: cuidar

dos colaboradores e criar um
ambiente de seguranca para
todos. A certificagéo é s6 um
termémetro do sucesso.

“A certificagdo nos deu um
norte, nos tirou da subjetividade
e nos mostrou quais planos de
acao deveriamos tomar para
melhorar ainda mais o clima
organizacional. Ao todo, séo

65 préticas de gestéao de
pessoas”, diz André.

A empresa também ampliou a
politica de beneficios, incluindo
previdéncia privada, bolsas para
cursos de idiomas e a plataforma
online Psicologia Viva para
todos os colaboradores, que
também receberam reajustes
no Vale Alimentacéo e no Vale
Refeicado. Os gestores também
tém a oportunidade de receber
capacitacoes diferenciadas e
fazer cursos para evoluir ainda
mais. Todos esses beneficios e
boas praticas sao de primeiro
patamar. >>

André Costa
Diretor Administrativo
e de Gente e Gestao
da Farmarcas
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Da esquerda a direita: Marcelo Dantas, André Costa, Fdbio Chacon, Edison Tamascia, Angelo Vieira e Paulo Costa.

Uma das medicdes do GPTW
aponta se a empresa tem

ou nao uma gestao For All

(para todos), ou seja, se 0s
gestores sao capazes de gerir
individualmente as pessoas.
Para atingir essa meta, a
Farmarcas implementou um
nucleo de parceiros de negdcios,
uma prestacao de servicos a
mais para gestores, facilitando a
gestao individualizada, além de
reconfigurar as equipes para que
cada gestor seja responséavel por,
no maximo, 7 colaboradores.
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“Desde quando a Farmarcas

foi fundada, implementamos

0 senso de justica na nossa
cultura organizacional. Prezamos
pela equidade na nossa politica
e praticas de Gente e Gestéo.
Nos damos a oportunidade para
gue todas as pessoas tragam
seus valores e se alinhem aos
valores da empresa. Queremos
gue todos os colaboradores se
capacitem, deem seu melhor e
tenham alta performance, mas
também que todos os gestores
estabelegam conversas francas

e edificadoras com suas equipes.
Mais do que isso, queremos um
sentimento de alegria, satisfacao
e realizacao’, diz André.

Além dos objetivos do GPTW,
existem os objetivos do
programa Digitalizagéo 360°,
executado pelo departamento
Adm. Digital. O objetivo
principal é trazer a digitalizacao
dos processos internos e
administrativos e financeiros
para poder suportar o
crescimento da Farmarcas.
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“Ainda em 2021, todos os processos de admissao de
um novo colaborador até o seu desligamento serdo
registrados via Cosmos. Essa é uma ferramenta
principal de digitalizacéo da area administrativa,
onde ja temos 0 modulo Financeiro e 0 médulo de
Planejamento. Posteriormente ao médulo de Gente
e Gestéo, ainda faremos os de Compras, Gestao de
Verbas e Comercial, englobando todos os processos
administrativos com muito mais seguranca,
efetividade e transparéncia”, afirma.

Além disso, também ha ferramentas para o banco
de horas, acompanhamento comportamental,
desenvolvimento dos colaboradores e admissao
digital, provendo maior assertividade na gestao

de pessoas e no desenvolvimento humano e
organizacional. Ja na area juridica, a ferramenta
Lexio permite que todos os contratos sejam
firmados digitalmente, garantindo mais agilidade e
flexibilidade aos processos. O que antes demorava
30 dias tem sido feito em 7 dias.

Objetivos taticos para o avanco
comercial

Segundo Fabio Chacon, Diretor Comercial da
Farmarcas, o avanco comercial esta sendo
alavancado por 4 objetivos taticos. O maior deles
€ melhorar as condigdes comerciais do associado,
com algumas acbées especificas.

“Temos feito um trabalho direcionado para
aumentar a influéncia na linha de beleza, higiene e
nutricdo. Nos aproximamos das indUstrias de fraldas
e estruturamos ainda mais o SIC HBN para que isso
acontecga”, afirma.

Outra novidade, segundo Chacon, é a consolidagao
da agenda semanal no programa de Compras
Centralizadas. Independente de feriados ou de
qualquer problema do tipo, a regularidade das
compras tem sido mantida e agora inclui também
as oportunidades em medicamentos genéricos,
atendendo a uma solicitagéo que ja existia por
parte dos associados. “Estamos nos aperfeicoando
para que nenhum pedido nunca fique para tras.
Temos toda uma estrutura de trabalho para garantir
que 100% dos pedidos pelo SIC, transitados na
ferramenta de compra centralizada, acontegcam.
Obviamente, pode ter uma ruptura de distribuidores,
mas nao por falha no processo de compra. Na
Farmarcas, a gente garante que o processo exista
para evitar qualquer tipo de falha”, reitera o diretor.

O Encontro Farmarcas Digital passara a integrar o
portfélio de produtos da Farmarcas junto com o
encontro presencial. Agora teremos trés eventos
anuais totalmente dedicados a negdcios. Dentro da
seara da digitalizacao, esta também a precificacéo
das farmacias do modelo convencional através

do Plugpharma. Por fim, o dltimo objetivo tatico é
garantir um processo assertivo na area de compras
das lojas, 0 que passa por comunicacgao, divulgagao
através do Radar e pelo trabalho de uma equipe de
relacionamento engajada.

“Cada vez mais, o departamento comercial da
Farmarcas estéd sendo associado como um elo de
oportunidades para melhores condigdes comerciais,
diz Chacon. “No entanto, vale a pena enfatizar que
n&o somos um canal de compras. A Farmarcas néo é
apenas a condigdo comercial que esta no SIC. Temos
todo um trabalho para que o associado compre

bem e para que, a partir das condigcdes comerciais,
compre cada vez mais e melhor. Fazemos isso
mostrando a ele o que pode ser melhor aproveitado,
onde estao as boas ofertas e lembrando que o Radar
€ a melhor alternativa para se conectar com as
melhores condigdes comerciais da Farmarcas. Ele
nunca vai substituir um departamento de compras
de uma farmacia, mas ele deve ser acessado,

e utilizado”.

Radar: o canal certo para se
conectar com as melhores
condicoes comerciais
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Inovacao para
backoffice,
associados e
consumidores

O projeto de Digitalizacao 360°
Nao perpassa apenas a area
administrativa da Farmarcas,
mas envolve diretamente a area
de inovacéao, dirigida por Marcelo
Dantas. “Digitalizar as areas
internas e oferecer ferramentas
eficazes para melhorar processos
€ uma maneira de tratar o
associado estrategicamente.
Esse € o primeiro passo para
digitalizar o associado, fazendo
com gue ele entenda, acesse e
utilize as ferramentas. O segundo
passo € a digitalizacdo do nosso
consumidor”, aponta ele.

Basicamente, o ecossistema de
inovagao esta focado em equipes
que olham para o associado,
para o backoffice e para os
parceiros comerciais, oferecendo
dashboards, indicadores e dados
para que eles entendam como
estd o desempenho dentro da
Farmarcas. Agora, o desafio da
area é montar um time focado
no consumidor.

Para o associado, existem
algumas frentes principais,

a comecar pela melhoria da
comunicagao, facilitando a
assimilagcao dos conteudos da
Farmarcas de forma mais simples
e facil, especialmente pelo Radar.
O acesso as melhores condigoes
comerciais disponiveis dentro
dele também é uma prioridade.

O terceiro objetivo é melhorar

0 acesso a dados por meio de
ferramentas e indicadores,
propiciando insumos para a
melhor tomada de decisbes com
base em performance de vendas,
de colaboradores, de produtos

e de categorias.
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O quarto é melhorar a
mobilidade, fazendo com que

as ferramentas dentro do app
sejam responsivas, para que o
associado acompanhe tudo isso
de forma mais prética e rapida.
“Também estamos focados em
criar solugdes para o marketing

e social media dentro do Radar.
Queremos gque o0 associado
gerencie melhor suas estratégias
de marketing, acesse 0s materiais
gue o marketing desenvolve e
possa também fazer uma melhor
gestdo das suas redes sociais.
Por fim, ainda no Radar, temos

a plataforma de capacitacéo,
gue esté sendo gerenciada

pela equipe do Angelo”, explica
Marcelo.

Além dessas iniciativas, a
Farmarcas esté desenvolvendo
um e-commerce para
potencializar o delivery das lojas
de todas as redes. Esse é um
passo crucial para a digitalizacao
do consumidor, construindo uma
solugdo em que se possa Nao
apenas consultar produtos online
ou conferir pregos, mas também
fazer a compra direto pelo app.
Cada farmécia teré seu estoque
ligado a plataforma, com a devida
estratégia de preco, facilitando

a venda pela internet. "Essa é
uma frente importantissima,

gue iniciamos agora e que
pretendemos entregar até o
inicio do préximo ano”, completa
Marcelo.
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d .

E-commerce da
Farmarcas vai facilitar
avenda online eo
delivery das farmdcias.




Comunicacao e
operacoes: gestao
contemporaneae
sintonia finacom
associados

A frente da area de Comunicacéo
e Operagoes, o diretor Angelo
Vieira é responsavel por 5
geréncias, com diferentes
projetos como a nova

Geréncia de Capacitacéo de
Desenvolvimento Humano para
0s associados. Esta ultima ja
esta em franca execugado, com
uma ferramenta totalmente
configurada para a linguagem
e a necessidade da Farmarcas.
“Trata-se de um produto
Farmarcas, com todos os
conteudos em formato de
trilha de capacitacgao, incluindo
validagbes de aprendizagem

e certificagdes. Tudo isso
olhando para as demandas de
competéncias que as equipes
das farmacias precisam ter”,
explica ele.

Para isso, a empresa listou os
principais cargos dentro do
organograma de uma drogaria:
associados, farmacéutico,
gerente da loja e atendentes.
A partir dai, foi tragado um
responsograma com as
competéncias necessarias
para cada perfil, usando

um sistema que identifica

as lacunas que devem ser
trabalhadas. Os treinamentos e
materiais de capacitagcdo serao
desenvolvidos especificamente
para as necessidades de cada
cargo, dentro do planejamento
estratégico de longo prazo da
Farmarcas.

O projeto das Esquinas

Sensacionais também é uma
evolucéo do negdcio.
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“E um modelo de drogaria que
normalmente néo faz parte

do nosso universo de analise.

A equipe de Expanséao foi a
campo estudar os concorrentes
e fez visitas presenciais em
quatro ou cinco municipios

do interior de S&o Paulo para
levantar o formato, localizagéo,
caracteristicas geogréaficas

e populacionais dos pontos
onde as farmacias s&do bem-
sucedidas. Entramos na mindcia
de identificar a posigdo interna
dos elementos, das categorias
de produtos em exibicao, para
que pudéssemos construir

0 Nnosso modelo de esquinas
sensacionais e oferecer ao
associado mais essa opgéo, a
de expandir nesse formato mais
sofisticado de drogaria, sem
perder a caracteristica de ser
uma farmacia do nosso modelo
popular”, conta Angelo.

Dentro da area de Sucesso

do Associado, também ha
projetos que visam aumentar o
engajamento do empresario. Um
deles é a visao 360°, conectada
com o projeto de Inteligéncia
de Mercado desenvolvido pela
area de Inovacéo, para dar ao
associado uma visdo plena

do seu negdcio e dos seus
indicadores em tempo real.

O objetivo é que ele entre na
mindcia da transacdo quando
necessario, podendo saber
qguem foi o vendedor, se usou
OuU N&o usou o recurso do cartao
fidelidade, se esta trabalhando
corretamente os produtos de
PBM e principalmente o nivel de
engajamento desse empresario
na Farmarcas. Ou seja, se este
associado esta cumprindo

as obrigacdes como membro
do grupo. “Vamos construir

também um painel da interacao

do associado com as nossas
ferramentas e iniciativas,
para conseguir medir o nivel
de engajamento de cada

associado, elevando o patamar
de sua relagéo conosco’,
aponta o diretor.

Em parceria com a Nortus,
empresa de referéncia em gestao
contemporanea, a Farmarcas vai
implantar junto aos associados

a metodologia TCM - Tecnologia
Comportamental Metassistémica.
Angelo explica: “Ela parte

da premissa do ser humano

com todas as suas interfaces
biolégicas, sociais, psicoldgicas.
Cada individuo traz uma
bagagem, um histdrico de vida,
que faz com que ele conduza

a sua forma de decidir e sua
iniciativa para acao".

A TCM vai ajudar a Farmarcas

a avaliar todo o corpo de
associados para saber
exatamente em que nivel de
desenvolvimento cada empresa
e cada individuo esta. A partir
dai, sera possivel conversar com
essas pessoas com a linguagem
mais apropriada.

“Parece muito complexo, mas

é um aprofundamento, um
mergulho na sintonia fina

da relagcdo que temos com

cada empreendedor. E uma
avaliagdo ampla da estrutura
em diversos aspectos, que nos
permite enquadrar cada grupo
econdmico no seu nivel de
desenvolvimento organizacional,
cada gestor no seu nivel de
desenvolvimento humano. E um
redesenho completo da forma
COMO NOSs relacionamos com 0s
associados para que possamos
ajuda-los a se desenvolver”,
completa Angelo.
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Rumo ao 2025: os 5 pilares da Farmarcas

Fortalecer o relacionamento
com parceiros, industria
farmacéutica, distribuidores
e prestadores de servico;

Acelerar a jornada digital do
cliente, do associado e dos
processos internos;

Melhorar a comunicacao e
criar o canal de capacitacao
do empresario e seus
colaboradores;
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de consume indicade na embatagem. Mantenha fora do alcance das criancas. Produte isento daobrigatoriedade de registro conforme RDC n® 27/2010. Calcinol MDK® (célcio, magnésio,
vitamina D3 e vitamina K2J, aprésentacdo com 30 e 60 capsulas, Calcinol MDK® é indicado como Suplemento alimentar para a satde de ossos e dentes. Produto isento de régistro,
conforme RDC 27/2010. GEROVITAL® Panax gihseng (Ginseng), Polivitaminico e-Paliminerais. Indicag@e: GEROVITAL® é indicade nas manifestagoes de carater invelutivo, tais como
diminuicao do rendimento fisico e mental, estades de fadiga, distdrbios da memadria, diminuicio da capacjdade de concentracao, envelhecimento precoce. Estados de caréncia ou
deficiéncia de yitaminas e silua%es de stress. Nao use este medicamento em caso de doenca grave dos rins. M.S NP 1.0235.0339. GEROVITAL ® E UM MEDICAMENTO. SEU USO PODE
TRAZER RISCOS. PROCURE O MEDICO E O FARMACEUTICO. LEIA A BULA, SE PERSISTIRE| SINTOMAS O ICO DEVERA SER CONSULTADQ. Vidyn D3® (colecalciferol 1000Ul e
calecalciferol 2000Ul) € indicado como suplemento alimentar para reposicao da vitamina D3 no organisme. Produta.jsento de registro, conforme RDC 27/2010. RUDITE ® (Nitazoxanida
500 mg) Medicamento similar equivalente ac medicamento de referéncia. Uso oral. Apresentacao com & comprimide ado no tratamento-das seguintes infecgdes: gastroenterites
virais Frovocadas por rotavirus e norovirus; helmintiases provocadas por nematddecs, cestddeos e trel 5leos, COmf nterobius vermicularis, Astaris lumbricoides, Strongyloides
stercolaris, .ﬂmcglostoma duodenale, Necator americanus, Trichuris trichiura, Taenia sp e Hymenolepis hana; ame[:nase, ra tratamento da diarreia pormmkhiqsht;intestina[ aguda ou
disenteria amebiana causada pelo complexo Entamoeba Ristolytica/dispar; giardiase, para tratamento da diarreia causada\por Giardia lamblia ou Giardia intestimalis; criptosporidiase,
ara tratamento da diarreia causada por Crycrtos oridiumi parvum; blastocistose, balantidiase e isosporiase, causadas; respectivamente, por Blastocistis hominis,
sospora belli. Este medicamento € contra indicado para pessoas ?c:rtadoras de diabe ,daen%as higéticas. G&Insia renal ou, hipersensibilidade a qualquer um dos co
formula. Uso adulto e pediatrico acima de 12 anos. Registrg MS 1.0235.1347 VENDASOB PRESCRICAO MEDICA, CARELI ® i esogestrel 75 mecg comprilgﬂdo revestido) i
similar equivalente ao medicamento de referéncia. Uso oral eladulto. Apresentages com 28 ou 84 comprimidos. Careli® & utilizado para evitar a gravidez. E contra indicado para
mulheres com alergia.a-qualquer ingrediente-da-férmula, com quadro de trombGse, que ja teve ictericia ou doenca grave no figade e se a fungao do figado ainda nao estiver norm.
da, que tenha (ou tenha suspeita) um cancer sensivel aos esteroides sexuais; tais como determinados tipos de cancer de mama @ que apresentem qualguer sangramento vaginal
Dri?em desconhecida. Este medicamento é contraindicado para use._por/mulheres gravidas ou que suspeitem que possam estar gravidas. Registro M5 - 1.0235.1336. VENDA 50|
PRESCRICAQ MEDICA. BENZIFLEX LIZ ® (cloridrato de ciclobenzaprina 5 g + clonixinato de lisina 125ma). Medicamento similar ivalente ao medicamento de referéncia. Uso oral.
Embaiag}ens com 15 ou 30 comprimidos revestidos. Uso adulto e pediatrico aeima de 15 anos, BENZIFLEX LIS® é indicado para o thatamento da dor de origem musculoesquelética,
rincipalmente quando acompanhada de contratura muscula, como6corre nos quiadros associados ao periodo pés-operatdrio, lombalgia, cervicobraquialgia, fibromialgia e torcicolo.
sse medicamento é contra indicado nas sequintes situagdes: se stiver usando simultaneamente inibidores da monoaminoxidase (IMAOQ), que sao medicamentos utilizados no
tratamento da depressao, e até duas semanas depois de sud suspénsao; em caso de alguma doenca no coracac; em caso de hipertireoidismo, em caso de antecedentes de asma ou
broncoespasmo, polipes nasais, reagoes alérgicas efou indyzidag pela administragio de éci &{et{‘: licilico (aspirina) ou outros antlinﬂamatérius nao esteroides (AINEs); se possuir
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ntidium coli e

Ulcera ativa do estdmago ou duodeno; se tiver tendéncia a/ter hemorragias digestivas; se ‘estiver amamentando; caso tenha hipersensibilidade (alergia) a %ua uer um dos
componentes da formula. Este medicamento € contraindjcadd para uso Fc:r mulhéres que estejarn.amamentando. Informe ao seu mé o, Registro MS -
1.0235.1167. Allexofedrin Peditrico® cloridrato de fexofehadina 6mgl/ml com 60mL ou 150ml é indi adng:a ra alivio das manifestacbes aiér%iCBs, tais como: rinite aféggica, urido,
coriza, conjuntivite alérgica, febre do feno e urticaria. Regl M.S:Riﬂ. MS: 1.0235,1327. MARCQ/2021. F\LLULD EDRIN E UM MEDICAMENTO. SEU USO PODE TRAZER RISCOS. PROCURE O
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MEDICO E O FARMACEUTICO. LEIA A BULA. SE PERSISTIREM @S SINTOMAS, O MEDICO DEVERA SER CONS DO. DORICIN® (dipirana noidratada 300 mg + citrato de orfenadrina 35
mg + cafeina 50 mr]'_]J Apresentacao: 50 comprimidos. Uso oral. Uso adulto, Indicacoes: DORICIN® é indicado naalivio da dor associada a ¢antraturas musculares, inclui or de ca é
tensional. DORICIN E UM MEDICAMENTO. SEU USO P@DE TRAZER RISCOS. PROCURE O MEDICO E D FARMACEUTICO. LEIA A BULA. SE PERSISTIREM QS SINTOMAS, O MEDICO DEVE
SER CONSULTADO. CLOPE® (fendizoato de cloperastina 3,54 mg/mL). Xarope 120mL. Uso Oral. Uso Adulto Pediatrico. Indicacaa: para b tratamenta sintomatico de tadas as formas de
tosse seca sem causa definida e/ou sem producao.de secrecoes(catarro). Contra indicagao: Nao deve utilizar se tiver hipersensibilidadg (alergia) a cloperastina e/ou a ualgua um dos
compenentes da formulagao. Este medicamento nao deve ser usadotpé)r mulheres g{a’mdas semn orientacao me rF?Elao dentista. Reg. MS 1.0235.1323.003-8. SE
PERSISTIREM OS SINTOMAS, O MEDICO DEVERA SER CONSULTADO, CLOPE E UM MEDICAMENTO, SEU USO PO Vi URE O MEDICO E O FARMACEUTICOLEIA A BULA.
Gravicheck® (Gonadotrofina Corionica Humana - hCG) € indicado para suspeita de gravidez, agindo como teste em tira R = 80113770022, Ultrimax® (uréia 10%) & indicado para
hidratacao de pele seca (uso adulto), com-€feito prolonggdp de até 24h de hidratacao. Re%. .5.: 25351.218447/2020-36 max? (uréia 10%%)¢ indicado para hidratacao de pele
aspera ?uso adulto), com efeito prolongddo de até 24h de hidratacao, Reg. MS.: 25351.218827/2020-71. Ultrimax® (uréia.3%) € indicado para hidratagao de gele sensivel (uso
infantil), com efeito prolongado de até 24h de hidratagao/Reg. M.S.: 25351.244611/2020-61. Sominex® Composto (valeriana efficinalis |. + crataegus oxyacantha l. + passiflo-
ra incarnata | 40mg + 30mg + 58Mmg) E_mba!g%em contendo 20 comprimidos revestidos. Indicagoes: sominex® composto & indicado como sédativo leve e auxiliar nos
disturbios do sono%msén_l_g associados a ansiedade, Contraindicagdes: vide bula do produto. Informaéoes aprovadas pela A
M.5.: 1.0235,1035. Farmaceutica Responsavel: Dra. Telma Elaine Spina, CRF-5P n° 22,234, EMS 5/A. All Clean Soft® soil.léaoe
— ,.ﬂ_mp_eza de lentes de contato de hidrogel e silicone. Limpaj hidrata e conserva. Reg. M.5: 8.0102.5118.27. WWW.EM5.COM.BR
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Evento de negodcios on-line
nao substituira o encontro
presencial, mas deve
permanecer no calendario
da Farmarcas mesmo apos
a pandemia

Vamos chegando a metade de 2021 e, olhando
para tras, ninguém imaginava que a pandemia
do coronavirus e a necessidade de isolamento
social, que veio a rebogue durariam tanto tempo.
Marcado pela aceleracéo da transformacao digital
em escala global, esse periodo de adaptacao

e resiliéncia acabou dando a Farmarcas

a oportunidade de enxergar e aproveitar

0 grande potencial dos encontros de negdcios
on-line, mostrando resultados sélidos tanto para
a industria e para a distribuicao, quanto para

os associados das diferentes redes.
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Prova disso é que as expectativas para

0 3° Encontro Farmarcas Digital sao altas.

Ele acontecera nos dias 22, 27 e 29 de julho

e 03 e 05 de agosto, ou seja, as tercas

e quintas-feiras, sempre das 9 as 18 horas
(horario de Brasilia). Tudo nos mesmos moldes
das duas edi¢bes anteriores, apenas com
peguenos avangos na organizacao.

“E natural que tenha existido uma curva de
aprendizado do primeiro evento digital para ca,
pOr iSSO Criamos NOVOS pProcessos com base em
tudo o que experimentamos. Evento apds evento,
desde o primeiro encontro presencial, em 2013,
sempre buscamos nos superar. Isso se reflete
também nos encontros digitais, como em tudo
0 que a gente faz. Ja tivemos dois encontros
digitais muito bem organizados e estamos
comprometidos em consolidar a experiéncia e
torna-la cada vez mais forte e interessante para
0S N0SS0S associados e parceiros comerciais”,
afirma Paulo Costa, Diretor Geral da Farmarcas.

A consequéncia disso € que o modelo digital veio
para ficar. De acordo com a diretoria, os encontros
digitais devem ter um lugar cativo no calendério
da empresa, coexistindo com o tradicional evento
presencial, que deve voltar a ocorrer anualmente
assim que nao houver mais restricdes. “O digital
nasceu para substituir o presencial durante a
pandemia, mas acabou virando um produto
novo. Tivemos uma excelente receptividade.
Pretendemos manter anualmente, pelo menos,
duas edi¢cdes digitais do Encontro Farmarcas,
além da edic&o presencial”, conta Angelo Vieira,
Diretor de Comunicacéao e Operacoes.
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Fabio Chacon
Diretor Comercial da Farmarcas

Negocios e relacionamentos
dao a tonica do Encontro
Farmarcas

A consolidagao do modelo de encontros digitais
SO é possivel porque, independente do meio

de interacao, fazer bons negdcios e manter
bons relacionamentos sdo dois elementos

que fazem parte do DNA da Farmarcas. Cada
modelo, presencial e digital, tem suas proprias
caracteristicas, mas o mais importante é que o
engajamento da industria, da distribuicao e dos
associados continua em 100%.

“Eventos digitais e presenciais sdo bichos
diferentes. Somos pessoas de contato e, na
minha percepcao, Nnosso evento presencial é o
mais voltado para negdcios de todo o mercado.
Entretanto, o evento digital permite que todos

se mantenham totalmente concentrados em
comprar bem e vender bem, sem distracoes.

0 associado esta em sua farmacia, com seu
estoque na mao, enquanto a industria se prepara

melhor para negociar com cada grupo econémico.

Ela sabe com antecedéncia com quem ira falar
em cada data e horario. Se fizer a licdo de casa,
ja chegara as reunides on-line com propostas
formatadas para cada associado”, explica Fabio
Chacon, Diretor Comercial.

Para a diretoria, a escolha por manter os dois
modelos ativos vai de encontro com os pilares
da empresa: comprar bem, administrar com
efetividade, vender mais, aprender e inovar.

“Sem dulvidas, isso fortalece os objetivos macro
do planejamento estratégico da empresa,
fazendo a ponte para que associados e parceiros
comerciais estreitem lagos”, afirma Paulo Costa.

Comprometimento dos
associados e dedicacao do time
da Farmarcas sao diferenciais
para o sucesso

Por tras de uma ideia tdo simples quanto fazer
reunides e estruturar agendas, s6 ha sucesso
por conta da qualidade e da exceléncia de
tantos associados comprometidos com o
encontro. Isso sem contar o empenho do time
da Farmarcas com todos os detalhes do evento.
“Demonstramos para 0s N0SsOS parceiros e
associados a nossa competéncia e organizacao
para implantar esse projeto e transmitir a imagem
de uma empresa preocupada em fazer as coisas
direito. Conseguimos colocar de pé um projeto
complexo de maneira simples e efetiva para
todos”, afirma Angelo. >>
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Haja jogo de cintura para
lidar com as intempéries, se
adaptar a elas e ainda ganhar
o jogo! Entre a primeira

e a segunda semana do 2°

Encontro Digital Farmarcas, no
ultimo més de marco, o estado

de Sao Paulo entrou na fase
roxa, a mais restrita de todas
as regras do isolamento social
em resposta a pandemia.
Rapidamente, toda a equipe
da sede voltou a trabalhar de
casa, sem qualquer impacto
negativo para o evento.

“N6s checamos a velocidade
de internet que chegava

até a casa das pessoas e
contratamos internet extra
para elas quando necessario.
Ligamos para todos os
associados, para saber se eles
tinham headset, qual era a
marca em guestao, e fizemos
questao de enviar headsets
para guem precisava deles.
Chegamos a mandar um
notebook para um associado
no interior de Minas. A forma
como cuidamos dos detalhes
€ NoS organizamos para
colocar em pratica um projeto
desse tamanho é o que de
fato contribui para construir
a nossa imagem de marca”,
completa Chacon.

Ao mesmo tempo em que

a industria passa a reputar
a Farmarcas de maneira
diferenciada, percebendo o
valor das acdes da empresa
e a grande disciplina dos
associados, eles também
se beneficiam com todo

o cuidado, com a imagem
positiva da marca e com as
condicdes favoraveis para
fechar excelentes negdcios.

38/ 2021 REVISTA FARMARCAS

L —

".' Clique aqui para
-5 W Voltar ao sumdrio.

Saiba o que
mudou e quais

as novidades

do 3° Encontro
Farmarcas Digital

O 3° Encontro Digital Farmarcas
vai alcancar a marca historica
de 5 mil reuniées em 140 salas,
contando com a presenca

de 100% dos associados e 35
industrias. O tempo de reuniao
permanece o mesmo: 30
minutos, Nno maximo. Serao 8
reunides por dia. Portanto, vale
se programar!

“Desde a segunda edicéo, a
Farmarcas elegeu um lider

em cada uma das salas, com

a missao de dar ritmo as
negociacoes entre a indUstria

e 0s associados. Ele é o elo que
puxa as melhores condicoes
comerciais para o grupo. Agora
teremos essa caracteristica de
um associado como lider. Assim,
o papel do lider vai ficar muito
mais claro. A contribuicao dele
tende a ser ainda maior”, aponta
Chacon.

Outra inovacéao do segundo
encontro que permanecera no
terceiro é a Sala de Controle.
Aberta o tempo todo, ela

reune os gestores das salas de
reunido e permite maior fluidez
na comunicagao para resolver
rapidamente quaisquer

problemas que acontegcam.

De hora em hora, acontece

um report para averiguar se
todas as reunides anteriores
aconteceram, se houve algum
atraso, se a internet esté
funcionando perfeitamente,
entre outras questdes. Tudo isso
para garantir que toda a agenda
seja cumpridal

A mudanca de 4 para 5 dias
de evento, as tercas e quintas,
ao longo de duas semanas

foi pensada para que os
associados tivessem mais
tempo entre as negociacdes,
aumentando a qualidade das
reunioes e tornando a rotina
mais tranquila do que em

uma semana de evento
on-line sem interrupcgoes.
Essa dinédmica vai permanecer
no proximo encontro. Todos 0s
participantes receberao suas
agendas antecipadamente,
como nas edi¢cdes anteriores.
As campanhas de metas da
industria também continuaréao
acontecendo.

Com todas essas mudancas

e ajustes, o evento vai ficar
ainda melhor. As expectativas
de grandes negdcios ja

estao langadas e certamente
serao cumpridas. Daqui a
poucas semanas, certamente
teremos mais um motivo para
comemorar e para nos orgulhar.
Até |alm
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A companhia tem como missao descobrir novas

SANDOZ
Division
maneiras de melhorar e prolongar a vida das

A Sandozp dl‘"sao do Grupo pessoas, por meio de medicamentos de alta
. ras qualidade com precos acessiveis. A marca Sandoz é
Novartis, € lider global em um selo de qualidade, confisnga & tradigho entrs o8

genéricos e biOSSim“ares profissionais da satide ao redor do mundo,

garantindo inovacgao e tecnologia que reforgam o
compromisso da empresa com as pessoas.

Esse é o nosso Padrao Diamante!
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“Como uma empresa lider na produgéo de
medicamentos genéricos, levamos a questdo do acesso
para além de estratégias comerciais. Promover o acesso
a medicamentos de alta qualidade, com um valor que
caiba no bolso do paciente, faz parte da nossa missao
de melhorar e prolongar a vida das pessoas”

Marcelo Belapolsky
Diretor Geral

“O acesso a medicamentos genéricos & também
fundamental para a sustentabilidade dos sistemas
de salde. Quando o paciente de doencgas cronicas,
por exemplo, consegue manter seu tratamento, isso
reduz o nimero de internacées e deixa os sistemas
com fluxo livre para tratar outras demandas”

Erica Galloro
Diretorade Trade

Sandoz do Brasil Indistria Farmacéutica Lida.
ﬁﬂ%ﬂ% Rua Anténio Rasteiro Filho (marginl da PR 445), 1920

Parque industrial José Garcia Gimenes A Novartis
socsondoz@sondoz.om  CEP: 86183-751 - Cambé / PR - Brasil SAN Do Division
Quer fazer parte desse time? 4 BR 2]04295245 = MGI!'ZI
www.sandoz.com br/carreira/trabalhando-na-sandoz @ Sandoz do Brasil



UMNOVO ESPACO PARA
CRIARA FARMARCAS |

DO FUTURO

0 16° andar da sede na
Avenida Paulista ganhou
um espaco para inspirar
as equipes criativas

Inspiragao, inovacgao, determinacao, criacao,
consideracao, designacao, relacao, interacao,
satisfacao, indagacéo, transformacéo, integracao,
dedicacgéao, superacgéo, educacéao, imaginacgéo,
obstinacao, informacao, sensacéo, admiracao,
orientacao, realizacao, motivacao, coordenacao,
articulacao: sdo muitas as acoes esperadas dentro
de uma empresa que busca ser inovadora.

Pensando nisso, em consonancia com a necessidade
da Farmarcas em ampliar seu espaco fisico, uma

nova area foi criada na sede da empresa para que 0s
colaboradores possam desenvolver projetos criativos e
inovadores. O espaco, que fica no 16° andar do prédio
da Avenida Paulista, busca estimular a criatividade e
inspiracao dos colaboradores.

“Temos clareza de que um ambiente de trabalho favoravel
auxilia nos resultados e faz com que os colaboradores se
tornem mais comprometidos com o trabalho. Além disso,
eles se tornam mais criativos e inovadores. Foi a partir
dessa ideia que criamos 0 novo espago mais alegre e
confortavel, dando sua parcela de contribuic&o para maior
produtividade e desenvolvimento’, explica André Costa,
Diretor Administrativo e de Gestao & Gente da Farmarcas.

0 novo conceito nasceu de um projeto muito bem
estruturado, mesclando as ideias da diretoria com

0 que ha de mais moderno em arquitetura e design
de interiores. “Além de estimular a criatividade,
esperamos que as equipes possam ter mais foco e
concentracao. Por isso pensamos em uma proposta
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alegre e colorida”, conta Marcelo Dantas, Diretor de
Inovacao da Farmarcas.

A area sera aberta a toda empresa, mas inicialmente
a prioridade de uso é das equipes mais relacionadas
a criacao e desenvolvimento de projetos, para que
se afastem da rotina da operacéo. “Esta comprovado
gue a associacao de uma gestao que estimula a
criatividade com um ambiente mais informal, onde
as pessoas se sintam mais a vontade para pensar,
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A expectativa é de que os
traz um maior potencial de resultados sejam sentidos na
resultados. De todo modo, ponta, junto aos associados e

€ importante terem mente parceiros, envolvendo melhorias
gue 0 ambiente sozinho nao de processos e tecnologias, novas
funciona’, explica Marcelo. acoes estratégicas e solugoes
Segundo ele, a érea deve ter para o crescimento do mercado.
impacto no desenvolvimento Muito mais do que um espago

de melhores solugdes, estando para melhores entregas, este é um
alinhada com o objetivo da lugar propicio para que as pessoas
Digitalizacdo 360° da Empresa. escrevam suas melhores histérias.m
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CIMED PROJETA
CRESCER 40%
NA FARMARCAS
EM 2021
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ke
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Sucesso da parceria é celebrado com uma promocao que levara
os maiores compradores de produtos da farmacéutica a Copa
do Mundo de 2022; primeiro trimestre do ano ja é o melhor dos

ultimos anos, com evolucao acima dos 40%

Cimed e Farmarcas sao parceiras
de negdcio desde a fundagéo da
associacao, em 2012.

A similaridade entre as duas
instituicoes, com visao de negocio,
propdsito e estratégia parecidos
fez com que, ao longo dos anos, a
farmacéutica enxergasse potencial
de crescimento estratégico

dentro da entidade. Para se ter
uma ideia, em 2020, a terceira
maior farmacéutica do pais viu
suas vendas crescerem 30%

para as mais de 1200 farméacias
associadas. E ja no primeiro
trimestre de 2021, o salto superou
0s 40%. Dado eleva a projecao
anual a 40%.

Em 2020, a receita da Cimed
registrou aumento de 35%.

Uma das grandes estratégias

da farmacéutica para obter

um vertiginoso crescimento

ano apo6s ano é trabalhar a
regionalizacdo do Brasil, por meio
de uma cadeia verticalizada e
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distribuicdo nacional prépria.
Isso faz com que a companhia e
seus produtos consigam chegar
mais rapido aos vendedores

e as farmacias. Faz, também,
com gue a empresa consiga
gerenciar melhor a distribuicao
dos produtos de acordo com o
seu escoamento, diminuindo as
perdas por falta de procura.

“Costumo dizer que vivemos

em um Brasil de 10 Brasis, e a
Farmarcas é uma associagao que
entende essa singularidade do
pais, por estar em praticamente
todos os estados e por chegar

as farmécias independentes e
representa-las. Esse € o principal
fator que nos motiva a crescer na
instituicao”, explica Jodo Adibe
Marques, CEO da Cimed.

Para celebrar a parceria com a
Farmarcas, a Cimed lanca uma
promocao com duracao de 12
meses. Os associados com maior

volume de compras de Cimed,
durante esse periodo, assistirao
ao maior evento futebolistico do
mundo, a Copa do Mundo.

A promocao terd a duracéo de

um ano e premiara 0s maiores
compradores de Cimed dentro

da Farmarcas. Os sortudos terao

a oportunidade de conhecer dois
destinos muito cobigados: Dubai,
nos Emirados Arabes Unidos,

e Doha, capital do Catar. Seréao 5
dias de hospedagem da cidade de
Dubai com tudo pago. Além disso,
0s ganhadores viajarao de Dubai
para Doha, onde assistirdo a um
jogo da fase de grupos, da Selecdo
Brasileira de Futebol masculino.

Atualmente, a farmacéutica é
uma das maiores apoiadoras do
esporte nacional, patrocinando
a Confederacgéo Brasileira de
Futebol, por meio de sua marca
Lavitan, a maior selecao de
vitaminas do Brasil.m
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FARMARCAS

SE APROXIMA
DAS EQUIPES
DAS FARMACIAS

Conheca as acoes de
capacitacao e relacionamento
da empresa com as lojas

O atendimento é primordial para qualquer
estabelecimento comercial. Sdo varias as pesquisas
gue apontam a importancia de profissionais
qualificados na hora de fidelizar clientes, por

isso acdes de incentivo aos atendentes sao
fundamentais. Essa importancia ganha ainda

mais relevancia nas farmacias e a Farmarcas esta
auxiliando os associados neste ponto.

“A farmacia é um espaco que necessita uma
atencédo diferente, pois a saide sempre causa maior
preocupacéo. E necessério ter mais qualidade no
atendimento. Ser bem atendido por um profissional
com sorriso no rosto, que demonstre conhecimento
dos produtos e simpatia na fala certamente ajudara
na fidelizagdo do consumidor”, analisa o Diretor de
Comunicacéo e Operacdes, Angelo Vieira da Silva.

Na farmacia, os balconistas, farmacéuticos

e gerentes sédo pontos de suporte ao consumidor
e a experiéncia com o publico é fundamental para
saber quando e como abordar o cliente dentro

da loja. Uma das grandes preocupacdes das
farmacias deve ser a motivacao dos colaboradores
gue realizam esse atendimento.

Diante de toda essa importancia, a Farmarcas
colocou esse grupo em foco. “Sempre nos
preocupamos em capacitar o empresario, desde
o inicio de nossa relacdo de parceria, para que
ele fosse preparado para tocar seu negécio.
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Angelo Vieira da Silva
Diretor de Comunicagéo
e Operacées da Farmarcas



Entretanto, percebemos

gue eles muitas vezes tem
dificuldade para transmitir aos
seus colaboradores 0s nossos
conceitos, propdsitos e valores”,
explica Angelo.

A partir dai, surgiu a oportunidade
de desenvolver um canal

direto de comunicagdo com

0s colaboradores da farmacia,
conscientizando a todos sobre

a parceria e tornando mais claro
o entendimento de que o papel
da Farmarcas é fazer as pessoas
e as empresas se desenvolverem.

Assim, foram estabelecidas
diversas acgdes com o objetivo
de aproximar essas pontas e
proporcionar melhores resultados
para as lojas. Destacam-se

a participacao do Conexao
Farmarcas, a nova érea de
Capacitacéo e Desenvolvimento
Humano, e a criagdo de
campanhas como a “Promocéo
Vocé no Jatinho da Farmarcas”.

No Conexado Farmarcas,

0s colaboradores das farmacias
ganharam um café da manhéa

e outras surpresas para

a participagcdo em um grande
evento online, que apresentou

a todos as estratégias da
empresa para 0s proximos anos.

Clique aqui para
voltar ao sumdrio.

Capacitacaoe
desenvolvimento
humano

Ponto de destaque nessa
busca de proximidade foi a
criacéo da area de Capacitacao
e Desenvolvimento Humano,
qgue faz parte do planejamento
para 2021 e que foi criada para
centralizar todas as acoes de
treinamentos e capacitacoes
junto aos associados.

Victoria Moura
Gerente de Capacitacao e
Desenvolvimento Humano.

“Jé& realizavamos algumas
capacitacoes antes, mas
cada area fazia do seu modo.
Com esse Novo passo, a area
fica responséavel por todas
as iniciativas relacionadas.

A Farmarcas assume um
compromisso maior, que é o
treinamento das equipes dos
associados, envolvendo

a cadeia completa”,

explica Victoria Moura,
Gerente do novo departamento
e responsavel por sua
implementacao.

O primeiro desafio foi o de
construir, com o apoio da area
de Inovacéao, a plataforma Radar
Capacitagéo, que foi lancada
em fevereiro. Além disso, ela foi
langada com um curso da Nortus
com o tema Lideranca e Gestéo
de Equipes Contemporaneas.
Outra acgéo foi cadastrar todos
0s colaboradores das lojas no
Radar.>>




Marcelo Dantas
Diretor de Inovacéo
da Farmarcas
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“A area de inovacgéo trouxe

a tecnologia para viabilizar
essa aproximagao com as
lojas, colocando na méao de
atendentes, balconistas,
compradores, farmacéuticos

e gerentes, as ferramentas, as
campanhas e os conteudos do
EaD Radar Capacitacao’, conta
Marcelo Dantas, Diretor

de Inovacao da Farmarcas.

No Radar Capacitacéo, os
conteldos foram elaborados
ap6s um contato com os
associados. O objetivo foi
justamente entender o que seria
relevante, identificando cada
necessidade, com a colaboracao
do time de Gente e Gestao. “Na
primeira onda, como chamamos,
trataremos primeiramente das
ferramentas e estratégias dentro
das farmacias.

Assim, colocamos o conteudo
em um ranking de prioridade e
criamos 0s materiais para que o

publico tenha apoio para aprender.

Ja na segunda onda, planejada
para 2022, trabalharemos os
temas sugeridos pelos associados
e equipes de RH", explica

Victoria Moura. Segundo ela,

foi criada uma ampla estrutura
para desenvolvimento desses
materiais, com profissionais
qualificados de variadas areas,
como nutricionista, roteirista e
todo um time para a captacéo e
edicao das trilhas de aprendizado.

Como funciona
aacaoda
Farmarcas com os
colaboradores das
lojas?

Em paralelo, existem as acoes
e campanhas especificas para
atendentes. Um exemplo é a
promogao “Vocé no Jatinho da
Farmarcas”, na qual o atendente
pontua todas as vezes em

que incentiva e concretiza o
download dos aplicativos das
redes e também nas vezes

em que é escolhido como
atendente favorito.

Os atendentes também

podem ser contemplados com
recompensas financeiras, além
de voar no jatinho da Farmarcas
e conhecer o Presidente Edison
Tamascia, em Sao Paulo,
curtindo uma hospedagem
incrivel em um hotel de alto
padrdao em destinos brasileiros.

Com essas acgdes, os resultados
j&d comecam a aparecer. Entre
eles, uma melhor relagéo

entre todo o agrupamento

que envolve a Farmarcas,
objetivando os melhores
resultados para todos, com

um crescimento sustentavelm
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AFORCADE

SER FARMARCAS:
COMO ASSOCIADOS
DE DIFERENTES
REDES ESTAO
PROSPERANDO
FRENTE AOS
DESAFIOS
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aForca
DeSer
Farmarcas

Associados de varias redes
e de todo o Brasil compartilham
historias de superacao

N&o é segredo que a Farmarcas tem sido um antes e
depois na vida das pessoas, com impactos positivos
nos negdcios dos associados de diferentes redes,

em todo o Brasil. Por meio de suas ferramentas em
permanente inovagdo e de uma equipe altamente
capacitada, motivada e dedicada, a empresa tem
conseguido apoiar a expansao e o0 sucesso do
associado diante de situagdes diversas, inclusive em
momentos mais desafiadores e em meio a tantas
mudancas acarretadas pela pandemia do coronavirus.

Confira a seguir os depoimentos de nove associados
com muita histéria para contar e saiba como eles
estao progredindo e evoluindo junto com a Farmarcasl!



Edson Cruz
Rio Branco - AC

“Sou acreano, moro em Rio Branco,
tenho 47 anos e trabalho em
farmacias desde os 19. Comprei

a minha primeira farmacia de

um ex-patrao, gue me ofereceu
sua loja menos lucrativa para

que eu comprasse, pagando aos
pouguinhos. Passei muitos anos

a frente de lojas independentes
até conhecer a Ultra Popular, por
meio de uma conversa com o
Paulo Costa. Eu queria me associar
a alguma bandeira nacional, mas

a rede ainda nao tinha interesse

no estado por conta de questbes
logisticas. Somente em marco de
2016, fui a Sao Paulo a convite dele
para fazer um treinamento e pude
conhecer o Edison Tamascia. Voltei
convicto de que este era o melhor
modelo de negdcios para mim.

Recebi uma proposta ousada, mas
aceitei: eu seria 0 Unico associado
Ultra Popular no estado, mas
precisaria ter no minimo 10 lojas
na bandeira. Iniciei 0 processo de
conversao de parte das minhas
farmacias e depois abri mais

5 lojas da Ultra Popular. Ainda
estou para abrir mais 5 lojas da
redel Em breve, serdo 15 ao todo.
Nosso projeto é chegar a 50 lojas
no Acre, sendo 20 até 2022.0
mercado esta muito favoravel,
apesar da crise econdmica no pais.
Nao temos motivo para esperar.
vamos trabalharl
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As vezes fica um pouco caro
desenvolver os projetos de
expansao, pois 0s melhores pontos
para alugar j& estao alugados, mas
temos conseguido ocupar esses
espacos para Nos posicionar bem.
Um desses pontos, que acabamos
de comprar, tem 4100 m? e se
transformara em uma megaloja.

Antes de fazer parte da
Farmarcas, estavamos
totalmente desorganizados por
falta de ferramentas e de gestéo.
Logo no inicio, os resultados
melhoraram e o desempenho
ficou fantastico, a produtividade
muito maior. Foi um chogue de
informacodes de mercado. Uma
loja que faturava RS 300 mil
passou para RS 500 mil logo de
cara. Hoje, 5 anos depois, ela
chega a faturar RS 800 mil. E
nem € a minha maior lojal Mesmo
com a chegada de concorrentes
fortes, continuo com 6timos
resultados.

Além disso, sou apaixonado pelo
layout das minhas lojas Ultra
Popular. A reputacéo da rede

e da propria Farmarcas no
mercado nos deu muito mais
credibilidade perante as
industrias parceiras, ganhamos
visibilidade nacional. Compramos
muito melhor do que antes.
Somos sinbnimo de organizacao
e de crescimento. Temos muito
orgulho desse trabalho”.

Juanior Paes
Joao Pessoa - PB

“Tenho 53 anos e estou
completando 30 no ramo
farmacéutico. Eu estava
cursando administracdo na
Universidade Federal da Paraiba
guando meu cunhado, que era
farmacéutico, me convidou para
abrir uma drogaria. Eu n&o sabia
nada do assunto, mas confiei
nele e fuil Vendi um Fusca que
eu tinha e fiquei s6 com um
pouquinho para dar entrada em
um lance de um consorcio de
uma moto, para nao ficar a pé. E
abri minha primeira loja. Tempos
depois, me associei a primeira
rede associativista do estado, a
Super Farma, e conheci o Edison
Tamascia. Em seguida, acabamos
migrando para a Mais Farma e
nos associamos a Febrafar.

Eu fui participando das reunides
em Sao Paulo e comecava a ver
a importancia do associativismo,
mas ainda estava naquele
associativismo em que cada

um fazia o que queria, havia
imposicao de cotas para comprar
e 0 pessoal se chateava porgue
nao conseguia alcancar as
metas. Quando as grandes

redes chegaram a Joéo Pessoa,
com politicas de prec¢o baixo

e descontos, ninguém estava
preparado. Quase deixei 0 ramo
farmacéutico, que eu adoro, por
conta da falta de horizontes e

da forca da concorréncia. Foi
guando nosso amigo Geniezer,>>
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que era diretor da Febrafar, nos
contou sobre o projeto piloto da
Ultra Popular. Assim, abri a loja de
inscricao 04 da rede, logo de cara.

Com o tempo, a rede foi
crescendo, a Farmarcas surgiu,
muitas coisas mudaram nas
estratégias e no modelo de
negacios. Hoje, tenho 5 lojas,
porém, minha estratégia foi ir
para o interior de Pernambuco e
Paraiba, nas cidades de Goiana,
Timbauba, Mamanguape, além
de uma em Joao Pessoa. Eu
vinha de um faturamento de

RS 120, 130 mil em duas lojas e
vou fechar esse més com um
faturamento de quase RS 1,6
milhdo com trés lojas a mais.
Vocé vé a diferenca da qualidade,
do nivel de negécio. Se n&do fosse
a Farmarcas eu néo estaria mais
no ramo.

Hoje, meus filhos ja sdo formados
e trabalham comigo. Somos um
grupo econdmico solido e isso

se deve em muito ao apoio que
recebemos da Farmarcas, suas
ferramentas e sua equipe”.
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Ana Catarina
Scholze de Souza
Mafra - SC

“Minha familia é de origem
humilde, somos em 10 filhos.
Muito tempo atras, meu pai teve
a chance de comprar a farmacia
mais antiga da cidade, com mais
de 63 anos de existéncia. Eu
acabei trabalhando aqui, primeiro
na parte administrativa, depois
no balcéo, e fui fazer faculdade
de farmacia mais adiante, s6
depois de casada. O negocio foi
crescendo. Cheguei a ter 3 lojas
das farmacias Santa Catarina,
uma delas tornou-se a Unica 24
horas da cidade.

Por ideia de um amigo que

tem uma distribuidora de
medicamentos aqui no sul, fui a
S&o Paulo em 2017 durante um
Encontro Febrafar e conhecio
Edison Tamascia. Ele achou que
eu tinha o perfil de entrar para
a Farmarcas, por isso acabei
abrindo uma Ultra Popular

a 200 metros da principal loja
da familia.

Fui implantando os programas
da Farmarcas e, em paralelo,

fui fazendo o marketing de
todas essas melhorias com os
clientes. Programas como o
PEC, o programa de compras
centralizadas e o cartao fizeram
toda a diferenca nos nossos
negdcios! Meu sonho era poder
ter um cartéo, dar descontos
com estudo e base para isso. Um
layout bonito era outro sonho
gue eu tinha. Comecei a ter base
para fazer marketing do jeito
certo. Foi uma super mudancal
Antes da pandemia, eu ja

tinha uma conveniéncia e um
delivery nas lojas, mas o Edison
era contra esses servicos

nas farmacias. No entanto,

ele percebeu a necessidade

de mudanca e a Farmarcas
implantou um aplicativo para
facilitar esse processo. Estamos
em uma cidade muito pequena
e as pessoas ainda tém algumas
dificuldades com a tecnologia,
mas seguimos adiante. Mesmo
com a entrada de concorrentes
e com uma pequena gueda no
numero de clientes em loja por
conta da Covid-19, o valor da
venda por cliente aumentou. O
faturamento continua indo bem.

Hoje tenho duas lojas AC Farma
e uma Ultra Popular. A tradicéo
da familia na cidade ainda

pesa muito, mas temos todo o
respaldo da Farmarcas por tras.
Esse ano, conseguimos ganhar
um carro na Campanha Nacional!
Minha funcionéria conseguiu
ganhar RS 11.500.00 e aplicou
esse dinheiro nas prestacoes
do seu imdével. Estou muito
felizl Sabemos das dificuldades
e das batalhas que sempre
acontecem, mas fazemos de
tudo para inovar diariamente”.



Queluz - SP

“A histdria das farmacias na
minha familia comegou em

1918. Tenho até a carteirinha da
formagéo farmacéutica do meu
avo. Também me formei como
farmacéutico e assumi a farmacia
da familia em 2010. Até entao,
ainda era a Farmacia Santa
Terezinha e nunca haviamos
mudado nada. Em 2012, conheci
o Luisinho da Farmavale e me
senti a vontade para entrar de
cabeca no associativismo e fazer
parte da rede, até tornar-me um
dos seus diretores. Ja éramos
associados a Febrafar e, em 2019,
entramos para a Farmarcas.

Mudamos da &gua para o vinho.
A adaptacéao a Farmarcas foi
dificil, mas os resultados tém
sido excepcionais em termos
de gestéo, de organizacéo,

de compras. O layout e a
organizacao interna de cada loja
mudou demais! Mesmo antes
de fazermos a mudanca do
layout, s6 usando as primeiras
ferramentas novas, passamos
a faturar 30% a mais. Depois

da reinauguracao das lojas,
seguimos com um crescimento
fora do normal, praticamente o
dobro de antes.

Antes da pandemia, eu tinha 3
lojas. Porém, tivemos que fechar
uma delas, que ficava em um
Posto Graal, pois houve uma

Clique aqui para
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grande queda de circulacao de
pessoas por conta da reducao
do numero de turistas. Mesmo
assim, estamos indo muito bem.
Temos muita informagéo de
qualidade vindo da Farmarcas,
muita troca de experiéncia

e ¢timas ferramentas. Eu
demoraria uns 30, 40 anos

para chegar a esse patamar se
tivesse continuado fora desse
meio. No momento, estamos

em estruturacdo, mas no futuro
possivelmente abrirei mais uma
loja em Cruzeiro, uma cidade
onde hoje eu atuo somente com
uma loja de bairro. Quero ir para o
Centro. Me sinto muito seguro na
Farmarcas para projetar o futuro
do negdcio”.

Fernanddpolis - SP

“Ha 12 anos, depois de me formar
como farmacéutico, entrei no
ramo de drogarias. Anos depois,
decidi montar a minha prépria
loja. Minha cabeca era muito
diferente e eu ndo me adaptei,
tive muitas dificuldades e atrasei
meu processo de expansao de
lojas. Mesmo apos tornar-me um
associado da Rede Total, ligada
a Febrafar, eu ndo conseguia me
enxergar como empresario de
SUCEesSsO0.

Em uma conversa com o Edison,
ele meio que brotou um desafio
na minha mente: o sonho de

montar a Ultra Popular. Ele

ja tinha o projeto e disse que
gostaria de contar com pessoas
engajadas. Eu falei: eu td6 dentrol
Sempre quis estar dentro desses
processos maiores, de crescer
na vida. Migrei a minha loja e
inaugurei a nona Ultra Popular
do Brasil. Havia um temor de
faturar menos, pois ndo mais
marcariamos as vendas no
caderninho, ndo farlamos mais
injecdes, nem entregas, mas

na pratica saimos de RS 65 mil
para patamares de faturamento
de RS 182 mil.

Passei por todas as
transformacgdes junto com a
rede, desde quando néo era
permitido ter perfumaria nas
lojas, mas sempre estive em
crescimento. Hoje, tenho 3

lojas e estou no processo da
montagem da 4* farmacia,
sempre entre Fernandopolis e
Presidente Prudente. Saimos de
3 funcionarios para 80. Estamos
chegando a RS 2,9 milhdes em
faturamento.

Estar na Farmarcas me garante
informagdes muito assertivas.
Vale a pena acreditar, pois

tudo flui quando vocé coloca

as indicacoes em pratica. Da
menos dor de cabeca, menos
impacto tanto financeiro quanto
psicolégico, ndo te frustra. Tenho
muito mais visibilidade dentro
do mercado e ainda tenho
autonomia como empresario.
Reluto um pouco em ter o
delivery, pois as minhas vendas
em loja continuam aumentando,
mesmo Na pandemia.

Meus planos sao de

aprimorar minha area interna,
administrativa. Ja implementei
uma érea de Recursos Humanos,
um departamento Financeiro.,
criamos uma base sélida e um
setor de compras. Agora estou
pensando em um »>



setor de distribuicdo. Consigo
ter um controle completo das
lojas gracas as ferramentas
da Farmarcas. Minha palavra-
chave sobre a empresa é
agradecimento”.

Lucas Olivo
Poconé - MT

“Sou farmacéutico. Comecei
trabalhando com indigenas aqui
no Mato Grosso e comecei a dar
aulas também. Meu irméo, Rafael
Olivo, j& tinha uma drogaria e eu
via que ele ganhava muito mais
dinheiro que eu. Nesse meio
tempo, conhecemos a Ultra
Popular, muito antes de tudo
isso virar Farmarcas. O Edison
Tamascia adora dizer que me
tirou da aldeia, mas o fato é

gue sai de Rondondpolis, minha
cidade, e fui sozinho abrir uma
loja da Ultra em Poconé. Fui
todo lascado, sem experiéncia
nenhuma, e sem dinheiro para
pagar um aluguel para morar.
Cheguei a dormir no estoquel
No primeiro més, faturamos

RS 150 mil, e eu achava que

era um mundo de dinheiro.

Certa vez, sofri um assalto em
Poconé. Cidade muito pequena,
os bandidos sabem da rotina
de todo mundo. O delegado me
aconselhou a ir embora, pois se
nao, seria assaltado todo dia.
Acabei indo morar em Cuiaba e
resolvi abrir uma loja Ia.
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As coisas foram acontecendo
e hoje estamos na décima loja,
entre Ultra e Maxi Popular: sdo
trés no Mato Grosso, sete no
Paré e agora estamos entrando
no Piaui e em Pernambuco.
Pretendemos chegar a 5 novas
lojas ainda em 2021. No futuro,
pretendemos chegar a 50 lojas.
Jé& estaremos faturando RS 6,5
milhdes em alguns meses.

Precisamos criar a estrutura

de uma mini-Farmarcas para
gerenciar essas lojas, sendo

qgue o cérebro fica em Cuiaba e
nos gerimos as lojas que estao
em todos os lugares. Usamos

a tecnologia, fazemos reunides
online, e faco visitas as lojas.
Pego trés balsas para chegar a
uma das minhas lojas, no Para.

O suporte da base da Farmarcas
em Sao Paulo, o exemplo de
organizacgéo e as ferramentas
gue noés temos sdo fundamentais
para 0 nosso crescimento. O
pessoal da Expanséo faz todo um
estudo de viabilidade, logistica

e operagao para gue possamaos
definir juntos quais as melhores
localidades para abrir novas lojas.

Além disso, sinto que tenho o
mesmo propodsito da Farmarcas
de criar uma prosperidade
coletiva. Duas lojas ja sao
suficientes para bancar meu
padrao de vida, mas eu me motivo
em dar oportunidades para as
pessoas. Hoje, minha melhor
amiga de infancia € gerente
financeira do meu grupo. Ela
ganhava RS 1 mil em outro lugar

e agora ganha RS 10 mil com a
gente, pode andar com um carro
igual ao meu. Eu sempre digo pro
Edison que ele deu oportunidade
para a gente crescer com o suor
do nosso trabalho! Conseguimos e
estamos ajudando outras pessoas
também. Temos quase 190
funcionarios. Estamos faturando
alto inclusive durante a pandemia.

A Farmarcas nos deu tudo. Tudo o
que eu aprendi e todas as pessoas
gue eu carrego comigo, a nivel de
gestéo, veio da Farmarcas. Desde
0 inicio, 0 pequeno passa a ser
visto como grande pelo mercado,
0 que nos traz grandes vantagens.
Hoje, mesmo sendo um grupo
financeiro maior, eu ainda uso
todas as ferramentas e inovagdes
da Farmarcas. A gente sempre
encontra solugées, seja pelas
ferramentas, seja pelas conversas
com pessoas muito preparadas e
diferenciadas no mercado, como
o Edison e o Paulo Costa.

0 sentimento é de gratidao”

Ivané Araujo Filho
Joao Pessoa - PB

“Tenho 53 anos e ingressei no
segmento farmacéutico em
2005, em uma cidade peguena
no sertdo da Paraiba chamada
ltaporanga. Eu nunca tinha
trabalhado em uma farméacia
antes. Nao existia uma rede, ndo
existia ninguém gque me desse

0 apoio, nenhuma ferramenta
para que eu me desenvolvesse.
Quando a rede associativista
Mais Farma surgiu, logo quis
participar. Minha expectativa era
ter um apoio para crescer, mas
eu estava tapado, empurrando
as coisas com a barriga. Ficava
atras do balcéo cuidando dos
clientes, mas sem muitas
ferramentas e conhecimento.>>



Quando a Mais Farma entrou para
a Febrafar, as coisas comecaram
a clarear. No decorrer do tempo,
me tornei diretor da rede. Eram
300 farmacias associadas, mas
ainda sem 0 engajamento e a
padronizacao que precisdvamos.

“Abracei tudo o
que a Farmarcas
nos traz porque
realmente da
certo. O layout
da loja melhorou
muito coma
padronizacaéo.

E eu tirei a barriga
do balcédo e fui
administrar!”

Quando entramos para a
Farmarcas, passamos a ter
acesso as ferramentas e ao
conhecimento para mudar.

Eu comecei a ouvir algumas
coisas que eu julgava
complicadas, mas fui me abrindo.

A gente era do tempo de vender
crediario, de vender fiado.
Estdvamos no interior da Paraiba.
Quase ndo vendiamos no cartao
de crédito. Entéao, eles ja vinham
dizendo para mim que o primeiro
desafio seria mais ou menos

nao vender no crediario, pensar
grande. Foi o passo mais dificil e
deu certo! O crediario respondia
por até 80% do faturamento, mas
hoje representa apenas 3% do
faturamento da minha empresa.

Clique aqui para
voltar ao sumdrio.

0 restante ficou entre dinheiro
em espécie, e cartao de crédito.
Esse foi um passo muito grande.

Ali eu abracei tudo o que a
Farmarcas nos traz porque
realmente da certo. O layout

da loja melhorou muito com a
padronizacao. E eu tirei a barriga
do balcéo e fui administrar! E
ainda quero abracar muito mais.
Estou sempre em comunicacao
com os meus colaboradores.
Criei geréncias, instalei uma
area de TI, nos digitalizamos. Eu
ja trabalhava em home office
desde antes da pandemia. Moro
em Joao Pessoa e gerencio
minhas duas lojas daqui, pois
abri uma Ultra Popular na
cidade de Afogados da Ingazeira
Pernambuco. Sempre que
possivel, umas duas, trés vezes
por més, eu vou até as lojas para
ter aquele contato fisico com os
meus colaboradores e orienta-los
em algo mais especifico.

Todas as ferramentas da
Farmarcas sao importantes, mas
dou muito destague ao relatdrio
PAIl. Posso cobrar o comprador
se ele esta estourando o CMV ou
Nao, posso analisar como estao
as minhas despesas fixas, folha
de pagamento, entre outras
coisas. Em segundo lugar, eu
cito o PEC. Quando eu abro o
PEC. vejo gue sou um sucesso,
até por estar no sertado da
Paraiba, onde o pessoal ndo tem
tanta informacéo e instrucao,
mas nos informa seu CPF sem
maiores problemas. Estamos
batendo todas as metas do

PEC. A grande maioria dos

meus clientes ja esta no nosso
cadastro. Isso é fantasticol Além
disso, estamos muito satisfeitos
com o Radar, que tem sido uma
ferramenta de capacitagéo e
tanto para a minha equipe.

No momento em que entrei na
Febrafar, eu faturava RS$100mil,

no maximo, com a minha loja

de Itaporanga. Hoje, ja na
Farmarcas, faturo 700 mil s6
nessa loja, e atendo a 17 mil
pessoas por més e uma cidade
de 25 mil habitantes. Temos tanta
dedicacao que até ganhamos um
carro na campanha Show

de Prémios nessa lojal Estou
muito satisfeito!”

Fabio Queiroz
Natal - RN

“Tenho 25 anos, sou formado

em Engenharia de Producao.
Trabalho na rede de lojas do meu
pai, Marcelo Queiroz, que esta ha
40 anos no ramo e ja participou
de outros associativismos antes
de chegar a Farmarcas, por
intermédio do proprio Edison
Tamascia. Isso aconteceu em
2017, quando ele nos apresentou
a Ultra Popular. Ficamos
encantados, vimos um norte,

um horizonte mais palpavel do
gue aquele que a gente tinha.
Decidimos converter nossa Unica
loja, em um bairro periférico de
Natal, a Ultra Popular.

Logo em seguida, abrimos
uma Bigfort.

Na loja que migramos,
achavamos que nao tinhamos
muito mais como crescer, pois a
concorréncia era muito agressiva
e ndo viamos como vender mais
barato sem sacrificar margens
de lucro. No entanto, ficamos>>
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surpresos com a melhoria dos
resultados: logo de cara, um
crescimento de 40%. Hoje, essa
loja fatura 300% mais do que
antes da mudanca.

Como consequéncia do
novo fdlego financeiro e do
entusiasmo para crescer,

planejamos a abertura de 3 novas

lojas, que foram inauguradas em
plena pandemial Inclusive uma
Bigfort que fica dentro de um
shopping center em uma regido
turistica muito famosa aqui em
Natal. Estamos consolidando a
marca na cidade com 5 pontos
diferentes, o que ja é bastante
coisa em uma capital pequena
como Natal. Até 2025, queremos
chegar a 10 lojas no Rio Grande
do Norte. Nos preocupamos
muito com a qualidade e com
processos bem definidos para
essas lojas.

A Farmarcas nos deu apoio
estratégico e clareza de gestéao
de posicionamento de marca,
estratégias de negdcio, de
marketing, de como abordar o
cliente, quais promocoes fazer,
quais acoes fazer pra chegar
aos resultados e atender o que
o cliente precisa. O layout das
lojas é muito atraente e nds,
hoje, conseguimos aliar preco,
mix de produtos e qualidade

de atendimento em nossas
lojas. Hoje eu vejo que somos
inovadores aqui no estado e
gue podemos contar com todo
0 apoio estratégico da area

de Expanséo para seguirmos
firmes nesse sentido. Além disso,
aplicamos todas as ferramentas
oferecidas e atestamos o quanto
elas funcionam”.
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Clique aqui para
voltar ao sumdrio.

Guilherme Faria
Arcos - MG

“Sou farmacéutico, tenho 38
anos, trabalho em farmécia
desde 0s 14, em uma loja da
familia. Em 2006, quando eu e
meu irmao Pedro trabalhavamos
juntos, decidimos entrar para

a Entrefarma, que estava
comecando. A entrada para o
associativismo abriu muito a
minha cabeca, expandiu minha
visdo de mundo e fez com que
eu encontrasse pessoas com
as mesmas preocupacoes que
as minhas. Mesmo assim, eu
sentia que nao éramos bem
desenvolvidos como gestores.
Eramos muito amadores.

Entramos apenas querendo
juntar muita gente para comprar
melhor. Mas ndo era nada
daquilo. Quando a Entrefarma
entrou para a Farmarcas,
ganhamos poder de decisao.
Hoje, temos atalhos, erramos
menos. Temos dados que nos
orientam. Temos um cartao de

fidelidade, aplicativo, ferramentas

de gestéo que jamais teriamos.
Estariamos ainda fazendo tudo
em planilhas, ndo em softwares.

Nossa gestdo é muito mais
assertiva por conta de todos
esses fatores. Temos 3 lojas entre
as cidades de Arcos e Iguatama

e conseguimos gerir essas
farmacias mesmo sem estar |3,
fisicamente, todos os dias.

Somos apenas um cisco dentro
da Farmarcas, mas saimos

de RS 90 mil para RS 600 mil
de faturamento mensal. Isso
significa que eu cresci mais

do que a média do mercado.
Dobramos o numero de
funcionarios. Queremos expandir
depois da pandemia e nos
tornar um grupo econdémico, de
fato. Além de me encorajar a
expandir, a Farmarcas me deu
conhecimento suficiente para
gue eu tente fazer da melhor
maneira possivel. Isso fez toda
a diferenca’m
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Clique aqui para
voltar ao sumdrio.

Vitamine-se com

VITAMEDLEY

VITAMEDLEY ) | VITAMEDLEY | UITﬁF-1EDLE\" J ; '.,llTnva.{.)LE" £ YITAMEDLEY
ENERGIA HOMEM a2 ll \yen MEDLEY EI ”'T,n';}EDLE* BELEZA | VITAMINAD

Nova linha de vitaminas Medlg(.

SUPLEM
‘.'IThMEDLE‘f A Z \man inas B2 ﬁe EI‘.I‘.Igl &eaumham no metabolismo energético; € vitaminas G ¢ [, que auxiliam no funcionamento do sistema imune. ALERGICOS: CONTEM DERIVADOS DEPEIHE
S0JA E AMENDOIM. NAQ CONT Il VITAMEDLEY ENERGIA: vitaminas B5 e B12, que auxiliam no metabolismo energético; vitamina C, que auxilia no funcienamente do sistema imu
cafgina, axilia no aumento do estado de alerta e na mefhora da mncenlraqao ALERGICOS: CONTEM DERIVADOS IJE SOJA E ODE GUNTER DERI ADI}S DE PEIXE E AMENDOIM. NAQO CONT! M
GLOTEN. || VITAMEDLEY BELEZA: biotina, centribui para manutencao do cabelo ¢ da pele; zinco, contribui para man ute! T& unhas; selénio, antioxidante qsle aumllaﬂ&i protegao
dos danos causados pelosradicais livres. ALERGICOS: CONTEM DERIVADOS DE SOJA E PODE CONTER D! RI\MDI}SIJ EIIEEJ\HEH IM NAD CONTEM GLUTEN. Il VITAME vitamina
A, que auxilia na visdo; vitamina G, que auxilia no funcionamento do sistema imune; selénio, zinco & vitamina E, que auxiliam na rote a0 dos danos causados pelos radicais livres. ALERGICOS: CONTEM
DERIVADOS DE SOJA E PODE CO R DERIVADOS DE PEIXE E AMENDOIM. N 0 CONTEM GLUTEN. Il VITAMEDLEY Ho » vitamipas B2, BG e B12 que auxiliam no metabolisme energético;
vitaminas C e D que auxiliam no fupcionamento do sistema imune; magesuc que auxilia no funcionamento muscular, Al RGIGUS CONT M IJEN‘MDCIS D S‘.‘IJJ\ E AMENDOIM E PODE CONTER
DERIVADOS DE PEIXE. NAO CONTEM G M. Il VITAMEDLEY MU A-Z; man]jénas B2, B6 ¢ B12 gue auxiliam no metabolismo energético; vita mLaaa ue ausiliam no funcionamento do
sislema imune; vitamina G que auxilia na formagao de colageno, AL ERIVADOS DE PEIXE, S0JA E AMENDOIM. N GEINI'EH GLUTEN. It \'I AMEDLEY SENIOR: vitaminas B2

ue auxiliam no metabolismo energético; vitamina G que auxilia no funuonamento do sistema imune; zinco e vitamina B2 que auxiliam na protecao dos danos causados pelos radicais livres.
ALERGICOS: CONTEM DERIVADOS DE SOJA E PODE CONTER iapgmv IXE E AMENDOIM. NAO CONTEM GI. 'FEH II VITAMEDLEY VITAMINA D: auxilia na formagao de 08505 ¢ dentes, na
absorgao do calcio ¢ fosforo ¢ no sistema imune e muscular, ALERGICOS: BDNT M DERIVADOS DE SOJA E PODE CONT RIVADOS DE PEIXE E AMENDOIM. NAO CONTEM GLUTEN. Este produto
nae ¢ um medicamento. Nao exceder a recomendagao didria de consumoe indicada na embalagern. MAT-BR-2102145. Abn Ia’21

| 0 MINISTERIO DA SAUDE ADVERTE: NAO EXISTEM EVIDENCIAS CIENTIFICAS COMPROVADAS DE QUE ESTE ALIMENTO PREVINA, TRATE OU CURE DOENCAS. ]

-+ Medle /. paravoce

@z MEDMULHER

(©) Alivio rapido para colicas
Y | e dores menstruais

MEDMULHER (ibuprofeno 400mg). Indicagbes: Indcado no alivio temporario da fetve e de dores de
leve a moderada intensidade come: dor de cabega; dor nas costas; dor muscular; enxaqueca; cdlica
menstrual; de gripes e resfriados comuns; dor de artrite e dor de dente. LIS0 ADULTO E PEDIATRIO ACIMA
DE 12 ANOS DE IDADE. M.S.: 1.8326.0455. £ UM MEDICAMENTO. SEU USO PODE TRAZER RISCOS.
PROCURE 0 MEDICO E © FARMACEUTICO. Nao use em casos de ilcera, gastrite, doenca dos rins ou
S8 VOCR A feve reagao alérgica a anfinflamatonios Leia atentamente a bula. SE PERSISTIREM 0S8
SINTOMAS, 0 MEDICO DEVERA SERCONSULTADO. MAT-BR-2004573. Abril/21

-+ Medle . paravocé

@icgew MEDALGESICO

dipirona monoidratada : A et

RS Tr . . SEDWI
7©) Alivio de dores e febre o o |

para toda a familia : ! '

= Abrvis du dore o fabre
- Aasigésica s

MEDALGESICO (diprona monoidratada). Indicagdes: dor e 'feb

PEDIATRICO A PARTIR DOS 3 MESES) e{compnmms usumug E%mnumn DE 15 ANOS|

M.S.: Comprimidos: 1.8326.0462 | Gotas: UM MEDICAMENTO. SEU USO
TRAZER RISCOS. PRO Lmomeuoneuﬁaﬂm UTICO. Leia afentamente a bula, SE PERSISTEIREM
0S SINTOMAS, 0 CO DEVERA SER CONSULTADO. ESTE MEDICAMENTO E CONTRAINDICADO
PARA VENORES DE 3 MESES DE IDADE 0U PESANDO MENOS DE\5 KG. ESTE MEDICAMENTO NAO
DEVE SER UTILIZADO POR MULHERES GRAMVIDAS SEM ORIENTAGAQ MEDICA. MAT-ER-2004578. Abril’21

O g

o



TRANSFORMANDO

Clique aqui para
voltar ao sumdrio.

HISTORIAS, MUDANDO
O DESTINO DAS REDES

Os gestores das redes associadas comentam as razoes pelas
quais valeu a pena terceirizar a gestao para a Farmarcas

A Farmarcas € uma das redes
de varejo farmacéutico que
mais crescem no Brasil, hoje
ocupando o quarto lugar

do ranking nacional. Um

dos importantes vetores do
crescimento e da consolidacao
do modelo de negdcios da
empresa nos Ultimos anos foi

a integracéo de outras redes
associativistas, que delegaram
a Farmarcas a responsabilidade
de gestao das suas marcas e
das rotinas de desenvolvimento
dos seus associados. Um ponto
importante é que, além de ser

a Unica rede do Brasil que atua
nesse modelo, a Farmarcas
nunca fez nenhum trabalho ativo
de prospeccao dessas redes.
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“As redes observam

o crescimento e o
desenvolvimento dos
empresarios associados a
Farmarcas e entendem que
fazer parte do nosso grupo é
uma decisao que so traz bons
resultados para todos”, avalia

o diretor geral da Farmarcas
Paulo Costa. Ao se integrar ao
quadro de associados, as lojas
dessas redes passam a contar
com um arsenal de ferramentas
de gestéo, precificacao,
marketing, layout e padronizacao
de lojas. Isso além de obter
ferramentas diferenciadas

€ uma equipe de suporte
confiavel para transformar
negocios e trajetorias.

Conhecga um pouco das histdrias
dessas redes nas palavras

dos seus principais diretores

e entenda as razbes que 0s
levaram a confiar a gestao de
suas lojas a Farmarcas!



Geniezer Ventura
Mais Farma

“Entramos para a Farmarcas em
maio de 2019. Vislumbravamos
que era o melhor caminho a
seguir, por conta de todas as
ferramentas que a empresa
tinha a oferecer. Fiz esse
convencimento do restante
do grupo da Mais Farma

para que pudéssemos ter
acesso a tudo isso, para que
saissemos do associativismo
basico e chegassemos a

um modelo avancgado, com
todos os processos definidos,
padronizacéo de layout de
lojas, gestao de indicadores e
todos os beneficios atrelados.
Queriamos maximizar as
ferramentas que ja tinhamos
na Febrafar, aplicando tudo
isso na pratica e com suporte
de uma equipe dedicada. Tudo
isso se concretizou. Desde
entdo, avangamos com 0 uso
do cartéo fidelidade e das
estratégias de venda, além

da compra centralizada via
SIC. Confiamos na Farmarcas
porgue temos muito mais
seguranca para enfrentar a
concorréncia e confianga para
crescer acima do mercado.
Estamos crescendo além do
esperado para lojas maduras
em redes convencionais!”

Clique aqui para
voltar ao sumdrio.

Zeferino Ferreira
AC Farma

“A AC Farma sempre foi uma
rede associativista pura.
trabalhando como grupo para
chegar a melhor negociacao
para cada loja. Chegamos a
Farmarcas com 12 anos de
existéncia, quando sentiamos
gue faltava organizacéao e
engajamento do associado. A
Farmarcas traz profissionalismo,
repeticdo de processos,
engajamento com numeros,
regras, padronizacao de layout,
uma cultura corporativa que
elevou nosso patamar. Hoje, o
que é prometido, € cumprido.
Ganhamos estabilidade,
colocamos metas que fazem
sentido, embarcamos todos

0S associados em processos
comerciais e de marketing,
passamos a fazer uma série de
treinamentos e atualizagdes.
Confiamos na Farmarcas porque
ela trabalha em prol da nossa
rede 24 horas por dia. Tudo isso
promoveu uma grande virada de
chave nos Nossos associados,
uma mudanca de mentalidade e
um incremento de faturamento
médio das lojas na ordem de
35% a 40%. Algumas lojas
dobraram o faturamento em

2 anos, aumentando também o
numero de clientes em até 70%".

Fabio Chaves Costa

“Somos uma rede relativamente
pequena, na regiao de
Campinas e Vinhedo, em Sao
Paulo, com 14 lojas. Podemos
dizer, com certeza, que a
Farmarcas fez muita diferenca
no nosso crescimento. Eramos
uma rede associativista

muito amadora, sem padrao
de acoes, de descontos e da
nossa imagem. Cada loja tinha
uma cara, cada equipe tinha
um uniforme. Navegavamos
s0zinhos e Nos comunicavamos
mal com o mercado. Quando
fomos atras da Febrafar e da
Farmarcas, nos encantamos
com a estrutura e com as
ferramentas oferecidas. Depois
que nos juntamos a Farmarcas,
tivemos um enorme impacto
principalmente em termos

de marketing. Mudamos o
Nnosso nome, mudamos a
comunicagao visual, passamos
a utilizar o PEC e tornamos a
nossa gestao de descontos
muito mais inteligente,
oferecida a todos os clientes.

O alicerce que a empresa Nos
deu tem sido a base do nosso
crescimento. E por isso que
confiamos na Farmarcas”.




Entrefarma

“Quando entramos para a
Farmarcas, percebemos como
uma rede deveria ser gerida. Foi
uma oportunidade para melhorar
a gestdo e 0s N0OSSOS processos
internos, pois pensavamos
exclusivamente em comprar
melhor, mas sem estrutura de
marketing e sem retaguarda de
gestdo. Cada um seguia seu
préprio padrdo de marca. Eramos
parciais nas tomadas de deciséo.
O fato é que s6 pudemos,
mesmo, sermos chamados de
rede a partirdo momento em
gue nos juntamos a Farmarcas.
Nosso intuito, hoje, ndo é mais

a quantidade de associados,
mas a qualidade. Prestamos
atencao a gestao, temos
indicadores, temos processos,
tratamos nossa marca com
cuidado e aprendemos a gerir

as nossas lojas. Confiamos na
Farmarcas porque ela estrutura
NOSSOS Processos e ajuda a nos

tornarmos empresarios melhores.

Nossa cultura empreendedora foi
totalmente transformada”.

Clique aqui para
voltar ao sumdrio.

Bigfort

“Fazemos parte da Farmarcas ja ha
varios anos, fomos a primeira rede
das convencionais a fazer parte.
Antes disso, Nosso associativismo
nao era padronizado e tinhamos
muitas duvidas, muitos desafios
gue nao conseguiamos transpor.
Havia muita dificuldade de impor
certos caminhos mais assertivos.
Com a entrada da Farmarcas,

iSSO passou a ser contratual. A
terceirizacao da administracao

da rede elevou nosso patamar.
Passamos a ser um associativismo
de resultados. Nossas estratégias,
foram padronizadas. Estamos

hoje em 8 estados, com 65 lojas,
todas seguindo 0 mesmo layout

e agindo como uma rede, com
acoes idénticas e uso das mesmas
ferramentas e campanhas.
Confiamos na Farmarcas para
chegar até aqui e estamos
colhendo excelentes resultados,
com um salto de vendas de RS$75
mil para R$185 mil em média, em
cada loja Bigfort”.

Edson Henrique
Farma 100

“Posso afirmar que a
Farmarcas otimizou e
profissionalizou a nossa
gestao. Hoje, nossas

lojas estao totalmente
padronizadas, fazemos
compras centralizadas dentro
do SIC, contamos com todo
apoio da equipe da sede e
podemos dizer que N0ssos
negocios s&do muito melhores
do que antes. Ganhamos
uma estratégia de mercado
muito bem definida. Tudo

€ mais facil de administrar.
NG6s, empresarios, temos até
mais tempo para participar
dos treinamentos oferecidos.
E uma parceria que s6

veio a agregar. Somos 10
associados muito unidos e
muito contentes e agradecidos
por tudo isso. Confiamos na
Farmarcas porque recebemos
em troca essa visao de
mercado ampla, profunda e
um tratamento muito sério em
relacéo ao nosso trabalho”




Clique aqui para
voltar ao sumdrio.

“Nos temos 29 anos de histéria e estamos sediados na cidade
de Cachoeira Paulista-SP, atuando na regido do Vale do Paraiba,
litoral norte e regido bragantina. Fomos uma das redes fundadoras
da Febrafar. Desde que entramos para a Farmarcas, passamos
por um filtro natural, perdemos alguns associados, mas fizemos
uma qualificac&o. Antes, ndo tinhamos padrao nas lojas ou uma
comunicacgao visual adequada. Estdvamos em busca de uma gestéo
profissionalizada, mais capacitacao para os funcionarios, melhores
condi¢cdes comerciais, mais parcerias, um marketing mais adequado
e ferramentas facilitadoras. Em suma, precisdvamos ser mais
competitivos. A reestruturacéo da nossa marca foi fundamental.
Somos mais relevantes ndo apenas na nossa regido, como perante
a industria e distribuigcdo. Confiamos na Farmarcas para fazer o
Luis Alberto Nnosso plano de expanséao e captacao de novas lojas, pois mudamos
o Luisinho da Farmavale da &gua para o vinho, aumentamos o0 nosso faturamento e somos
muito mais rentaveis desde que terceirizamos a nossa gestao”.

“Desde que a pandemia comecgou, estamos em um movimento
bastante diferente. Estando dentro da estrutura da Farmarcas, a
gente consegue muito rapidamente se adaptar ao que o mercado
estd mostrando como cenario atual. Tudo aquilo que foi necessario
para atender ao publico nessa mudanca de comportamento, como
o préprio delivery e a adequacéo das lojas, teve uma ajuda da
Farmarcas. Estando debaixo desse guarda-chuva, continuamos
sendo competitivos e temos um negécio abencgoado, apesar de
todos os efeitos negativos da pandemia para a economia. Estamos
muito bem servidos de atencéao para atravessar esse rio para
chegar a festa 14 do outro lado. Tudo isso renova a nossa confianga
Pollyanna Tamascia na Farmarcas”m

Super Popular

o
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Clique aqui para
voltar ao sumdrio.
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A EMS tem o compromisso de levar
medicamentos a cada vez mais
pessoas em todos os cantos do
Brasil, sendo que 0s genéricos sao
importantes aliados no acesso da
populacao a saude.

Pensando nisso, a parceria da
empresa com a Farmarcas se
mostra fundamental devido
ao tamanho adquirido pela
administradora de redes de
farmacias e sua capilaridade.

A parceria entre as empresas tem
importancia estratégica e para

0s associados da Farmarcas, isso
possibilita acesso as mais de 200
moléculas ja registradas pela
EMS, que atende 96% das classes
terapéuticas e esté presente com
genéricos em 94% dos pontos de
venda espalhados pelo Brasil.

A empresa esta investindo
pesado para o futuro. Apenas

em relagéo a langamentos, serao
pelo menos sete novas moléculas
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EMS E FARMARCAS
PARCERIA PARA
TODO O BRASIL

previstas para 2021. Para grandes
laboratérios, como € o caso da
EMS, langamentos sdo uma
forma de levar mais salde para

a populagéo.

“Estamos constantemente
estudando o mercado, analisando
dados para que possamos
entender 0 que a populagdo mais
precisa. A partir dai, inserimos
essas necessidades no contexto
dos genéricos, levando, assim, a
bandeira do acesso ainda mais
longe, garantindo bem-estar as
pessoas que querem viver cada
vez mais e melhor”, explica Aramis
Domont, Diretor Comercial da
unidade de Genéricos da EMS.

O laboratdrio vive hoje uma

nova era - a da inovagao, - e

ird continuar, em todas as suas
frentes de atuacgao (inclusive na
de genéricos), trazendo para o
mercado os beneficios do aporte
continuo em pesquisa, ciéncia,
pioneirismo e novas tecnologias.

Conheca a EMS
em numeros

Pioneira na producéo e
comercializagcdo de medicamentos
genéricos no Brasil, em 2000.

A unidade de genéricos da EMS
esta na lideranga do mercado
desde 2013.

A EMS possui 0 maior portfélio de
genéricos do Brasil, com cerca de
500 apresentagdes de produtos
e deve aumentar gradativamente
essa cobertura.

Atualmente, a area de
genéricos é lider de 78
moléculas. As principais séo:
Dexametasona, Rosuvastatina,
Acetilcisteina, Drospirenona +
Etinilestradiol, Bisoprolol.

Em 2020, a EMS foi reconhecida
pelo Top of Mind da Folha como
a marca mais lembrada do Brasil
na categoria “medicamento
genérico”. Pesquisa do Datafolha
e do jornal Folha de S.Paulo.

No segmento de genéricos, tem
16% de market share (IQVIA - 1°
trimestre de 2021).

32,9% do faturamento da EMS em
2020, veio da area de genéricos.
A meta para 2021 é crescer

26% com o langcamento de sete
novas moléculas. Destaque

para a rivaroxabana, um dos
medicamentos mais prescritos
para prevencao de acidente
cardiovascular cerebral (AVC),
trombose e embolia. O produto
genérico foi disponibilizado ao
mercado pioneiramente pela EMS,
no Ultimo més de maio. E também
0 primeiro genérico