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EDITORIAL

ALAVANCANDO
OFUTURODO
MERCADO
FARMACEUTICO:
INOVACAOE
DIGITALIZACAO
EMFOCO

0l4, pessoal,

Estou muito empolgado em apresentar esta edicdo da
Revista Farmarcas, repleta de conteldos valiosos que abor-
dam temas essenciais para o mercado farmacéutico. Desta
vez, destacamos aimportancia da inovacéo e da digitalizacéo
em todos os aspectos do nosso grupo e parceiros.

Durante a leitura, vocé notara que adotamos uma abordagem
diferente do convencional. Enxergamos nossa evolugao
como algo natural, resultado do objetivo de estarmos sempre
preparados para os desafios do futuro do mercado, nao
importa como ele se apresente.

Nossas inovagdes sdo pensadas com os pés no chao.
Estamos focados em aprimorar os processos em todo o
nosso grupo, oferecendo ferramentas que verdadeiramente
ajudem as pessoas a alcancarem seus melhores resultados,
independentemente das circunstancias. E por isso que bus-
camos evoluir constantemente.

Nas préximas paginas, vocé terd uma visdo dos segredos
estratégicos que tornam a Farmarcas o quarto maior agru-
pamento do varejo farmacéutico em termos de faturamento,
com um crescimento notével, resultado da nossa crenga nas
pessoas e do compromisso com o que nos propomos a fazer.

Desejo a todos uma excelente leitural

Edison Tamascia
Presidente da Farmarcas e da Febrafar
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.ADIGITALIZACAO

MUITO ALEM
DO BALCAO

Umavisao de quem
busca constantemente
a evolucao para estar

a frente do mercado

Nome de destaque no mundo empresarial, Edison
Tamascia tem uma trajetéria inspiradora e marcante
como presidente da Farmarcas. Ele tem sido um agente
de transformacéo ao impulsionar as doze redes admi-
nistradas pela empresa e por impulsionar a digitalizacao
360° no varejo farmacéutico.

Edison é reconhecido como um visionario e empreende-
dor de sucesso, cuja paixao por empreendedorismo, ino-
vacéao e tecnologia o levou a desbravar novos horizontes
no universo do associativismo farmacéutico. Sua jornada
na Farmarcas, atualmente quarto maior agrupamento do
varejo farmacéutico do Brasil, € marcada pela lideranca
estratégica, impulsionando a digitalizacao e a transfor-
macdo digital no setor.

Com uma visédo além do 6bvio, Edison Tamascia com-
preendeu a importéncia da digitalizacdo como uma
ferramenta poderosa para otimizar processos, melhorar
a experiéncia do cliente e impulsionar o crescimento das
redes e das lojas em um mercado altamente competitivo.
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Ao adotar uma abordagem inovadora, Edison Tamascia e
sua equipe transformaram a maneira como as farmacias
operam, integrando tecnologias em todas as areas do
negécio e, mais do que isso, dedicando-se de coracdo
e com vontade de fazer o melhor para que as pessoas
escrevam a versdo ideal de suas histdrias. Isso incluiu a
valorizacdo de pessoas, a implementacéo de sistemas
avancgados de gestéo, o desenvolvimento de plataformas
digitais para atendimento ao cliente, a automacéo de
processos internos e a criagdo de solugdes de logistica
eficientes.

Por meio de sua lideranga, a Farmarcas expandiu
fronteiras, superou desafios e se posicionou como uma
referéncia na transformacao digital do setor farmacéuti-
co. Edison néo s6 introduziu tecnologias avancadas nas
farmacias mas também capacitou as equipes para se
adaptarem as mudancgas e aproveitarem ao maximo as
oportunidades trazidas pela era digital.

Nesta entrevista, teremos o privilégio de mergulhar na
mente visiondria do presidente da Farmarcas, explorando
seu papel na gestao de redes e as percepcdes valiosas
que ele tem a compartilhar sobre gestdo moderna, digita-
lizacdo 360° e os impactos dessas inovagées no mundo
dos negdcios. Prepare-se para uma conversa inspiradora
que certamente nos abrird os olhos para novas possibili-
dades e nosinstigara aabracaratransformacéao digitalem
todas as esferas da vida empresarial. »>
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EDISON TAMASCIA
Presidente da Febrafar e da Farmarcas
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Revista: Como vocé avalia o
momento do varejo farmacéutico
e como a Farmarcas se posiciona
nesse contexto?

Edison Tamascia: Se olharmos o varejo farmacéutico
como numero, como grupo, € um momento bom. Mas
temos que levar em consideracdo que é um momen-
to de readaptacéo a uma normalidade, ja que vivemos
dois anos de “anormalidade” em funcao da pandemia,
entdo, obviamente, isso traz uma necessidade de mu-
danca durante esse periodo. Algumas mudancas vao
permanecer, eu acho que é por isso, inclusive, que o
tema da digitalizacdo esta mais forte.

Ha também uma readaptacéo a normalidade em rela-
cdo ao mix de produtos. No entanto, em relacéo aos
numeros, o mercado continua prosperando e evo-
luindo. Nés vamos crescer, muito provavelmente, dois
digitos durante o ano de 2023. Em termos de nume-
ros, vamos manter uma estrutura normal do mercado,
como tem sido desde sempre.

Ja quando vocé desce no detalhe, o mercado esta
extremamente desafiador em varios aspectos: no as-
pecto da precificacdo, da transformacéo digital, das
diferenciacdes competitivas entre os diversos grupos,
no modelo de negdcio, que também passa por uma
transformacao, além do modelo de mix (de produtos) e
do tamanho de lojas. Nesse cenario, a Farmarcas esta
trilhando o caminho da prosperidade, mantendo-se
atenta a todas essas transformacoes.
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Revista: Muito se fala na digitali-
zacao 360° de uma farmacia, mas
0 que seria esse processo e como
ele pode ser colocado em pratica?

Edison Tamascia: Na verdade, esse € um termo cria-
do por nés e esta no nosso planejamento estratégico.
Muito se fala em digitalizacdo e ai comega o grande
problema, porque o mercado, no geral, pensa nesse
tema a partir do consumidor, mas quando colocamos
esse processo da digitalizagdo 360°, antes de che-
gar no consumidor, ha vérias etapas que tém que ser
consideradas. Tem a ver com o cadastro, com o sis-
tema de precificagdo, com o sistema de compra, ou
seja, com uma série de outras atividades que estao no
backoffice da farmacia.

Assim, vocé pode ter um programa de fidelidade, uma
exposicao correta, um mix correto da loja, possibilida-
de de ter acdes de trade marketing com a industria,
acodes de delivery ou de e-commerce, programas de
pacientes, enfim, aquilo que vocé definir como servico
ao consumidor. Mas tudo precisa necessariamente ter
uma base construida, o que ndo é uma tarefa muito
facil ndo s6 do ponto de vista de adaptabilidade.

Muitas vezes, o empresario tem resisténcia e ndo en-
tende todo o aspecto tecnolégico, mas tem a ver tam-
bém com a disponibilidade de ferramentas para fazer
isso, porque o empresario que esta individualizado
no mercado, que estd sozinho, eventualmente pensa
em fazer qualquer processo de digitalizacdo. Ele até
consegue contratar um app para fazer um controle de
delivery ou de e-commerce, consegue contratar indi-
vidualmente um sistema de organizacéo, como a fila
inteligente do WhatsApp, mas néo é tdo simples assim
ter uma estrutura de digitalizacéo de fato, de todos os
processos.

Na Farmarcas, temos a digitalizacdo nos mais variados
pontos, como na producao do encarte, na personali-
zacao de posts para as redes sociais, na capacitacéo,
no processo de escolha do mix, entdo tudo isso é uma
grande evolugdo que vivemos constantemente.



Revista: Como surgiu essa visao
de digitalizacao 360° dentro
da Farmarcas?

Edison Tamascia: De alguma forma, a Farmarcas ja
nasce com a digitalizacdo em seu DNA, uma carac-
teristica em constante processo evolutivo. Em 2012,
quando a empresa nasceu, nosso sistema de precifi-
cacao ja era um sistema inteligente, ja saia da nossa
base. Com o tempo, fomos evoluindo cada vez mais e
é valido ressaltar um componente muito relevante
que é a Febrafar (Federacao Brasileira das Redes
Associativistas e Independentes de Farmacias) no
papel de apoio no desenvolvimento e na evolugédo das
ferramentas que ela nos fornece para que possamos
fazer esse servico.

Isso tudo é s6 uma evolugao daquilo que nos ja fazia-
mos e cada vez passamos a fazer de uma forma mais
estruturada, melhor. Esse pensamento da digitaliza-
cao 360° nos trouxe a estrutura necessaria para que
pudéssemos construir essa mudanca. Entéo, ter um
diretor de inovacéo dentro do grupo e um pensamento
interno dessa necessidade da digitalizacdo, com todo
mundo contribuindo para isso, € um processo natural
que nos estamos fazendo. Nao tem invencionice, ndo
temos nada que podemos dizer que é revolucionario.

Por exemplo, o nosso sistema de geolocalizacédo, que
realiza analise geoespacial para avaliagdo de pontos
comerciais, € um processo evolutivo de um sistema
que nos ja usavamos de forma terceirizada. A partir
de nossa inteligéncia interna e dessa experiéncia,
construimos um produto melhor, mais robusto e com
mais seguranca. Ou seja, vocé passa a ter mais asser-
tividade na indicacao dos locais onde é melhor para
se montar um estabelecimento de farmacia. Entéo,
ha essa evolugéo, assim como varios outros projetos
e produtos que temos dentro de casa, que ja fizemos
e estamos fazendo essa transformacao.

Outro exemplo é a capacitacdo. O mercado tem milha-
res de ferramentas de EAD disponiveis para contra-
tacaéo, mas nds criamos 0 nosso jeito. Pegamos uma
ferramenta que estava |4 fora e trouxemos para den-
tro de casa, porque precisamos, além de disponibilizar
o conteudo, também validar, entender qual é o nivel de
acesso, saber quem esta ou ndo usando, sabercomo a
farmacia esta se engajando, até para podermos cobrar
resultados. Entao, vocé traz e evolui essa ferramenta
para um nivel de pessoalidade, de modo a entender
0 quanto se esta utilizando desse produto.

Revista: Quando se fala

em conceitos de inovacao,

sempre pensamos em algo mais
tecnoldgico, mas vejo que vocé
tem uma visao um pouco diferente
arespeito dainovacao. Como vocé
trata o tema na Farmarcas?

Edison Tamascia: Tudo, absolutamente tudo que
é evolutivo, vai ficando mais inovador. Quando Henry
Ford construiu a primeira fabrica, foi uma grande ino-
vacao para a época. O cara que inventou o machado
ou o fogo na era pré-histdrica era inovador. Ainovacao
também acaba se tornando uma palavra de modis-
mo. Eu preferia dizer que nés temos um processo
evolutivo de digitalizagcdo, que sempre permeou o
nosso negdacio. »

TEMOS UM
PROCESSO
EVOLUTIVO DE
DIGITALIZACAO,
QUE SEMPRE
PERMEOU O
NOSSO NEGOCIO.
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Revista: Um diferencial que
temos na Farmarcas é a diretoria
de inovacao?

Edison Tamascia: Eu nao diria que é um diferencial,
mas sim um componente de um grupo de mais de
trezentas pessoas que fazem tudo o que nds faze-
mos, até porque ja éramos inovadores antes dessa
diretoria, ou seja, nascemos desse jeito. A diretoria
possibilitou uma competéncia absurdamente grande
para materializar o nosso processo evolutivo, daquilo
que nés pensavamos em termos de evolugéo.

Temos uma area de inovacdo com uma equipe bem
desenvolvida, mas por outro lado ha uma equipe de
marketing, por exemplo, criando material que vai subir
para o Radar (ecossistema que relne as ferramentas
desenvolvidas pela Farmarcas para auxiliar os asso-
ciados no gerenciamento de suas farmacias), uma
equipe de capacitacdo que esta criando conteuldo,
uma equipe de Bl que esta desenvolvendo os numeros
e processos, entre outras. E muito legal termos criado
uma diretoria de inovacdo, porque mostra para o
grupo, para os diretores, que temos esse pensamento
evolutivo, mas ao mesmo tempo, hao podemos atribuir
0 que somos a um Unico departamento. E a empresa
como um todo.

Revista: Atualmente, quais sao os
principais projetos da Farmarcas
e qual o impacto que eles vao ter
para as redes?

Edison Tamascia: Hoje temos muitos projetos e é difi-
cil destacar algo, porque podemos pontuar aquilo que
eventualmente pode parecer mais impactante para
o associado, porque ele consegue mensurar. Mas, as
vezes, um processo de automacgéo de um relatério ou
de algo que era manual torna-se mais importante para
a operacao como um todo do que aquilo que causou
um grande impacto, entdo ndo podemos desvalorizar
0 que é mais operacional.

Temos varios projetos e um deles, que é muito desafia-
dor, é o de criar um cadastro Unico, com classificagéo
tributaria dos produtos, para que ele possa ser con-

a
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sumido em todas as nossas plataformas de gestéo,
assim como pelo nosso associado. Temos também um
projeto dentro do financeiro ja avancado, por meio do
qual imaginamos que, em 2024, conseguiremos ter
indicadores em tempo real e comparativos em todos
0S grupos econdémicos.

Temos um projeto de digitalizacdo do consumidor
que esta muito evoluido e vem sendo trabalhado
fortemente por meio de campanhas. Temos campa-
nhas como a “Promocdo Farmarcas”, que ajudam a
trazer o consumidor com uma base mais estruturada e
digitalizada, ou a “Promocado Vocé no Jatinho da
Farmarcas”, que envolve os atendentes das lojas de
nossas redes. Esse é um trabalho que nés estamos fa-
zendo fortemente nos ultimos anos, mas eu pretendo
acelerar muito em 2024.

Durante o Encontro Farmarcas (evento anual que
reune os associados e acontecera nos dias 16, 17 e
18 de agosto), quero muito conscientizar os nossos
associados daimportancia do cadastro, de estar proxi-
mo do consumidor e saber quem ele é, sendo essauma
etapafinal do processo de digitalizacao. Internamente,
temos varios outros projetos evoluindo com acgdes
frequentes nas lojas. Tanto o encarte que muda
o layout e aumenta a quantidade de paginas quanto
a disponibilidade de material personalizavel para
as redes sociais sdo processos evolutivos.

Revista: Com tantos projetos,
como eles chegam aos associa-
dos? Como a Farmarcas consegue
fazer para que as pessoas incor-
porem as novas tecnologias?

Edison Tamascia: A Farmarcas faz isso escolhendo
as pessoas certas para estarem conosco, nao é por
causa da tecnologia, por causa da obrigagcdo, mas
sim porque escolhe a pessoa certa. O cara que nao
quer utilizar, que nao quer fazer, nao vai fazer parte
da Farmarcas. Ao escolher a pessoa certa, vocé faz
a coisa acontecer, isso é natural. Nao é por conta da
tecnologia, ndo é uma metodologia que temos que vai
incentivar as pessoas a incorporarem as tecnologias,
é porgue escolhemos associados que querem de fato
fazerisso. Faz parte do processo de selecao.



Revista: Quanto ao projeto
Associado do Futuro, como
ele potencializa os resultados?

Edison Tamascia: Com o Associado do Futuro acon-
tece o seguinte: nds somos uma empresa relativa-
mente jovem, com 11anos de existéncia, e dificilmente
uma empresa chega ao nivel que nés chegamos num
espaco tao curto de tempo. Com isso, hd um processo
grande de entrada de novos associados.

Cada vez que entra um novo associado, ele nor-
malmente passa pelo escritério, porque ele faz um
processo de integracdo e depois volta para a base,
onde quase toda a interacdo se da de forma nao
presencial por meio das nossas acdes, da nossa
equipe. Claro que uma vez por ano ele vem para a
nossa convengao, o Nosso encontro presencial, mas
isso acontece fora do escritério, um contato fora daqui
em um momento muito especifico.

O projeto Associado do Futuro surgiu exatamente
dessa necessidade de mostrar para o associado o
tamanho que somos e quantas ferramentas temos
disponiveis mas, sobretudo, com o objetivo de trans-
formacao da forma de pensar. Nao trazemos a pessoa
aqui para falar que ela tem que fazer isso ou aquilo,
mas sim porque nés queremos que ela tenha esse
mesmo pensamento de transformacao que nés temos
aqui. Quando ha o contato com tudo isso do que
somos hoje, com a forma de trabalharmos, a forma de
nos relacionarmos com todo mundo, hd um impacto
positivo, pois 0 associado sai daqui muito mais moti-
vado a fazer o que tem que ser feito. »
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Revista: Percebemos que

a maioria dos colaboradores
daqui passam um semblante de
felicidade, como é que se daisso?
Qual é essa politica que consegue
fazer com que tantas pessoas
sejam felizes no lugar em que
trabalham?

Edison Tamascia: E a nossa cultura, o jeito que
adotamos para cuidar da empresa, que nés decidimos
que tem que ser. O Gilberto de Souza, da Nortus, um
grande consultor nosso, nos ajudou a chegar onde
estamos, fazendo esse trabalho todo, que ele chama
de campo semantico. Isso € uma caracteristica que
vem comigo, nao s6 da Febrafar, junto com o Neto
(José Abud Neto, diretor-geral), mas desde sempre.
Assim, desde o primeiro funcionario, nés procuramos
entender como conseguiriamos ser mais produtivos e
melhores cuidando das pessoas.

De fato, eu acho que o que somos reflete isso, porque,
eventualmente, poderiamos ter uma empresa com
um nivel de despesas muito menor do que nds temos,
com muito menos custos. Eventualmente, se eu tives-
se um outro pensamento, poderia cortar um monte
de coisas, um monte de beneficios que conseguimos,
sabendo o quanto isso economizaria, mas se fizés-
semos isso, eu nao sei qual tamanho teriamos hoje.
Provavelmente, ndo seriamos do tamanho que somos,
entéo eu prefiro ndo pagar para ver e investir para que
continuemos prosperando. Enfim, estd dando certo
fazendo o que nés fazemos: cuidando das pessoas.

a
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Revista: Como fazer para teruma
comunicacao tao alinhada como
a da Farmarcas atualmente?

Edison Tamascia: A comunicagcido vai ser o nosso
eterno desafio, entdo nao diria que estamos alinhados,
mas evoluimos mais do que a média. Isso também
aprendemos com o Gilberto de Souza, que a comuni-
cacao néo é o que voce fala, é o que a pessoa escuta.
Precisamos ter esse entendimento das dores do lado
de |14, de como as pessoas estao se sentindo, a fim de
que sejamos mais inteligentes para, eventualmente,
fazer uma comunicagcédo mais assertiva.

Vaérias iniciativas nossas ajudam muito nisso. Uma que
eu gosto bastante e acho que tem feito uma grande
diferenca é o Brasil Profundo, um projeto liderado pelo
diretor-geral Paulo Costa com a nossa equipe, quando
saimos a campo para entender o que esta aconte-
cendo Ia. Assim, fazemos visitas a uma determinada
regido, a diversas farmacias, conversamos com o
empresario, com o comprador, com o gerente da loja e
com o balconista para entendermos o nosso trabalho,
entender o servico que estamos prestando e também
como eles entendem isso do outro lado.

0 trabalho da equipe do Sucesso do Associado evolui
cada vez mais e nos permite estar mais préximo do
pessoal através dos relatérios. Além disso, temos a
humanizacdo desse trabalho, liderado pelo gerente
Jhonatan Teixeira, que € um negdcio incrivel.

Pessoalmente tenho um envolvimento direto com
praticamente todos os empresarios e procuro, na
medida do possivel, ser mais intimo de cada um, isso
também facilita o processo. E ai tem todas as outras
ferramentas que utilizamos, como as lives, a forma de
comunicagéo Unica dentro do Radar, ndo permitindo
a dispersao, além da equipe de capacitagdo nessa
comunicagéo, entdo é um conjunto de fatores que a
torna mais fluida, mas a comunicacéao vai ser sempre
um desafio em qualquer empresa.



0 OBJETIVO
E SEGUIR
EVOLUINDO.

Revista: Vocé comentou bastante
da capacitacao, como é esse
processo? Por que a Farmarcas
busca capacitar todos que estao
dentro do grupo?

Edison Tamascia: Essa foi uma grande evolucdo que
tivemos durante a pandemia. Até 2020, isso nao era
tdo amplo, talvez ndo tivéssemos a estrutura para tudo
0 que fazemos hoje e até por um processo evolutivo
de mudanca de pensamento e entendimento do nosso
papel alcancamos outro patamar.

Nés faldvamos sé com o empresario, no maximo,
tinhamos um treinamento para o comprador, para a
usabilidade da ferramenta, além de um treinamento
para o financeiro, na usabilidade do preenchimento
dos relatérios, mas era s6 treinamento pontual para
tarefas especificas em que faldvamos com o empre-
sario sobre o empreendimento, o negdcio e a estrutura
necessaria.

E preciso lembrar que, nos primeiros meses da pande-
mia, eu fazia reuniées e acompanhamentos semanais
com os associados, porque nao era possivel enxergar a
frente e nao se sabia exatamente o que iria acontecer

daqui um ou dois meses. Depois, tivemos muitas lives
para falar de mudancgas em legislagdo, por exemplo,
mas a dindmica do balcdo também mudou, com um
atendimento menos presencial e um aumento muito
grande da venda de suplementagéo de vitaminas, ai
entendemos que precisdvamos estar préximos do
balconista e do atendente.

Tudo isso transformou a prépria dindmica da capa-
citacdo, por isso trouxemos a Bruna Martins, nossa
nutricionista, para falar com o balconista e a partir
disso surgiram varios outros treinamentos pontuais
especificos.

Além disso, houve um processo evolutivo de um
grande projeto nosso, o Financeiro Avancado, entdo
tivemos que trazer a equipe para treinar de uma forma
mais estruturada, com a equipe financeira. Com isso,
vocé vai aumentando o seu raio de atuacéo e parti-
cipando de praticamente tudo da farmacia. A prépria
campanha “Promocéo Vocé no Jatinho da Farmarcas”
nos coloca muito préximo do atendente.

0 restante é baseado na digitalizacdo dos processos
de marketing, entdo nés fomos estruturando uma
transformacéo muito grande, que é fruto da nossa
evolucdo durante a pandemia. O préprio cadastra-
mento de clientes surge a partir dai, porque até entéo
ndo tinhamos isso como foco, apesar de ja haver um
cadastro por conta da Promocéo Farmarcas, mas nao
era um foco e entendemos que isso era necessario.

Acho que essa é a nossa grande sacada como
Farmarcas, como um modelo de negécio. Nascemos
em 2012 com um modelo muito conservador, com mix
reduzido, com farmacia pequena e estrutura muito
enxuta. Nao tinha entrega em domicilio, digitalizacéo,
nem programa de fidelidade. Em 11 anos, promovemos
uma grande transformacéao e continuamos evoluindo.
Temos assuntos que ainda nao estao na nossa pauta,
mas que vamos tratar, porque muito antes de estar na
pauta eu procuro entender de forma mais profunda
0 que aquilo vai impactar no nosso negdcio e como
temos que nos preparar para orientar os nossos asso-
ciados em relacéo a isso. O objetivo é seguir evoluindo
e trazendo novas possibilidades para ter uma relagdo
mais préxima. »
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Revista: Na maior parte das
empresas é traumatico ajustar
caminhos. Por que na Farmarcas
isso acontece naturalmente,
sem gerar traumas?

Edison Tamascia: Eu acho que é porque existem
elementos de convencimento que permitem que as
pessoas acreditem naquilo que vocé esta falando. Por
isso que eu estava comentando, ainda ha pouco, que
tenho projetos que estamos olhando e que eu nem
estou falando com os nossos associados ainda, mas
que fazem parte de um objeto de estudo interno para
entender como vai ser o comportamento desses pro-
€ess0s Nos proximos anos. A partir de um determinado
momento, se entendermos que ja é hora, vamos falar
do assunto, ai sim vamos criar elementos para poder
conversar com as pessoas.

Na Farmarcas, temos uma vantagem muito grande em
relagédo a isso, porque dificilmente vamos pensar em
alguma coisa que ja nao esteja acontecendo em al-
gum associado. Vou te dar um exemplo muito pontual.
Ha mais de um ano eu comecei a estudar os desafios
da vacinagdo em farmacia, criando elementos, sempre
olhando numeros, entendendo como isso funciona, o
custo de fazer isso acontecer, mas ao mesmo tempo
eu ja tenho trés ou quatro associados com o processo
de vacinacao em funcionamento.

Vocé comega a acompanhar essas pessoas, conver-
sar, entender o que estd acontecendo, quais sdo os
desafios e, certamente, vamos trazer esse assunto em
algum momento para conversar com 0s associados,
entendendo novamente que isso ndo é para todos,
pois depende da regiédo, da estrutura da farmacia e da
equipe disponivel para poder fazer isso de uma forma
estruturada. E apenas uma consolidagao, uma mate-
rializacdo de algo que ja esta acontecendo.

a
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Revista: Vemos que o mercado
tem uma visao muito positiva

da Farmarcas e todos a enxergam
com muito respeito. Como se

deu essa construcao?

Edison Tamascia: Quando vocé pensa em um cres-
cimento, como nés tivemos em 11 anos no mercado,
ndo inventamos absolutamente nada. Pegamos um
setor ja estabelecido, o comércio de medicamentos
e produtos de higiene, beleza e afins, que nao tinha
nada de novo, e criamos um jeito diferente de fazer
o que todo mundo fazia e, obviamente, isso chama
a atencado, porque assim como nés fizemos, tantas
outras pessoas poderiam ter feito. Estava tudo ai,
entdo nos implementamos tudo isso e quando eu digo
nés, refiro-me ao nosso escritério aqui e ao Nosso
associado do outro lado. E claro que isso, de alguma
forma, da uma visibilidade muito grande, e ai todo
mundo vem aqui, quer ver, entender, mas é um escri-
tério administrando um grupo de farmacias, s6 isso.

Revista: Vocé deixa todo

mundo ver o modelo de negécio
da Farmarcas. Como é isso? Vocés
estao abertos para quem quiser
conhecer o modelo?

Edison Tamascia: Todo mundo! Quem quiser ver
pode vir aqui sem problema nenhum que mostramos
tudo. E até uma forma de nos desafiarmos, porque se
vocé mostra, tem que melhorar, por isso ndo escondo
absolutamente nada de ninguém. Obvio que preser-
vamos os numeros do associado, até por uma questao
ética, eu ndo vou entregar dados de ninguém, mas
o modo como fazemos o negdcio é totalmente aberto.



O MERCADO ESTA
EM CONSTANTE
TRANSFORMACAD.

Revista: Em uma de suas
apresentacoes, vocé também
mostrou uma evolucao do
consumidor. Como isso se da?

Edison Tamascia: Sao fases. Vivemos no inicio deste
século, de 2002 até 2020, a era dos genéricos, uma
mudang¢a no comportamento do consumidor com um
mercado voltado principalmente para o preco. Isso
funcionou e atraiu muitas pessoas, mas esse mer-
cado se esgotou porque aprendemos que competir
apenas com o0 preco ja ndo era mais suficiente para
atrair o cliente. Hoje, ha varios atores no mercado
que oferecem mais: uma variedade maior, lojas mais
atraentes, atendimento diferenciado e mais servicos,
e o consumidor estd migrando para essas opgoes.
0 consumidor estd em constante transformacéo, e
nosso desafio é estar proximo dele e entregar o que
ele precisa. Por isso, implementamos o e-delivery
(projeto que digitaliza o delivery nas farmdcias),
desenvolvemos lojas maiores, um mix de produtos
mais estruturado e lojas com algumas exigéncias,
como ar-condicionado, iluminacdo e um padrdo que
surpreende.

Revista: Isso também esta
relacionado ao que vocé falou
sobre antecipacao?

Edison Tamascia: Eu acredito ser importante nesta
resposta também considerar o papel da Febrafar, ja
que a Farmarcas é resultado dessa parceria. Sempre
tivemos o habito de olhar adiante, pois a operacao
em si ndo é complexa, embora seja desafiadora em
virtude da concorréncia e do estresse do dia a dia. A
base dessa operacdo é fundamentada nos conceitos
de compra, venda e lucratividade.

0 mercado estd em constante transformacéo, e o
que precisamos é ter a habilidade de ler o contexto.
Nao podemos nos deixar levar pela empolgacdo ou
por opinides infundadas, pois uma opinido é apenas
isso, uma opinido. Devemos considerar o nivel de
autoridade, conhecimento e interesse da pessoa para
avaliar sua opiniao. Eu sempre me atento para nao ser
influenciado por opinides e ndo seguir modismos. »
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MINHAS
EXPECTATIVAS
ESTAO MAIS
RELACIONADAS
AS PESSOAS,

Revista: Outro ponto que vocé
mencionou é o fato de as pessoas
projetarem grandes coisas parao
futuro, mas negligenciar as tare-
fas basicas, nao é mesmo?

Edison Tamascia: Por isso mencionei que o processo
de digitalizacao 360° comeca pela base. Muitos de-
sejam entrar no mercado de aplicativos para vender
remédios, mas nao tém controle de estoque ou um
sistema de precificacdo adequado. Nao adianta
querer construir um negoécio se ndo Nos prepararmos
adequadamente para isso. Todos esses desafios
fazem parte do nosso trabalho.

a
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Revista: Como vocé enxerga
a farmacia do futuro?

Edison Tamascia: Essas ideias tém nomes bonitos,
como inovacédo e conceito de farmacia do futuro,
mas a farmacia do futuro que esta sendo projetada
talvez ndo seja exatamente como a imaginamos. Por
isso, prefiro ndo embarcar em modismos. Nao pre-
tendo contestar essas ideias, pois o futuro é incerto
e cada um pode expressar sua opinido livremente.
Mas falo sobre o tema e o que me credencia a falar é
minha experiéncia de 50 anos de mercado e 26 anos
liderando o associativismo no varejo farmacéutico, e,
na maioria das vezes, minhas previsées tém se mos-
trado acertadas. No entanto, isso nédo significa que
estou sempre certo.

Revista: Como vocé ve
a fotografia da Farmarcas
do futuro?

Edison Tamascia: Eu acredito que daqui a 5 anos,
quando estivermos fazendo a revista de 15 ou 16 anos,
falaremos em uma linha do tempo na qual, em 2023,
estdvamos muito atrds do que estaremos fazendo.
Sinceramente, acredito que continuaremos evoluindo
o0 modelo de relacionamento com o consumidor, nosso
sistema operacional e nosso entendimento do negdécio.
Outro ponto é que os concorrentes serao diferentes,
mas isso também é uma questado de adaptabilidade.
Ha 5 anos, era assim, ha 10 anos também, e continua-
mos nos desafiando. Minhas expectativas estdo mais
relacionadas as pessoas, para que trabalhem cada vez
mais felizes, possam cuidar de suas familias e ganhar
dinheiro, mantendo essa unidade que criamos. Essa
é a expectativa que tenho em relacdo ao mercado,
sendo um processo evolutivo, como sempre foi.



EDISON TAMASCIA
Presidente da Febrafar e da Farmarcas
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Paulo Costa, diretor-geral,
explica em detalhes

como funciona o processo
de criacao e gestao

de projetos na Farmarcas

No dindmico mercado das farmacias, a Farmarcas
se destaca como uma empresa inovadora. Grande
parte davisao e gestao da associacao passa pela mesa
do diretor-geral, Paulo Costa, que vivenciou de perto
toda a mudanca ao longo dos anos e segue contri-
buindo para ampliar o leque de solugdes e estratégias
que se renovam quase diariamente.

Sob sua coordenacéo, a empresa tem experimentado
um crescimento notavel, conduzindo inimeras agées
simultdneas em direcdo a varios objetivos, como o
de dobrar o faturamento até 2025, tomando como
base o0 ano de 2020. Ele conta que o0 sucesso comeca
com um planejamento estratégico sdlido, respaldado
por uma série de iniciativas que visam fortalecer
o relacionamento com fornecedores, criar uma equipe
engajada e garantir a satisfacédo dos associados.

Outro destaque é que a empresa adotou a abordagem
“Digitalizacdo 360°", que engloba a digitalizacdo dos
relacionamentos com associados, dos processos
internos e de todas as frentes de atuacéo. Para garan-
tir a execucéo e revisdo dessas iniciativas, a Farmarcas
conta com uma série de ferramentas e processos
que permitem acompanhar o progresso ao longo
do tempo.
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Com isso, desde a sua fundacdo, em 2012, a equipe
sempre busca estar um passo a frente do mercado em
todas as areas, promovendo transformacdes constan-
tes e, consequentemente, aumentando os resultados
no dia a dia.

Para cuidar melhor de todo o grupo, sdo desenvolvidas
uma série de projetos. Com o apoio de ferramentas
e processos estruturados, essas iniciativas sao
acompanhadas de perto para que sejam executadas
ou eventualmente revistas, tendo Paulo Costa como
balizador central dessas agées.

O diretor explica ainda que os objetivos estratégicos
ndo necessariamente sdo numeéricos ou quantitativos,
mas universais. Ja as agdes que irdo contribuir para
que eles acontecam sao taticas e mudam a todo o
tempo. “O objetivo macroestratégico da uma direcao.
De maneira pratica, as acdes previstas para que ele
seja executado ao longo de 5 anos nhascem o tempo
todo e surgem a cada ano. Essas iniciativas sao mais
especificas, atreladas a cada um dos pilares, porém o
objetivo é o mesmo”. »>
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Capacitacao e planejamento
de maos dadas

Um dos principais desafios em qualquer empresa é
conseguir alinhar planejamento, organizacédo e cres-
cimento de forma orgéanica, o que na Farmarcas é feito
com exceléncia, tendo uma dinamica estruturada e agil
nas tomadas de decisdes, com o grande diferencial de
uma equipe qualificada.

“Além de saber para onde vocé esta indo e onde vocé
quer chegar, é fundamental poder contar com as pesso-
as. Uma grande fortaleza da Farmarcas é a qualidade dos
profissionais, e isso facilita muito, porque quando se tem
os profissionais certos, no lugar certo, o ‘como fazer fica
mais preciso”, acredita Paulo.

Ao mesmo tempo, o diretor explica que, pela grande
quantidade de profissionais envolvidos em diversas are-
as, a organizacao dos projetos é feita com base em uma
série de indicadores, que direcionam para os objetivos
tracados, as chamadas OKRs (resultados-chave). Além
disso, os encontros periddicos de acompanhamento e
alinhamento da comunicacdo complementam todo o
trabalho, que na opinido do diretor é o maior desafio.

“Precisamos sempre ter a certeza de que todos estao
andando para o mesmo lugar, na direcao estabelecida, e
que nao existe ruido no meio desse trajeto. Quando ha
muitas pessoas trafegando por diversas areas distintas, o
processo de comunicacao tem que estar muito alinhado
para que esse caminho néo se perca”, afirma.

Os processos para que isso aconteca se traduzem em
reunides mensais de diretoria e reunides trimestrais de
acompanhamento, tudo para assegurar que o que foi
planejado esta sendo executado, revisitado e que todas
as decisdes estejam sendo tomadas na velocidade que
cada um dos projetos exige, o que novamente passa pelo
alinhamento afinado entre os colaboradores.

“Um ponto importante que tenho percebido ao longo
desses 11 anos na Farmarcas é o grau de desenvolvi-
mento das pessoas. Todo o investimento que fizemos em
treinamentos, desenvolvimento humano e capacitagéo
também nos ajudou muito para que tivéssemos profis-
sionais cada vez mais qualificados, o que nos permite
crescer com qualidade, buscando sempre uma alta per-
formance”, acrescenta o diretor.
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Inspirando a escrever
as melhores historias

Para Paulo, tudo passa, primeiramente, pela boa comuni-
cacao com os associados, permitindo que o desejo de um
nivel de entrega de exceléncia caminhe lado alado com a
escrita das melhores histdrias.

“Todo mundo est4 indo no mesmo caminho. E ébvio que,
eventualmente, hd uma preocupacédo com boas entregas,
mas estamos sempre procurando tornar esse processo o
menos traumatico possivel. Com as incertezas ao longo
do caminho, que nos desafiam constantemente, ha o
papel do lider e das equipes de gestéo para apoiar essas
pessoas e fazer com que elas entreguem o seu melhor”,
acredita.

Segundo o diretor, a busca pela alta performance nao
pode ser contraria ao cuidado, ja que atualmente exis-
tem novas formas de gestéo, nas quais €é possivel atacar
0 problema e, ao mesmo tempo, entender as dores das
pessoas, sendo essa uma habilidade essencial a ser
alcangada e desenvolvida por qualquer lider.

E FUNDAMENTAL
PODER CONTAR

COMAS PESSOAS s
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Outra caracteristica marcante da Farmarcas é a capaci-
dade de conseguir adequar as estratégias, sem medo de
mudar rotas para que os objetivos tracados cheguem ao
seu destino sem que isso seja traumatico, como aconte-
ce na grande maioria das empresas.

Para o diretor, um dos principais fatores que contribuem
positivamente para que isso aconteca é a leitura cons-
tante do cendrio atual, papel desempenhado, principal-
mente, por Edison Tamascia, que esta sempre estudando
e entendendo a dindmica de funcionamento do mercado.

“Isso nos da, sem sombra de duvidas, uma certa direcéo
de onde queremos chegar, que é o que direciona nosso
planejamento estratégico. Além disso, estamos em
contato direto com os nossos associados o tempo
todo,emdidlogocomeles.Como projetodo Brasil
Profundo, porexemplo, visitamos os associados
para entender as necessidades locais deles.
Vocé tem que estar conectado com a rea-
lidade do mercado, e a realidade do nosso
mercado sSdo 0S nossos associados,
entdo precisamos criar oportunidades
para eles”, explica.

Por fim, o diretor adianta que as
metas do planejamento até 2025,
criadas em 2020, serédo atingidas
antes do prazo, ja no proximo ano.
Porém, o trabalho nao para, pois

um novo planejamento até 2030

sera desenhado no segundo

semestre de 2024. »
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Paulo reforca ainda que esse planejamento estratégico
nao é estatico. As acdes taticas para colocar esses obje-
tivos em pratica sao realizadas de forma mais dinamica e
ajudam a construir valor ao mesmo tempo que vao sendo
executadas.

“Nao vemos nenhum projeto como algo de estimacéao.
Se vislumbrarmos outra oportunidade no caminho, nao
é problema nenhum fazer a troca de prioridades, criar um
novo plano de acéo e executa-lo. Queremos que 0 N0SsO
associado também tenha essa visdo para fazer essa
leitura, pois eles nos ajudam a chegar nesses objetivos e
caminham lado a lado conosco”, afirma.

Uma historia de determinacao
e sucesso

A capacidade de evolugcdo e adequacdo constante
de rumo que permite o crescimento da Farmarcas nao
se da de forma aleatéria. Ela ocorre forjada nas pessoas
que capitanearam esse processo. Assim, Paulo Costa
tem em sua propria carreira o exemplo de determinacéao
e ajuste de rota e sua transformacéo em diretor-geral
foi um processo continuo ao longo dos anos. Ele sempre
teve o0 sonho e o desejo de ser um profissional de desta-
que na area farmacéutica, pois se formou em Farmacia
e inicialmente planejava trabalhar em uma industria
farmacéutica.

Isso pelo fato de descobrir que nao se identificava
com a pratica farmacéutica, pois achava o trabalho
muito processual e buscava algo diferente. Durante os
anos de estudo, ele participou de varias atividades que
desenvolveram suas habilidades de lideranga e comuni-
cacao, como participar do diretério central de estudantes
e outras instituicoes.

Descobriu, entdo, que tinha uma veia de lideranca e
gostava de falar em publico. Logo percebeu que poderia
aplicar essas habilidades na area farmacéutica, especial-
mente na drea comercial. Ele comegou a pensar nessa
direcédo e, ao longo do tempo, conheceu pessoas impor-
tantes, como o José Abud Neto, diretor-geral da Febrafar,
que auxiliou em seu inicio de carreira e, posteriormente,
com Edison Tamascia, o trouxe para a Febrafar.

Assim, progressivamente ocupando posicdes de gerén-
cia, sendo gerente de projeto na Febrafar e participando
da criacao da rede Drogarias Ultra Popular, ele continuou
avancando em sua carreira até alcancar o cargo de dire-
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tor-geral da Farmarcas. Essa transformacéo levou cerca
de 20 anos para se realizar. “Sou muito grato por essa
trajetdria e acredito que Deus me conduziu e colocou
as pessoas certas em meu caminho para alcancar esses
objetivos”.

A concretizacdo desse objetivo foi resultado de um pro-
cesso continuo de desenvolvimento de habilidades de
lideranca, readequacéo de rota, busca por oportunidades
na area farmacéutica e apoio de pessoas que o ajudaram
ao longo do caminho.

“Se tem uma licdo que tirei dessa minha trajetéria é
que nada ocorre de forma repentina, mas sim como um
processo gradual de descoberta e desenvolvimento.
Levei 20 anos para realizar meu sonho de estar em uma
posicao de lideranca em uma grande empresa, e iSso
aconteceu na Farmarcas, gracas ao foco e a dedicacdo
para construir um caminho profissional. As pessoas s6
tém um encontro de sucesso quando elas estéo prepara-
das para as oportunidades e para alcancar seus objetivos
profissionais”, finaliza Paulo Costa. ®

SSOAS
SO TEM UM
ENCONTRO
DE SUCESSO
QUANDO
ELAS ESTAO
PREPARADAS
PARAAS
OPORTUNIDADES
E PARA
ALCANCAR SEUS
OBJETIVOS
PROFISSIO

PAULO COSTA
Diretor-geral da Farmarcas
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FORTALECE A CONEXAO ENTRE
ACULTURADAFARMARCAS
E SEUS ASSOCIADOS

Projeto renova estratégias
e se aproxima dos associados

Com a evolugao da Farmarcas ao longo dos ultimos 11
anos, foi necessario criar maneiras de alinhar o enten-
dimento sobre a mentalidade de inovacao presente na
empresa entre todos os associados. Nesse contexto,
tornou-se fundamental reforgcar os processos de
utilizacéo das ferramentas disponiveis e estreitar o re-
lacionamento com os empresarios, a fim de continuar
construindo negdcios bem-sucedidos.

Paulo Costa, diretor-geral da Farmarcas, destaca que
a percepcao dessa necessidade surgiu a partir do con-
tato presencial com os associados durante o projeto
Brasil Profundo. “Durante as conversas préximas com
0s associados, notamos que havia empresarios que ja
estavam mais avancados e conseguiam utilizar plena-
mente nossas ferramentas, mas também aqueles que
ainda enfrentavam dificuldades e ndo haviam captado
a esséncia dos ensinamentos que temos para transmi-
tir", explica.

Com base nessa visdo e alinhamento com a diretoria,
surgiu o projeto Associado do Futuro, que tem como
objetivo principal, ao longo de dois dias completos,
oferecer reflexdes sobre o futuro da empresa, para
que os associados possam se inspirar e contribuir para
construir esse futuro lado a lado com a Farmarcas.

Uma das responsaveis pela dindmica do projeto
€ Victéria Nascimento, gerente de expansdo da
Farmarcas. Ela explica que o conteludo foi estrate-
gicamente pensado para que os associados possam
ampliar a capacidade de pensar em como escrever suas
melhores histdrias a partir das necessidades de seus
proprios negocios.

“0O conteldo é estruturado em fases, abrangendo
exceléncia em vendas, exceléncia operacional, cultura
e lideranca, dados de mercado, inovagéo e tecnologia,
além de exceléncia em compras. Portanto, estamos
falando deles e para eles, mas tudo isso esta conectado
com a operagao da loja. Queremos que todos compre-
endam que a Farmarcas é uma das maiores adminis-
tradoras de redes associativistas do Brasil e, ao mesmo
tempo, ajuda-los a ampliar sua capacidade de construir
essa histdria de sucesso”, destaca a gerente. »
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Resultado é o sucesso

0 projeto Associado do Futuro ja estda em andamento
neste ano e vem apresentando resultados positivos.
A proposta do projeto também esta atrelada a busca
por reconectar os associados mais antigos com
a cultura da Farmarcas e renovar as estratégias para
impulsionar ainda mais seus negdcios. Isso reforca
a importancia de todos os associados participarem
do evento ativamente, pois esse sera um passo im-
portante para o crescimento.

Um exemplo é Bruno Giovannetti, associado da
Farmarcas desde 2019, que participou da primeira
edicdo do Associado do Futuro. Bruno possui trés
lojas da rede Drogarias Ultra Popular localizadas em
Sao Paulo: em Aragoiaba da Serra, uma loja Bigfort em
Capela do Alto, além de ser sécio de outra loja Ultra
Popular, em S4o Miguel Arcanjo, juntamente a outros
associados da Farmarcas.

“Através do Associado do Futuro, passei
a compreender que ter apenas precos bai-
x0s nao é suficiente. E necesséario adotar
estratégias de precificacdo e gerenciar

o marketing das lojas. Foram dias muito
diferentes dos treinamentos anteriores
que ja haviamos recebido”, relata Bruno.

Ele destaca a importéncia da gestéo de
pessoas, que proporcionou uma compre-

Bruno Giovannetti
Associado Farmarcas
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ensao mais ampla da estrutura organizacional e do
papel dos colaboradores na garantia do sucesso do
negocio. Além disso, o aprimoramento no uso das fer-
ramentas disponiveis contribuiu significativamente
para melhorar os processos em suas lojas.

“Hoje, nao consigo mais me imaginar sem o
Financeiro Avancado, pois consigo ter uma visao clara
do meu fluxo de caixa e gerenciar as contas a pagar.
Antes, faziamos essas tarefas de forma simplificada,
mas agora temos uma gestao muito mais estruturada
nesse sentido”, enfatiza.

Para ele, a Farmarcas traz uma sensacao de proximi-
dade e pertencimento, permitindo a integracdo a um
grupo, mesmo que haja diferencas entre os associa-
dos das regides do pais. “Foi uma grande oportunida-
de para conversar com associados de outros
estados e trocar experiéncias valiosas.
Percebemos que estamos alinhados e
seguindo o caminho certo, algo que
nao encontramos em nenhum outro
lugar. Na Farmarcas, conseguimos
ser transparentes”, destaca Bruno.




FUTURDO FUTURDO

FUTURDO

Mudanca de mentalidade

Marcos Pagnussat, associado da Farmarcas desde
2014, também participou da primeira edicdo do
Associado do Futuro. Ele é proprietario de 12 lojas dis-
tribuidas pelo estado do Mato Grosso e acredita que
o evento foi um ponto de virada significativo.

“No passado, nao tinhamos dominio das ferramentas,
e a participacdo no evento foi extremamente im-
portante nesse sentido. Agora, utilizamos o Bussola
para fazer comparagcdes de mercado, algo que antes
nao era feito. No entanto, ndo se trata apenas das
ferramentas, mas também do networking e da troca
de ideias, o que é fundamental. A Farmarcas nos ouviu
para compreender nossas necessidades e, ao mesmo
tempo, compartilhou todo o conhecimento para que
pudéssemos conhecer melhor a estrutura por tras
da empresa”, afirma Marcos.

Pagnussat observa que a Farmarcas demonstra
preocupacdo com o futuro em todas as suas areas,
preparando-se em termos de conhecimento, estru-
tura e capacitacdo para crescer ainda mais. “Meu
objetivo é estar no futuro junto com a Farmarcas. Essa
é a nossa vida e queremos ser relevantes em nossa
area, independentemente do nimero de lojas, pois
nosso projeto esta alinhado com o da Farmarcas, com
foco principal nas pessoas”, conclui Marcos.

MEU OBJETIVO
E ESTARNO
FUTURO JUNTO
COM AFARMARCAS.

Marcos Pagnussat
Associado Farmarcas

Ao longo do ano, serdo realizadas cinco edicées do
Associado do Futuro, sendo dois dias de encontros
presenciais a cada dois meses, com a participagcdo
de cerca de 170 associados por edi¢do. A presenca de
todos os associados é obrigatdria, mas para garantir
a participacao na data escolhida, os associados devem
se inscrever com antecedéncia.

0 Associado do Futuro surge com o propdsito de
revelar aos associados a esséncia de tudo o que é
realizado na Farmarcas, aproximando-os ainda mais
do universo da empresa e inspirando-os a continuar
escrevendo suas melhores histérias por meio do com-
partilhamento de experiéncias.
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Marcelo Dantas




Thamiriz Nery, gerente de produtos, ressalta que a tecno-
logia em si € apenas um meio para alcancar os objetivos
da empresa. O foco principal esta nas pessoas e em como
a inovacao pode melhorar suas vidas e suas atividades
diarias. “A Farmarcas busca criar solugdes simples que
ajudem os associados a administrarem seus negdcios de
forma mais eficiente, aumentando a capacidade de ven-
da e oferecendo melhores servigos aos clientes”, explica.

A inovacédo e a digitalizacdo também sdo abordadas
em relacédo ao associativismo, sendo essenciais para
a criacdo de um ambiente de colaboracao e troca de
conhecimentos entre os associados.

“Levamos ao associado uma abordagem mais conceitual
e provocativa para que ele comece a pensar no seu pré-
prio negdcio, na sua propria farmacia, buscando solucdes
de forma auténoma. Acredito que esse seja um dos prin-
cipais pontos que temos trabalhado na inovagao, bus-
cando promover esse pensamento de forma autdbnoma
para que ele ndo figue dependente apenas das solucdes
que oferecemos, mas que ele possa buscar solugdes
por conta prépria, utilizar as ferramentas disponiveis e
adaptar-se de forma rapida as mudancas do mercado”,
conta Marcelo Dantas.

Além disso, a proximidade com os associados também é
fundamental nesse processo. A Farmarcas esta presente
em diversas regides do pais, com realidades diferentes, e
é importante entender as particularidades de cada area,
de cada loja e de cada associado. Por isso, estabelecer
uma comunicagdo préxima e constante para entender
as necessidades, os desafios e as oportunidades de cada
associado é necessario.

Outro ponto relevante é a cultura de inovacao dentro da
sede da Farmarcas, em Sao Paulo. Nao se trata apenas
de ter um setor de inovacdo, mas de envolver todas as
areas e colaboradores nesse processo. E importante que
todos estejam engajados e dispostos a pensar de forma
criativa, buscar solugdes diferenciadas e estar abertos as
mudancas. A inovagado ndo € apenas um departamento,
mas uma mentalidade que permeia toda a organizacéo.

No entanto, é importante ressaltar que a digitalizacédo e
a inovacao nao sao fins em si mesmos, mas meios para
alcancar resultados e melhorar a capacidade do negdcio.
0 foco estd em aumentar a capacidade dos associados,
proporcionando-lhes ferramentas e conhecimentos
para que possam administrar seus negdécios de forma
mais eficiente, vender mais e se adaptar as demandas do
mercado em constante transformacéo. »

Gerente de Inovagao
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A Farmarcas esta empenhada em promover a inovagao e
buscar solugées inovadoras para os desafios enfrentados
pelos associados. Isso envolve ndo sé aimplementacdo de
tecnologias e processos digitais mas também a criagdo de
uma cultura organizacional que incentive a criatividade,
a experimentacéo e a busca por melhorias continuas.

Para tanto, a empresa tem investido na capacitacao e
no desenvolvimento dos associados. Sdo oferecidos
treinamentos, workshops e eventos que abordam temas
como inovacgdo, gestdo de negdcios, marketing digital
e atendimento ao cliente. O objetivo é proporcionar o
conhecimento e as habilidades necessarias para que os
associados possam se adaptar as mudancgas do mercado
e aproveitar as oportunidades que surgem.

Outra iniciativa importante é o incentivo a colaboracdo
e ao compartilhamento de ideias entre os associados. A
Farmarcas promove espagos de networking, féruns de
discussao e grupos de trabalho nos quais os associados
podem trocar experiéncias, aprender uns com os outros
e criar sinergias para impulsionar a inovagcdo em suas
farmacias.
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Além disso, a Farmarcas tem uma estrutura de gover-
nancga que favorece a inovagdo. H4 um comité dedicado
ainovacéao, responsavel poridentificar tendéncias, avaliar
oportunidades e definir as estratégias de inovacdo da
empresa. Esse comité atua em estreita colaboracéo com
a alta administracéo e recebe o apoio necessario para
implementar iniciativas inovadoras.

Por fim, a Farmarcas valoriza a capacidade de adaptagéo
e a resiliéncia diante das mudancas. O mercado farma-
céutico passa por transformagées constantes, tanto pela
evolucéo das tecnologias e pela regulamentacéo do setor
quanto pelas demandas dos consumidores. Nesse senti-
do, a empresa encoraja 0s associados a estarem abertos
a novas ideias, a experimentarem novas abordagens e
a aprenderem com os desafios enfrentados.

Em resumo, a Farmarcas esta comprometida em promo-
ver a inovagao como parte essencial de sua estratégia.
Por meio de uma combinacéo de mentalidade voltada
para a busca de solucées, capacitacdo dos associados,
parcerias estratégicas, estimulo & colaboracdo e uma
estrutura de governanca adequada, a empresa busca
impulsionar a inovagcdo em suas farmacias associadas,
proporcionando-lhes os recursos e o suporte necessa-
rios para se destacarem no mercado farmacéutico em
constante evolugao.



“Entre os desafios da digitalizagcéo e da inovacgéao, dois
grandes dificultadores se destacam: a ansiedade e a
falta de visdo holistica. Muitas vezes, as pessoas estdo
ansiosas para revolucionar tudo de uma vez, sem con-
siderar os pequenos passos necessarios. Além disso, é
comum que elas enxerguem apenas o resultado final,
sem compreender o todo. Esses sdo pontos cruciais nos
quais trabalhamos intensamente”, avalia.

A ansiedade é um traco comum da humanidade e nao
esta restrita apenas a inovacdo. Ha também o receio de
nao testar algo novo por medo de dar errado. Um exem-
plo disso é a digitalizacdo no varejo. Nem tudo oferece
resultados imediatos e de curto prazo, algumas acdes
reguerem crenga em uma visao futura.

“Precisamos acreditar em estratégias que sejam neces-
sarias no presente, mesmo que nao oferegcam resultados
imediatos. O caso do e-delivery é um exemplo de estraté-
gia de comunicacao com o consumidor, visando enten-
der suas necessidades e proporcionar o produto certo,
no momento adequado, por meio dos canais adequados.
Isso requer identificar o momento em que o cliente entra
na loja, saber quem ele é, quando ele passa pelo caixa
e, em seguida, comunicar-se com ele para aumentar
a intencdo de compra e o faturamento”, explica o diretor.

“Investimos milhdes nesse produto, mas os resultados
ndo sdo imediatos. E um desafio criar engajamento
dentro dele. E necessario um trabalho constante de
catequizacao, mostrando aos associados a visao de fu-
turo, a rapidez das mudancas e as tendéncias. Ao mesmo
tempo, precisamos mostrar o que ja estamos fazendo.
E importante estabelecer uma conexdo com os asso-
ciados, explicar as estratégias e manté-los proximos”,
complementa.

Quanto a questéao da digitalizacao dos associados, a em-
presa tem uma parcela mais aberta e digitalizada e outra
que ainda nao esta nesse patamar. Para lidar com essa
demanda, é desenvolvida uma abordagem que considera
cada associado, identificando em qual nivel cada um se
encontra para modular o atendimento e as ferramentas
necessarias. Ndo adianta falar com um associado que
esta em um nivel avancado sobre assuntos basicos da
érea. E preciso respeitar o caminho natural de evolugao
e criar estratégias para elevar os niveis dos associados.

“Em relacdo ao desenvolvimento de ferramentas e
produtos, nosso maior desafio é decidir o que fazer e o
que nao fazer. Isso comega no planejamento estratégico,

estabelecendo objetivos claros e definindo os pilares
gue irdo guiar nossas agoes. A partir dai, olhamos para o
mercado, identificamos oportunidades e comegamos a
construir solugdes alinhadas com os objetivos da empre-
sa", explica ele.

“Temos um mar de oportunidades e demandas dos
associados, e é importante filtra-las e direcionar nos-
sos esforgos para as que estado alinhadas com nossos
propdsitos. Para isso, utilizamos métricas e indicadores
para medir o impacto das acdes e avaliar se estamos al-
cancando resultados positivos. E um processo continuo
de experimentacéo, anélise e otimizagao. A medida que
desenvolvemos novas ferramentas e produtos, estamos
constantemente avaliando seu desempenho e impacto
nos objetivos estratégicos da empresa’, complementa.

No entanto, também é importante ressaltar que nem to-
das as ideias e demandas podem ser atendidas imediata-
mente. Sendo preciso equilibrar as prioridades e recursos
disponiveis para garantir o desenvolvimento sustentavel
de ferramentas e produtos. Além disso, considera-se a
viabilidade técnica e o retorno sobre o investimento.

0 processo de desenvolvimento envolve varias etapas,
desde a concepgao da ideia até o langamento e acompa-
nhamento do desempenho, realizando testes, prototipa-
gem e repeticdes para garantir que as solugdes atendam
as expectativas dos associados e agreguem valor ao
negocio. Também se busca parcerias com fornecedores
e especialistas externos para aproveitar o conhecimento
e a experiéncia disponiveis no mercado.

Uma vez que uma nova ferramenta ou produto € langado,
obtém-se um monitoramento de perto do seu desem-
penho e coleta de feedback dos associados. Essas infor-
macoes sao essenciais para identificar areas de melhoria
e ajustar o desenvolvimento futuro. Além disso, ha a
promocao de treinamentos e capacitacdes para garantir
que os associados estejam preparados para utilizar as
novas ferramentas de forma eficaz.

Em resumo, o processo de desenvolvimento de ferra-
mentas e produtos dentro da estrutura envolve plane-
jamento estratégico alinhado aos objetivos da empresa,
identificacdo das demandas dos associados em diferen-
tes niveis de digitalizacéo, analise de viabilidade e acom-
panhamento continuo do desempenho. E um trabalho
colaborativo que visa impulsionar a inovacéo e aprimorar
a experiéncia dos associados, capacitando-os para
alcancar resultados positivos em suas atividades. »
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PILARES DA
DIGITALIZACAO

Marcelo Dantas também falou sobre os pilares da digita-
lizagao e as tendéncias que estdo moldando o mercado
atualmente.

Modelo
de Negocio
Moderno

O diretor ressalta a importancia de questionar
constantemente o modelo de negdcio e explorar
maneiras inovadoras de operar no mercado farma-
céutico. Ele enfatiza a necessidade de adaptar-se
as mudancas e de pensar além do convencional,
buscando oferecer aos clientes uma experiéncia
diferenciada. A digitalizacdo, nesse contexto, é
fundamental para impulsionar a modernizacéo e
otimizacao dos processos.
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Conectividade
como
Consumidor

0 segundo pilar aborda a importancia da comuni-
cacdo e da conexao com o consumidor. Marcelo
destaca a necessidade de estabelecer uma co-
municacao cada vez mais proxima e personaliza-
da, utilizando ferramentas tecnoldgicas para pro-
mover essa interagado em tempo real. Ele ressalta
gue a promocao da conectividade é essencial para
atender as expectativas do cliente e criar relacio-
namentos duradouros.
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Além dos pilares da digitalizacdo, outros conceitos
relevantes sao utilizados para adequacado ao mercado
farmacéutico atual, como é o caso da volatilidade e a
complexidade do cenario, destacando a necessidade de
adaptacéao e inovacao constantes. A pandemia, segundo
Dantas, evidenciou a importancia de estar preparado
para mudancas e lidar com a incerteza.

“Um conceito que temos sempre em nosso campo
de visdo é a ambidestria organizacional, que consiste na
capacidade de equilibrar as demandas presentes e futu-
ras do negécio. E importante manter um olhar atento para
as necessidades imediatas e, a0 mesmo tempo, investir
em projetos que tragam valor a longo prazo”, explica ele.

Esse ciclo de observar as mudancas no mercado e se
adaptar constantemente é fundamental para evitar que
os produtos e servicos se tornem obsoletos e percam
valor.

“No contexto do mercado farmacéutico, a ambidestria
organizacional se torna ainda mais relevante. Com a rapi-
da evolucdo da tecnologia e com a digitalizacdo cada vez
mais presente, as farmacias precisam estar atentas para
nao ficarem para tras. Ao mesmo tempo que é necessario
oferecer os servicos essenciais de forma eficiente, como
a entrega de medicamentos, é preciso também investir
em novas solugdes tecnoldgicas e experiéncias persona-
lizadas para o cliente”, explica o diretor de inovacao.

Assim, os processos de inovagao e digitalizacao tém sido
fundamentais para o sucesso da Farmarcas e de seus
associados. Ao promover uma cultura de compartilha-
mento de conhecimento, empoderamento dos associa-
dos e orientacéo estratégica, a empresa esta construindo
redes de farmacias mais competitivas e preparadas para
enfrentar os desafios do mercado.

Isso tudo por meio de um planejamento estratégico que
muda totalmente a perspectiva da atuacéo, pois alinha
todos os envolvidos — equipe interna, associados, par-
ceiros e fornecedores — em torno de um objetivo comum.
Com isso, o resultado € muito mais efetivo. Assim, a ino-
vacao e a digitalizagao se tornam um processo coletivo,
em que cada parte contribui com suas experiéncias e
conhecimentos para impulsionar o crescimento e a
transformacao.
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Nesse contexto, é fundamental destacar a importancia
do planejamento estratégico. Muitas vezes, os associa-
dos podem ter vontade de inovar, mas sem uma visao
estratégica clara fica dificil encontrar o caminho certo.
Por isso, é essencial que eles tenham um plano definido
para suas empresas, estabelecendo metas, objetivos e
um direcionamento para o crescimento.

“Um dos principais desafios é fazer com que os asso-
ciados compreendam que o planejamento estratégico
nao é apenas uma ferramenta utilizada pela Farmarcas,
mas sim algo que eles também devem adotar em seus
negécios. E necessario mostrar que, ao tracarem um
caminho estratégico, eles terdo mais clareza sobre como
alcancar objetivos e como promover a inovagdo em suas
farmacias”, alerta Marcelo.

Outro aspecto relevante é o relacionamento com parcei-
ros e fornecedores. A Farmarcas reconhece a importan-
cia de estabelecer uma é6tima relagdo com essas partes
envolvidas, pois isso impacta diretamente na capacidade
de inovar e se adaptar as mudancgas do mercado. A troca
de experiéncias, o compartilhamento de boas praticas e
a busca por parcerias estratégicas sao elementos-chave
para impulsionar a inovagdo e promover o crescimento
conjunto.

Por fim, é fundamental destacar que a inovagéo e a
digitalizacdo ndo se restringem apenas aos recursos
tecnoldgicos. E um processo que envolve a mente e a
atitude dos associados, que precisam se mexer, buscar
referéncias, replicar boas praticas e estar abertos a
experimentar. A Farmarcas acredita que cada associado
pode ser um agente de mudanca dentro de sua propria
organizacdo e que a inovagao, muitas vezes, esta nas
pequenas acoes do dia a dia.
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0 Radar é uma poderosa ferramenta desenvolvida pela
Farmarcas para auxiliar os associados no gerenciamento
de suas farmacias. Trata-se de um ecossistema compos-
to por diversos médulos que visam fortalecer a gestéo,
impulsionar as vendas e promover a capacitacédo dos
profissionais.

“Com o Radar, os associados tém acesso a inimeras fun-
cionalidades que contribuem para a eficiéncia operacio-
nal de suas lojas. Um dos principais recursos é o moédulo
de Compras, que permite aos associados terem acesso a
condicdes comerciais exclusivas e a um amplo catalogo
de produtos. Além disso, o Radar facilita o processo de
negociacao e disponibiliza uma vitrine com ofertas
e condicbes especiais”, explica Thamiriz Nery.

QOutro mddulo relevante é o “Vender Mais”, que esta
sendo renomeado para “Radar Marketing”. Ele oferece
estratégias de marketing personalizadas, permitindo que
os associados promovam suas farmacias de forma efi-
ciente. Por meio desse mddulo, é possivel criar encartes,
personalizar materiais de comunicagdo, como posts para
redes sociais, sacolas e uniformes, e até mesmo atualizar
campanhas publicitarias.

No que diz respeito a capacitagcdo, o Radar disponibiliza
o0 modulo de Capacitagcdo, em que os associados tém
acesso a uma variedade de cursos online. Esses cursos
abrangem diferentes areas, como lideranca, gestéo de
pessoas e finangas, proporcionando conhecimentos
relevantes para o aprimoramento profissional.

0 Radar também oferece recursos para analise e acom-
panhamento de dados por meio de relatérios de vendas,
faturamento e desempenho da loja. Essas informacdes
sao apresentadas de forma intuitiva e visualmente atrati-
va, facilitando a tomada de decisbes estratégicas.

“Com mais de 15.000 usudrios cadastrados, o Radar
se consolida como uma ferramenta essencial para os
associados da Farmarcas. Por meio desse ecossistema,
eles tém acesso a todas as ferramentas necessarias para
impulsionar seus negocios, desde a gestéo eficiente até a
promocao de suas farmacias. O Radar representa a uniao
de tecnologia, inovacdo e conhecimento, permitindo que
0s associados alcancem o sucesso em suas atividades
no setor farmacéutico”, detalha Thamiriz.

Além das funcionalidades mencionadas anteriormente, o
Radar também oferece recursos para a gestdo de vendas
e estoque. Por meio de relatdrios e andlises detalhados,
0 associado pode acompanhar o desempenho de suas
vendas, identificar os produtos mais vendidos, verificar o
ticket médio e monitorar a lucratividade da loja. Isso per-
mite uma tomada de decisdo mais assertiva na gestao de
estoque, ajustando a oferta de produtos de acordo com
a demanda dos clientes.

Outro aspecto importante do Radar € a integracdo com
fornecedores e a possibilidade de realizar compras de
forma &gil e eficiente. Na plataforma, o associado tem
acesso a um catalogo completo de produtos e condi¢des
comerciais oferecidas pelos fornecedores parceiros da
Farmarcas. Isso simplifica o processo de compra, garan-
tindo melhores negociagdes e precos competitivos.

Com todas essas funcionalidades, o Radar se consolida
como um ecossistema completo e integrado, possi-
bilitando uma gestdo mais eficiente e estratégica das
farmacias associadas a rede. Com acesso a informacoes,
ferramentas e recursos, os associados da Farmarcas tém
todas as condicdes para impulsionar o crescimento de
seus negocios, aumentar a competitividade no mercado
e oferecer uma experiéncia ainda melhor aos seus clien-
tes.

Em resumo, o Radar é uma solucdo abrangente para
variadas areas-chave do negdcio farmacéutico, como
gestao, compras, marketing, capacitacdo e vendas. Ao
centralizartodas essas funcionalidades em uma platafor-
ma unificada, a Farmarcas fortalece a parceria com seus
associados, oferecendo suporte tecnoldgico e estratégi-
co para impulsionar o sucesso de suas farmacias.
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= INSPIRANDO VIDAS:

ASSOCIADOS COMPARTILHAM
SUAS HISTORIAS DE
SUPERACAO E SUCESSO

A Farmarcas sempre teve o associativismo como parte
de sua esséncia, cuja troca de experiéncias é funda-
mental para o progresso dos negocios. Com o apoio
de uma equipe capacitada e motivada, juntamente
com a evolucéo dos processos através de diversas
ferramentas, associados de todo o Brasil tém alcan-
cado excelentes resultados. Eles expandem seus ho-
rizontes, mudam suas mentalidades e, acima de tudo,

Romario Limberger Jr.
Nova Mutum (MT) e Diamantino (MT)
5 lojas Ultra Popular

“Em 2004, minha esposa Mauricéia e eu viemos para
Nova Mutum para iniciar a jornada no ramo farmacéu-
tico. Inicialmente, abrimos uma drogaria de manipula-
¢céo e uma farmacia independente, dando inicio a nos-
sa histdria no setor. Em 2012, buscamos associar as
lojas que ja possuiamos a uma outra rede de franquia,
sendo que precisdvamos de estrutura e ferramentas
para o crescimento.

Até 2014, os resultados estavam abaixo das nossas
expectativas, e foi nesse momento que tomamos co-
nhecimento das Drogarias Ultra Popular. Com nossa
experiéncia de 10 anos no mercado, decidimos realizar
um teste inicial em uma Unica loja. Surpreendente-
mente, em apenas trés meses, alcancamos um fatu-
ramento aproximado de RS 250 mil.
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provam que dedicagéo e trabalho em conjunto fazem
a diferenca para quem busca o sucesso.

A seguir, apresentamos as histérias de quatro
associados que se tornaram casos de sucesso, mos-
trando como eles tém conseguido expandir seus
resultados, crescendo de forma sustentavel e evoluin-
do junto com a Farmarcas.

Foi nessa ocasido que entrei em contato com o Edison
Tamascia para analisar a melhor forma de transformar
todas as nossas lojas em unidades da Farmarcas. De-
cidimos converter todas para a bandeira Ultra Popular,
0 gque Nnos proporcionou NUmMeros expressivos para
uma cidade relativamente pequena. Atualmente, te-
mos cinco lojas Ultra Popular, quatro em Nova Mutum
(MT) e uma em Diamantino (MT), sendo referéncia em
ambos 0s municipios.

Acredito que o grande diferencial da Farmarcas, além
da competitividade no mercado, seja a mudanca de
mentalidade como empresario. Desde que nos torna-
mos associados, ocorreu uma verdadeira revolugéo
ndo apenas no layout e na estratégia de precos, mas
principalmente, no aspecto interno, com nossa pro-
fissionalizagdo como empresarios e com a adogéo
de uma visdo 360° em tudo o que fazemos.



Essa nova perspectiva foi proporcionada pela Farmar-
cas, que estd inserida em um ambiente de transfor-
macao no qual as coisas acontecem e sdo comparti-
Ihadas conosco, o que nos traz uma grande sensacéo
de seguranga. Ao retornar a Toledo (PR), minha cidade
natal, percebi que muitas empresas que eram refe-
réncias no passado desapareceram. Portanto, sempre
tive a preocupacédo de evitar que isso acontecesse
conosco, mas agora estou tranquilo, pois sei que a
Farmarcas estd trabalhando e pensando no futuro.

Além disso, mudamos como pessoas e é emocio-
nante lembrar disso. Alteramos nosso estilo de vida

e passamos a enxergar a vida de uma forma diferen-

te. Eu era extremamente sedentario, mas comecei
a correr e hoje participo de maratonas, seguindo a
filosofia da Ultra Popular, que afirma que basta estar
focado e acreditar que nada é impossivel de ser su-
perado.

Popular

Nés nos vemos na fotografia do futuro com uma
sustentabilidade maior, com uma equipe contente
e bem treinada, com as nossas lojas cada vez mais
estruturadas e, consequentemente, tendo um cres-
cimento sustentavel do negécio como um todo.
Sabemos que sao varias pessoas que contribuem para
0 sucesso, e 0 modelo de associativismo da Farmarcas
é prova disso”. »>»

Ultra Popular
Unidade Nova Mutum (MT)
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Ronan de Almeida

Itapira (SP), Serra Negra (SP) e Amparo (SP)

4 lojas Ultra Popular

“Minha histéria € um pouco diferente das outras que
escuto normalmente. Isso pelo fato de que, quando
entrei para a Farmarcas, eu era recém-formado em
Farmacia e tinha apenas um pouco de experiéncia
como balconista. Sou natural de Monte Sido, no sul de
Minas Gerais, e minha familia ndo tem envolvimento
com o ramo farmacéutico nem com negécios, entao
meu comeco foi bastante dificil. Em 2013, uma Ultra
Popular foi inaugurada na minha cidade, causando
grande impacto, e decidi trabalhar 14a como balconista.
No entanto, essa experiéncia nao deu certo.

Foi entdo que comecei a pesquisar sobre as Drogarias
Ultra Popular e como abrir uma loja, o que se tornou
fundamental na minha vida. Até entao, eu ndo co-
nhecia a Febrafar ou a Farmarcas e pensava que era
uma franquia. Resumindo a histéria, conheci a cidade
de Itapira, em Sao Paulo, que era semelhante a Monte
Siao, e decidi abrir minha primeira loja 1a.

0 inicio foi dificil, pois nao tinha ainda conhecimento
nem o capital adequado para essa jornada, e o papel
do Edison foi fundamental na minha vida. Sou muito
grato a ele. Eu estava passando mal, sofrendo de cri-
ses de panico e insbnia, entdo liguei para minha anjo
(assim sdo chamados os profissionais da Farmarcas
que ficam em contato direto com as lojas no dia a dia)
na época, Sara Luiza Amaral, que era realmente como
um verdadeiro anjo para mim, e pedi sua consultoria.
Recebi o convite do Edison para ir a Sdo Paulo conver-
sar com ele e isso me deu orientacéo e confianca.

Em 2018, abri uma nova filial em Itapira, com um escri-
tério maior. Foi mais uma experiéncia de aprendizado,
e ali comecei a pensar em expansao. Fiz muitas con-
sultorias, me capacitei e atualmente tenho um fatura-
mento de mais de RS 1 milhio. Hoje, olhando para tras,
vejo que os anjos foram nossos porta-vozes. O que
eles fizeram por mim é algo incrivel, é possivel sentir
o0 amor que tém por nés.

Ronan de Aimeida
Ultra Popular
Unidade Itapira (SP)

ﬁjPRE DIGO

QUE ESTAMOS
NO MELHOR
LUGAR
POSSIVEL.

0 processo de digitalizagdo também foi fundamental
para o sucesso de nossas lojas, pois agora consigo
acompanhar os clientes, identificar aqueles que estao
gastando mais e fideliza-los. Por exemplo, sei que
apenas 3% dos clientes representam 10% de todo o
faturamento das nossas lojas.

Ter esses dados e saber utiliza-los de forma correta
é, sem duvida, uma grande vantagem competitiva
para o negécio. Hoje tenho certeza da complexidade
de nosso mercado, sendo que apenas o preco ja nao é
mais um diferencial, tanto que muitos tentam copiar,
mas ndo conseguem.

Avisao de todos da Farmarcas mudou minha vida. Atu-
almente, minha intencdo nédo é ter muitas lojas, mas
sim cuidar bem das que ja possuo. Assim, posso dizer
que sou extremamente grato e nao sei onde estaria na
vida sem a Farmarcas, pois eles me forneceram todas
as ferramentas necessarias para o meu sucesso.

Sempre digo que estamos no melhor lugar possivel
e acredito que o futuro da Farmarcas sera grandio-
so, desde que os associados compreendam o que
é a empresa e aproveitem todas as oportunidades
oferecidas. Para mim, essa é a visdo do futuro”. »>
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Gilberto Santana - Triangulo Mineiro e Goias * 17 lojas Ultra Popular

“Estou no mercado farmacéutico ha 21 anos e, apro-
ximadamente ha 12 anos, enfrentei uma dificuldade
financeira muito grande, em resumo, quebrei. Naquela
época, eu possuia sete drogarias e tentei vendé-las, mas
o valor obtido com a venda nao cobria as dividas.

Foi entdo que comecei a considerar o associativismo,
mais especificamente o associativismo correto e com
foco no crescimento, e foi assim que conheci a Entrefar-
ma. Tive o privilégio de ser muito bem recebido por eles.
Um més depois, participei de um congresso onde o
Edison Tamascia fez uma palestra sobre um sonho
que tinha: formar uma associacdo das Drogarias Ultra
Popular, onde medicamentos seriam vendidos a precos
baixos, com custos reduzidos e uma selecao limitada de
produtos. Me apaixonei por essa ideia e percebi que ela
se alinhava com tudo o que eu sonhava.

Ingressei na Farmarcas e abri trés lojas, mas minha
situacdo era bastante complicada em razédo de
dividas significativas que tinha com fornecedores.
Somente apds um ano e meio é que comegamos a ver o
sucesso acontecer. Ao final de 3 anos, as dividas foram
quitadas e as coisas comecaram a mudar efetivamente.

Nesse percurso, algumas frases marcaram profunda-
mente em mim, como as falas do Edison e Paulo Costa,
que eram as mesmas: “faca a licdo de casa". Essa frase
ficou gravada na minha mente e, de fato, a colocamos
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em pratica. Um dia, Edison me pediu para fazer o FGC
(Curso de Lideranca e Gestao da Nortus), e isso trouxe
uma transformacdo completa, uma visdo totalmente
diferente do que havia sido planejado, e a partir dai con-
tinuamos a fazer a licdo de casa gradualmente.

Como disse inicialmente, tinhamos sete farmacias
‘guebradas’ Hoje, com todo esse aprendizado, a situacao
mudou: ja temos 16 lojas, todas Drogarias Ultra Popular
e estamos montando a 17%, que sera inaugurada daqui
a dois meses. Temos um faturamento muito bom e um
resultado liquido extremamente satisfatério, e tenho
certeza de que a Farmarcas nos ajudou a chegar onde
estamos.

Tudo isso também esta relacionado ao comprometimen-
to do Edison, que nos ouve muito. Ele é alguém que sabe
o nome de todos e se preocupa com cada um de nés.
Ele ndo s6 sabe o meu nome, mas também sabe onde
minhas lojas estdo localizadas, sabe o faturamento,
enfim, isso faz toda a diferenca.

A Farmarcas nao nos permite ficar acomodados, e se
vocé deseja ter sucesso, precisa fazer a licdo de casa.
Dentro dessa licao, temos a Compra Centralizada, as
feiras digitais, o Radar, o Trade Marketing, enfim, hoje
em dia essa digitalizagcdo 360° é fundamental para que
possamos acompanhar um futuro tdo amplo, rapido e
exigente como o que vivemos”. »>
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Jundi Kawada - Nova Andradina (MS) - 2 lojas Ultra Popular

Venho de uma familia com experiéncia farmacéutica, po-
rém devido a um roubo que sofremos em Cianorte (PR),
vendemos para néo falir. Fui morar de favor e trabalhar
com carteira assinada pela primeira vez, em Maringé (PR).
Aprendi a gerenciar e a empreender. Queria empreender.
Porisso, minha esposa e eu decidimos ir até o Japao para
guardar dinheiro e abrir uma farmécia no Brasil. Nao deu
certo de abrir a farmacia em Cianorte (PR), minha cidade
natal, mas abrimos uma de 35 m? em Nova Andradina
(MS), ela tinha um baixo faturamento inicialmente, mas
com o tempo ela cresceu e evoluiu para uma loja que
faturava RS 100 mil. Nessa época, eu era muito agressivo
nas compras, adquirindo grandes quantidades de produ-
tos e até mesmo realizando sorteios e promogdes para
chamar a atencéo na cidade.

Tudo deu uma guinada ao iniciarmos nossa parceria com
a Farmarcas ha 10 anos, quando abrimos a primeira loja
das Drogarias Ultra Popular. Foi nesse momento que
um representante da DP4 me apresentou a oportunida-
de de fazer parte do grupo e ter uma farmacia da rede
Ultra Popular. Fui até Sdo Paulo para uma entrevista,
onde conheci pessoalmente o Edison Tamascia, e assim
comegou nosso relacionamento.

De inicio, eu mantinha minha marca propria e também
trabalhava com a Ultra Popular, lidando com duas visdes
diferentes. No entanto, decidi converter minha primeira
loja para a Ultra Popular, o que foi um sucesso, e até hoje
temos duas lojas com essa bandeira. A Farmarcas me
proporcionou condi¢cées para competir em igualdade
com a concorréncia.

Mas nem tudo foi simples nesse percurso. Lembro que
tivemos um sério problema de endividamento em um
periodo por algum desconhecimento. Eu era ousado nas
compras, mas ndo tinha um bom controle financeiro. Foi
quando o Edison se ofereceu para me ajudar, e eu aceitei
o desafio. Comecei a executar todas as tarefas que me
foram passadas, e a situacdo se inverteu totalmente.
Desde entdo essa busca pela melhoria, pelo conheci-
mento e pelo crescimento nunca acabou, pois na Far-
marcas sempre ha algo a ser feito, € um processo infinito
de melhoria.

Hoje, com todo o treinamento fornecido, encontrei um
propésito alinhado ao que sempre vivi, e alcangamos um
faturamento mensal de quase RS 2 milhdes, contando
com 62 funcionarios. Claro que tem muito trabalho sen-
do realizado todos os dias em ambas as lojas. Para se ter
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ideia, realizamos mais de trés mil entregas de delivery por
més. Mas mesmo assim enxergamos a possibilidade de
mais do que dobrar esse nimero de entregas.

As oportunidades oferecidas pelo grupo sédo imensas e
assim estamos gradualmente aprimorando nossos ser-
vicos. Hoje temos um plano ambicioso, especialmente
considerando que muitas farmacias menores estdo
fechando. Mesmo com a presenca das grandes redes,
continuamos batendo recordes de faturamento todos os
meses.

Eu digo que existe um grande segredo que nds precisa-
mos ter em mente que é o escalonamento, ou seja, ter
a possibilidade de dobrar a capacidade de resultado, e a
Farmarcas nos proporciona isso por meio da digitalizacéo

‘ &MARCAS

ME PROPORCIONOU
CONDICOES PARA
COMPETIR EM
IGUALDADE COM

A CONCORRENCIA.

360°. 0 que a Farmarcas faz é sobrenatural, € como se
nos dessem tarefas infindaveis, e o segredo esta na
execucdo daquilo que é ensinado. Se entendermos que
existe um estudo, um desenvolvimento naquilo que
comprovadamente da certo, nés sé temos que aplicar.

Além disso, investimos em treinamento com o Radar
Capacitacao, que oferece um conteudo rico, e buscamos
cada vez mais o engajamento de nossos funcionarios,
inclusive no desenvolvimento pessoal. Queremos cuidar
de nossos talentos e proporcionar um plano de carreira
mais organizado.

Em suma, o sucesso que alcangamos é resultado de um
trabalho continuo, de aprendizado constante e de execu-
cao eficiente das estratégias ensinadas pela Farmarcas.
Estamos focados em impulsionar nosso crescimento
e realizar nossos sonhos, sabendo que temos o apoio
e as ferramentas necessarias para isso”. ®



Jundi Kawada
Ultra Popular -
Unldade Nova’A/dradlna (MS)
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PROMOCAO
FARMARCAS:
O SUCESSO
DE UMA
ESTRATEGIA
PARAA

Os resultados dessa
campanha impulsionam
o movimento das lojas

e a digitalizacao de todo
o grupo

Uma campanha que muda vidas! Assim é a Promocéao
Farmarcas, que traz beneficios para todos os envolvi-
dos e ajuda as pessoas a escreverem suas melhores
historias.

Emilene Leéo, funciondria publica e moradora de
Maraba, no Para, foi a ganhadora do maior prémio
da edicdo 2022 da campanha: uma casa no valor
de RS 300 mil reais, o que impactou profundamente
a vida dela. Emilene estava na farmacia comprando
remédio para a filha doente quando encontrou étimas
promoc¢des em fraldas e outros itens. A atendente
perguntou se ela queria cadastrar o CPF na promo-
cao, e, a partir desse momento, a vida dela mudou
completamente.

“0 pessoal da farmacia me ligou, avisando que eu

tinha ganhado um prémio. No inicio, era uma caixa,
uma cesta de chocolates. Falaram que precisavam ir

REVISTA FARMARCAS 2023 (n] (m})

na minha casa. Estava 6timo, eu nunca tinha ganha-
do nada. Quando eles chegaram, achei estranho ter
tanta gente |14 fora para me entregar uma cesta de
chocolates”, conta Emilene.

Ela ficou surpresa quando Ihe falaram sobre a pro-
mocao. “Eu nem lembrava que tinha cadastrado meu
CPF. Ele perguntou qual prémio eu queria. Pedi a casa,
porque é o maior prémio. Ai ele falou que eu tinha
ganhado mesmo. Fiquei sem acreditar. A dona da
farmacia também falou que eu ganhei o maior prémio.
Demorou alguns dias para cair a ficha”, lembra.

Com o dinheiro do prémio, Emilene conseguiu mudar
de vida. “Antes, eu morava na casa do meu pai, e
agora tenho a minha proépria casa. Isso mudou com-
pletamente a minha vida e a vida da minha familia.
E uma conquista incrivel”,



Mas Emilene ndo é a Unica com uma histéria assim.
Eduardo da Silva Tomds, sécio-proprietario da loja
Ultra Popular em Maraba, também teve sua vida
transformada pela Farmarcas. Ele atualmente possui
30 lojas, localizadas no Para e no Tocantins, e suas
lojas tiveram diversos ganhadores na promocéo.

“Trabalhamos duro, sempre seguindo as diretrizes
que a Farmarcas nos passa desde o inicio. Assim,
€ uma combinacdo de sorte, mas também de acom-
panhamento e dedicacéo da equipe. Com isso, con-
seguimos registrar nossas vendas no CPF do cliente,
engajando-os e, automaticamente, aumentando nos-
sas chances de ser contemplados”, explica Eduardo.

Ele ressalta o impacto significativo que a Promocgéo
Farmarcas tem nos resultados das lojas, impulsionan-
do as vendas e motivando a equipe a se dedicar ainda
mais. “Saber que estamos sendo recompensados pelo
nosso trabalho arduo nos da mais determinacéao para
buscar resultados ainda melhores”, afirma.

Eduardo destaca o orgulho que sente em participar
das campanhas promovidas pela Farmarcas e o papel
fundamental que elas desempenham no sucesso e
no crescimento de suas lojas. Além disso, valoriza
o cuidado com os colaboradores e busca promover
um ambiente de trabalho positivo e motivador. Ele
expressa sua felicidade e gratiddo pelas conquistas
alcancadas até o momento e reafirma o compromisso
de continuar trabalhando arduamente para alcancar
ainda mais sucesso no futuro. »

Da esquerda para direita: Paula Thomaz (associada),
Emilene Ledo (ganhadora), Eduardo Thomaz (associado)
e Ruth da Conceigao (atendente).
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Importancia paratodos

Aimportancia da Promocao Farmarcas para todo o grupo
é indiscutivel. Aimplementacéo de campanhas de alcan-
ce nacional é fundamental para promover o sucesso e o
crescimento da Farmarcas, de suas redes e de suas lojas.
Os resultados de 2022/2023 demonstram claramente o
quao bem-sucedida foi essa campanha.

Durante a vigéncia da promogédo, foram gerados
92.410.439 numeros da sorte, o que movimentou um
total de RS 533.973.664,00 em vendas, com um ticket
médio de RS 7119. Em termos de visibilidade digital, a
campanha alcangou mais de 4 milhdes de visualizacdes,
300 mil acessos ao site e 165 mil downloads dos aplicati-
vos das farmacias participantes.

Esses numeros consolidam a Promocdo Farmarcas
como uma das maiores do varejo farmacéutico brasileiro,
proporcionando resultados tangiveis para o crescimento
das lojas. Angelo Vieira, diretor de comunicacao e opera-
cbes da Farmarcas, destaca que a acao se mostra cada
vez mais estratégica para todas as redes associadas que
participam dela, pois os resultados se refletem em diver-
sas areas, além da comercial, impulsionando o movimen-
to nas lojas e fortalecendo a digitalizagéo dos clientes.

E fundamental ressaltar que uma campanha de abran-
géncia nacional sé se torna possivel gracas a estrutura
de uma grande administradora de redes associativistas,
como a Farmarcas. Ao contrario das farmacias indepen-
dentes ou demais redes, as lojas associadas
tém a capacidade de mobilizar recursos
e realizar acées em larga escala.

A Promocdo da Farmarcas dis-
tribuiu mais de 2 milhées de reais
em prémios. Para os consumidores,
foram 95 prémios, sendo 84 motos,
10 carros e 1 casa. Além disso, a
campanha também contemplou
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os atendentes das compras sorteadas com premiacoes
espelhadas, resultando num totalde 190 prémios!

A campanha teve inicio no dia 3 de outubro de 2022 e foi
até 27 de janeiro de 2023, com o tema “Minha farmacia da
sorte”, superando todas as expectativas dos organizado-
res e alcancando um sucesso ainda maior em relacdo aos
anos anteriores. Os sorteios foram realizados em correla-
cao com a extracao da Loteria Federal.

Angelo Vieira explica que o objetivo da campanha era
aproximar os consumidores das farmacias, destacando
seus diferenciais. A estratégia foi um sucesso, pois os
consumidores reconheceram que nas lojas da Farmarcas
recebem um excelente atendimento, encontram os pro-
dutos que procuram com pregos acessiveis e ainda tém a
oportunidade de serem premiados.

A campanha contou com a participacéo de 1.365 lojas da
Farmarcas em 26 estados, evidenciando a forga e a capi-
laridade das redes. Outro ponto a ser destacado é que a
Promogao Farmarcas possui grande impacto na digitali-
zacao do consumidor, que deve consultar e acompanhar
seus numeros da sorte diretamente no aplicativo, além
de impulsionar a execucéo adequada do processo de ca-
dastro dos clientes no programa fidelidade.




Com o intuito de incentivar a participacdo de todas as
lojas associadas, a Farmarcas adotou uma estraté-
gia abrangente na divisdo dos prémios, garantindo que
houvesse aproximadamente um prémio para cada gru-
po de 20 lojas. Angelo destaca que essa abordagem foi
planejada para oferecer grandes chances de ganhar
a todos os participantes, mobilizando todas as lojas
em uma acgao conjunta com foco no consumidor.

E importante ressaltar que a Promogéo Farmarcas pro-

porcionou aos associados a oportunidade de participar ' ' &
de uma campanha de grande escala, algo que seria in-
vidvel para farmacias independentes. Essa realidade
reforga o trabalho realizado em prol do associativismo

e do fortalecimento dos pequenos e médios empre-
sarios por meio da estrutura e do suporte ofereci-

dos pela rede.

.

Com tudo isso, a Promogéo Farmarcas se des-
tacou como uma campanha nacional eficiente
e bem-sucedida, impulsionando o crescimen-
to das farmacias e fortalecendo a relagdo
entre consumidores e lojas associadas,

0 que incentiva e amplia o desejo de parti-
ciparem das préximas acoes, que ja estao
chegando!

)

Para a campanha de 2023, que tera ini-
cio em outubro, esta previsto o aumento
significativo do nimero de prémios que
serdo sorteados para que possamos sa-
tisfazer as expectativas de ainda mais
associados e clientes. Além disso, vamos
incluir mais sorteios para manter o en-
gajamento de todos durante o periodo da
promocao’, completa o diretor. @

®
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-
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Angelo Vieira

Diretor de Comunicacgéo
e Operacoes
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FARMARCAS

SENGIT IV E

Blowtex SENSITIVE é um preservativo Extra Fino, desenvolvido
especialmente para atender o segmento Sensitive, que é o segundo
mais relevante na Categoria de Preservativos Masculinos.”

& Segmento Sensitive é o que mais
cresce no mercado

& Nas versdes 3 e 6 unidades

& Extra Fino - Proporciona maior
sensibilidade

& Maior contato com a pele

©

Mais prazer com a mesma
proteccdo

Abasteca seu estoque e
aumente suas vendas com
Blowtex Sensitive.

‘De acordo com andlises Nislsen Index Retail INA+INFC - Vendas em Valor - NOV/DEZ22 A IJFeSterS
SINCE 1908




qUEn | VENDER MA IS]EM, EM SUA _’OJA
= QUE "TAL IN VESTIR EM BEBIDAS GELADAS 7

Jase fc1i 0 tempo de apenas vender remedios nas farmacias.
O comercio de cosmeéticos, perfumaria, alimentos e bebidas
nao so fortaleceu o setor farmaceutico, como também caiu

no gosto do consumidor

Quem nao gosta, por exemplo, de comprar uma bebida
gelada, pronta para consumo? Esse e um diferencial de
muitas redes, que estao apostando em geladeiras para
aprimorar a experiencia de compra dos clientes e levar mais

conforto e comodidade a eles.

&7&2{9 FARMACIAS!
Segundo o instituto Close Up, no dltimo ano
movel, as vendas de alimentos e bebidas
cresceram 25,3% nas farmacias brasileiras,
representando 15,1% das vendas de “nao
medicamentos” no canal. E o segmento de
“nao medicamentos” que mais cresce tanto
em valor quanto em unidades vendidas.
Com crescimento em duplo digito nos
ultimos 5 anos, a tendencia de crescimento
para o futuro @ muito positiva.

Oferecer alimentos e bebidas € uma
conveniéncia para os clientes, mas tambem
e vantajoso para os varegjistas. Como esta
cesta tem alto percentual de compras por
impulso, seus itens representam uma
venda incremental. Alem disto, os itens de
conveniencia possuem boa margem.
Ou sejg, ir alem dos medicamentos e
cosmeticos @ uma oportunidade para
aumentar a rentabilidade.

\..

e, WA cnn™

SOROX{-JAIMARCA|QUE,
CHEGOU]PARAIREVOLUCIONAR!
Um dos grandes lancamentos, gue tem
impulsionado essa Categoria, & Sorox - uma

marca de bebidas hidrotonicas que acaba
de chegar no mercado brasileiro.

0 produto tem entre seus diferenciais ser
sem acucares, com baixa caloria e alto
poder de restabelecimento do corpo,
gracas aos oito ions (zinco, potassio,
magnesio, calcio, lactato, sodio, citrato
e cloretn) gue sao responsaveis pelo
transporte de agua para dentro das
nossas celulas em sua formula inovadora
e exclusiva.

0 produto tem sido destague contribuindo
nao so com o ticket meédio, mas tambem
Com o crescimento da categoria como um
todo - alcancando uma grande fatia do
mercado mesmo com Seu pouco tempo
de lancamentao.

PARA SABER MAIS, SEI'BRE
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NEGOCIOS

E PARCERIAS:
O PAPEL VITAL
DA AREA
COMERCIAL

DA FARMARCAS

A Farmarcas, além de um agrupamento do varejo far-
macéutico, transformou-se em um verdadeiro polo de
negocios e relacionamentos, buscando constantemen-
te fortalecer suas parcerias e impulsionar resultados.
Nesse sentido, a empresa reconhece a importancia
de ter uma area comercial forte para se destacar no
mercado e atender as demandas dos parceiros e asso-
ciados.

Para se aproximar ainda mais de seus parceiros, a
Farmarcas adota estratégias assertivas, como a ges-
ta0 de dados e o aproveitamento de novas tecnologias.
Essas iniciativas tém se mostrado fundamentais para
alcancar o sucesso e criar parcerias que beneficiem a
todos os envolvidos.

Um dos exemplos dessa abordagem é a busca por
uma atuacao consistente na captacéo de receituarios,
reconhecendo a relevancia desse dado para empresas
que trabalham com propaganda médica e estratégias
de marketing.

Ao utilizar os dados de receitudrio de forma adequada,
é possivel aprimorar as estratégias de ponto de venda,
como o mix de produtos e a precificacdo, gerando
beneficios tanto para as farmacias associadas quanto
para as industrias farmacéuticas.
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Essa analise de dados é realizada em parceria com
alQVIA e o Close-Up, fornecedores de relatérios com-
pletos e confidveis. Além disso, a Farmarcas busca
capacitar todas as suas farmacias para aproveitarem
ao maximo essas informacdes, reconhecendo que
0 sucesso nao depende apenas dos sistemas, mas
também do preparo das equipes para utilizar os dados
de forma estratégica.

Area comercial em constante
crescimento

A reputacéo conquistada pela Farmarcas ao longo de
sua trajetéria no mercado farmacéutico é resultado
de uma postura pautada em valores sdélidos, aliada ao
crescimento e a consolidagcédo da empresa.

Comprometida em impulsionar a inovacado no varejo
farmacéutico, a Farmarcas oferece ferramentas e
oportunidades Unicas aos seus parceiros estratégicos,
destacando-se como uma referéncia no setor.

E evidente que ter uma area comercial forte é essencial
para o sucesso, por isso a empresa esta empenhada
em fortalecer ainda mais suas estratégias comerciais.
0 futuro promissor da Farmarcas é resultado da unido
entre comprometimento, exceléncia, foco em resulta-
dos e busca constante por inovacao.



Radar Compras:
uma evolucao fundamental

Para exemplificar as agcdes inovadoras no campo co-
mercial, o diretor comercial Fabio Chacon menciona o
Radar Compras. Trata-se de uma ferramenta desen-
volvida com o objetivo de garantir condicdes comer-
ciais altamente competitivas no mercado para os as-
sociados das redes.

A Farmarcas sempre forneceu ferramentas de com-
pras para facilitar o acesso a essas condi¢des, como
0 SIG e o SIC. No entanto, decidiu evoluir e trazer uma
solucdo ainda mais moderna e amigavel: o Radar Com-
pras, disponibilizada dentro do Radar (ecossistema
que concentra todas as ferramentas Farmarcas).
A solucéo possui funcionamento simples e traz
mais praticidade para a rotina do associa-
do, possibilitando a realizacdo de pedidos
a qualguer momento em um processo agil
e seguro.

Um dos objetivos dessa iniciativa é pro-
porcionar um ambiente cada vez mais
completo e diversificado para os consu-
midores, com maior variedade de produ-
tos e servicos disponiveis nas farmacias
associadas. A ferramenta também per-
mite que a Farmarcas monitore de for-
ma eficiente as condicdes comerciais
estabelecidas, garantindo que o asso-
ciado adquira produtos com as melhores
condi¢des de mercado.

Trade Marketing
revolucionado pela
digitalizacao

Ainda dentro da observancia dos avancos
necessarios para as redes, Fabio Chacon con-

ta que foi constatada a importancia de criar uma
ferramenta focada no trade marketing para garantir

uma execucao mais rapida e eficiente das acdes nos
pontos de venda. »»

Diretor Comercial

REVISTA FARMARCAS
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“Estamos nas mais distantes localidades do pais, mas
sabemos que podemos proporcionar a todos os asso-
ciados uma estratégia unificada para o trade marke-
ting. Assim, investimos em tecnologia e inovacéao
continua para aprimorar esse programa para nossas
lojas. Concentramos nossos esforcos na digitalizacdo
do processo”, explica.

Trade Marketing € uma estratégia voltada para o re-
lacionamento entre fabricantes, distribuidores, vare-
jistas e consumidores. Com o objetivo de impulsionar
as vendas e aumentar a visibilidade e o desempenho
dos produtos no ponto de venda, essa iniciativa con-
centra atividades e a¢des especificas para influenciar
o comportamento de compra dos consumidores no
ambiente de varejo.

No contexto das farmacias, essa estratégia desem-
penha um papel crucial. As drogarias sao estabele-
cimentos que oferecem uma variedade de produtos
farmacéuticos, medicamentos, cosméticos, entre
outros. O Trade Marketing ajuda as drogarias a otimi-
zarem as vendas, promovendo uma melhor experién-
cia de compra para os consumidores e impulsionando
os resultados financeiros.

Em um salto de qualidade nessa estratégia, a Farmar-
cas possibilita que os associados consigam, por meio
do Radar (também disponivel na versdo mobile), enviar
as acdes para aprovacao e receber o retorno com mais
agilidade, garantindo que os proprietarios das lojas
estejam sempre atualizados e preparados para imple-
mentar as acdes de forma adequada.

Além disso, o projeto proporciona maior integracao
entre as diferentes partes envolvidas, como os as-
sociados, os departamentos de Trade Marketing e as
industrias farmacéuticas. A comunicacado se torna
mais fluida e eficiente, facilitando o alinhamento de
objetivos e a tomada de decisdes estratégicas.

“Outro aspecto importante da digitalizacao é a coleta
e analise de dados. Com as ferramentas digitais, po-
demos obter informacdes detalhadas sobre o desem-
penho das acdes de Trade Marketing, como vendas,
exposicdo de produtos e impacto nas vendas. Esses
dados sdo essenciais para avaliar a eficacia das estra-
tégias e fazer ajustes necessarios para maximizar os
resultados”, detalha o diretor comercial.

No que diz respeito aos resultados, hd um impacto

significativo do programa de trade marketing nas
vendas e no desempenho das farmacias associadas.
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Acéo de Trade Marketing

Os beneficios também sdo observados na satisfacao
dos associados, como é o caso do Augusto Bezerra
de Oliveira Gomes, que atualmente conta com dez
lojas das Drogarias Ultra Popular nos estados do
Mato Grosso, Para e Tocantins. Ele é um entusiasta
do uso do Trade Marketing, lembrando que sempre
se deparou com um desafio logistico por ter lojas no
interior, onde por muitas vezes os produtos s6 chegam
de 6nibus. Com o projeto, Augusto teve acesso a algo
que até poderia ter, mas nunca de modo tdo amplo e
estruturado.



“A estrutura do Trade Marketing desempenhou um
papel importante, dando melhor visibilidade para
novidades e lancamentos, e, consequentemente, deu
maior evidéncia as minhas lojas junto a industria. Isso
ajudou a estabelecer parcerias e negociar espacgos e
produtos nas lojas”, analisa o associado.

Ele conta que a negociacdo com a industria envolve
0 posicionamento estratégico de produtos. Segundo
Bezerra, essas agbes tém impactos tangiveis nos
resultados de aumento de vendas da empresa,
e também intangiveis na recompra e no ganho de
representatividade junto as industrias.

“0 Trade Marketing ja é importante, mas tem um po-
tencial muito maior, e pretendemos potencializar essa
estratégia. Isso mostra a importéncia ndo apenas de
ter o produto, mas de posiciona-lo corretamente nas
lojas”, complementa Augusto Bezerra.

AS
FERRAMENTAS
DIGITAIS,
PODEMOS
OBTER
INFORMACOES
DETALHADAS
SOBRE O
DESEMPENHO
DAS ACOES
DE TRADE
MARKETING.

Aindustria também tem percepcéo clara da relevancia
dessa solucdo. Segundo Bruno Sarcinella, gerente
sénior responsavel pelo Trade Marketing da Sanofi,
a ferramenta de Trade Marketing da Farmarcas é um
grande diferencial, pronta para impulsionar resulta-
dos. “Um ponto positivo é o fato de ser extremamente
didatica, de facil acesso e uso, com uma interface
amigavel. Dessa forma, proporciona eficiéncia no
acompanhamento das execugfes, 0 que poucos
clientes conseguem oferecer”.

Ele ressalta a importancia da integracéo entre PDV,
Farmarcas e fornecedores, reforcando como isso
permite garantir que as execucdes sejam realizadas
de forma correta, com base nos direcionais e nas
estratégias da industria, incluindo mix de produtos,
preco adequado e posicionamento correto. »>

Acéo de Trade Marketing
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Ja Flavia Almeida, diretora de Trade Marketing da em-
presa Procter & Gamble, ressaltou que a ferramenta
foi desenvolvida para potencializar a conexdo entre
as marcas da Procter & Gamble e as lojas, levando em
consideracéo o tipo de perfil de loja e as ferramentas
adequadas. Tudo isso foi muito importante para o
sucesso do projeto. Ela mencionou que o time da
Farmarcas é solicito e oferece ajuda durante todo o
processo.

ﬁ ﬁRRAMENTA

DE TRADE
MARKETING

DA FARMARCAS
VEIO SUPRIR

A DEMANDA DE
TRANSFORMAR
OS TESTES

EM EXECUCAO
NAS LOJAS.

“A ferramenta de Trade Marketing da Farmarcas veio
suprir a demanda de transformar os testes em exe-
cucado nas lojas, respondendo a varias perguntas e
mostrando a importancia desse investimento. Alguns
diferenciais da parceria sdo a seguranca e a compro-
vacdo de performance das acdes, além da possibilida-
de de acompanhar as execugdes em tempo real por
loja e o pagamento centralizado. Esses diferenciais
proporcionaram clareza e seguranca para a Procter
& Gamble investir nesse ambiente”, complementou
Flavia Almeida.
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“A ferramenta da Farmarcas resolve algumas das
principais dores do mercado, como a dificuldade de
atendimento e o baixo acompanhamento da execugéao
nas lojas. Os resultados tém sido significativos, com
um crescimento nas lojas que a utilizam em compa-
racdo com as que nao a possuem. Nao existe algo
semelhante no mercado”, finaliza Bruno Sarcinella.

A evolucao das parcerias
para o sucesso do negodcio

Além de investir na digitalizacdo, a Farmarcas esta
explorando novas oportunidades de parcerias e co-
laboragdes para ampliar seu alcance e fortalecer sua
posicao no mercado. Chacon destaca a busca em es-
tabelecer parcerias estratégicas com outras empresas
do setor, como fornecedores de produtos de saude e
bem-estar. Essas parcerias permitem oferecer uma
gama mais ampla de produtos e servigos nas farma-
cias associadas, atendendo de forma abrangente
as demandas e necessidades dos consumidores.

Dessa forma, a Farmarcas mantém uma postura po-
sitiva, auxiliando na integracéo de suas lojas em todo
0 pais com as principais industrias e distribuidoras.
Essa abordagem esté alinhada aos valores e principios
estabelecidos desde a fundacdo da empresa, con-
tribuindo para a consolidacdo da rede como lider do
setor.

Ao longo dos anos, a Farmarcas conquistou respeito
e reconhecimento, mantendo uma imagem sdlida e
confiavel, o que a tornou uma referéncia no mercado
farmacéutico. m
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A valorizacdo de pessoas tem um papel fundamental
nas empresas modernas. Na Farmarcas, no entanto,
essa abordagem estratégica voltada para pessoas foi
elevada a um novo patamar, impulsionando o sucesso
da empresa e gerando resultados para todos os gru-
pos envolvidos.

André Costa, diretor administrativo e de Gente &
Gestéao (area que cuida dos colaboradores da Farmar-
cas), explica que a gestao de pessoas na empresa vai
além das politicas e praticas tradicionais de recursos
humanos. Com um departamento dividido em varios
nucleos, incluindo endomarketing, atracdo e sele-
cado, treinamento e desenvolvimento, parcerias de
negdcios, educacao corporativa, cargos e salarios,
beneficios e administracdo de pessoas, a empresa
consegue focar em proporcionar um ambiente de alto
desempenho e qualidade para todos os colaboradores.

“Ao longo dos anos, houve uma grande evolugcéo no
cuidado com as pessoas na empresa. O desafio foi
colocar em pratica a esséncia e a vontade do fundador
da Farmarcas, Edison Tamascia. A equipe de Gente
& Gestdo implementou praticas e politicas alinhadas
com a capacidade da empresa na época, buscando
sempre as melhores praticas para cuidar dos colabo-
radores”, explica André.

Um dos primeiros passos foi garantir uma estrutura
adequada para os Farmakers (como também sao
conhecidos os colaboradores da Farmarcas), além
dos melhores beneficios disponiveis no mercado, sem
descontos nos saldrios. Essa abordagem reflete o
compromisso da empresa em cuidar de seus colabo-
radores desde o inicio da jornada na empresa.

Diretor
Administrativo
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Evolucao do Gente & Gestao

Conforme a empresa cresceu, a equipe de Gente
& Gestdao implementou praticas mais efetivas de
recrutamento e selecdo, buscando trazer pessoas
alinhadas com a cultura e os valores da rede. André
destaca a importancia de comunicar de forma clara e
auténtica a esséncia da Farmarcas nas midias sociais,
atraindo pessoas que compartilhem dos mesmos
valores e propésitos.

“A preocupacéo em oferecer um ambiente de trabalho
saudavel e motivador também se reflete na atracao
e na retencdo de talentos. A Farmarcas possui um
programa de atracéo de talentos bem-sucedido, com
um aumento significativo no nimero de curriculos
recebidos. A empresa se compromete em conduzir
processos seletivos justos e fornecer feedback ade-
quado aos candidatos”, explica a gerente de Gente &
Gestao da Farmarcas, Viviane Alvarenga.

“A empresa investiu na manutencao e no desenvol-
vimento dos colaboradores, criando praticas de ali-
nhamento estratégico. Isso inclui o mapeamento da
experiéncia do colaborador, a integracdo imersiva nos
valores e no propésito da empresa, além da designa-
cao de padrinhos ou madrinhas para apoiar 0s novos
colaboradores durante a jornada”, completa Viviane.

A empresa também adotou ferramentas de anélise
comportamental, feedback constante, pesquisas
de clima organizacional e estabeleceu o papel de
“parceiras de negdcio”, profissionais responsaveis
por apoiar os gestores a refletir sobre a estrutura, a
equipe e a lideranca, visando a melhoria continua.

A Farmarcas também tem evoluido a politica salarial e
de beneficios, com a ampliagdo da licenca-materni-
dade e paternidade, programas de qualidade de vida,
auxilio-creche, plano de saude, entre outros. Essas
medidas visam garantir o bem-estar dos colaborado-
res e a satisfacdo no ambiente de trabalho. »>
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“A transparéncia é um valor essencial presente na
cultura da Farmarcas. Tanto a empresa quanto os
colaboradores compreendem que é necessario al-
cancar metas e entregar resultados para garantir o
sucesso do negdcio. A relacdo entre a empresa e os
colaboradores é pautada pelo compromisso mutuo de
cuidar uns dos outros e criar um ambiente de trabalho

saudavel e produtivo”, explica André.

Essa abordagem reflete diretamente nos resultados
do negécio. A Farmarcas tem apresentado um cresci-
mento expressivo sempre bem acima do restante do
mercado. Esse desempenho positivo é impulsionado
pelo ambiente de trabalho saudavel, pela motivacao
dos colaboradores e pela dedicacdo em entregar
resultados de qualidade.

O poder da cultura
organizacional no
crescimento

A cultura organizacional desempenha um papel
fundamental no sucesso empresarial. “A Farmarcas
é uma empresa que valoriza a transparéncia, o
comprometimento, o cuidado com os colaboradores,
a inovacao, a responsabilidade social, bem como
o foco no atendimento ao cliente. Esses valores estéao
enraizados na cultura organizacional da empresa
e séo refletidos em suas praticas didrias”, detalha
André.

Na Farmarcas, a cultura é constantemente forta-
lecida por meio de programas de reconhecimento
e premiacdo. Os colaboradores sdo incentivados a
compartilhar suas ideias, sugestdes e boas praticas,
isso cria um ambiente de trabalho estimulante, que
valoriza a participacéo ativa de todos os membros da
equipe.

Um destaque na cultura da empresa é que a proximi-
dade entre os colaboradores e a diretoria é valorizada,
com reunides periddicas de atualizacdo para discutir
cenarios e antecipar possiveis mudancas. Essa
postura aberta e receptiva a inovagéo contribui para
o constante aprimoramento dos processos e resulta-
dos da empresa.

Com todas essas iniciativas, a Farmarcas tem conse-
guido manter uma equipe engajada, motivada e em
constante crescimento, o que reflete em todas as
frentes do negdcio.
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Capacitacao é fundamental

A Farmarcas investe em programas de treinamento e
capacitacéo para promover o desenvolvimento pro-
fissional, e cursos, palestras e eventos internos sao
oferecidos para promover o aprendizado constante e
o crescimento das habilidades dos Farmakers. Com
uma visao voltada para o desenvolvimento e a ca-
pacitacdo, a empresa busca extrair o melhor de cada
colaborador, fortalecendo as equipes e garantindo a
entrega de produtos e servicos de qualidade.

Comprometida em evoluir mais rapido do que o préprio
mercado, a Farmarcas investiu em um projeto abran-
gente de educacao corporativa chamado “Envolve
e Desenvolve”. O programa, lancado recentemente,
configura-se como um ecossistema de aprendizado,
promovendo todos os recursos necessarios para que
cada profissional possa se desenvolver e ser protago-
nista de sua prépria carreira.

“Um dos pilares do programa é o apoio a educacao
formal. A Farmarcas estabeleceu parcerias com
faculdades, garantindo aos colaboradores descontos
significativos em cursos de graduacéao e pés-gradua-
céo. Além disso, a empresa oferece bolsas de estudos
par