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De acordo com o site do Programa Far-
mácia Popular, a farmácia que teve o defe-
rimento do credenciamento no Programa 
Farmácia Popular do Brasil – Aqui Tem Far-
mácia Popular, publicado no Diário Oficial da 
União até o dia 31/12/2014, precisa fazer a 
renovação do cadastro até 30/04/2015.

Passo-a-passo

Para cumprir a exigência, o responsável 
legal da farmácia ou usuários autorizados 
deverão acessar o Sistema Farmácia Popu-
lar – SIFAP com o Número de Identificação 
Social – NIS e senha do Cartão do Cidadão 
cadastrada na agência CAIXA e providen-
ciar a atualização do cadastro no referido 
portal, tanto da matriz quanto da filial, se 
for o caso, utilizando na opção “Credencia-
mento/Renovar Cadastro”.

Quem não possuir o número de identifi-
cação necessário ou não está conseguindo 
acessar o SIFAP, deve se dirigir até a agência 
CAIXA onde se encontra o cadastro da em-
presa e rever os procedimentos para acesso.

O site do Programa recomenda ainda 

Atenção aos prazos para 
renovação de cadastro 
do Farmácia Popular

Tudo muda e 
também a sua 

empresa

Felipe Terrezo
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A ideia de mudança me vem do cli-
ma. É certo que nós cariocas estamos 
acostumados com o verão e há quem 
diga: “Quanto mais quente melhor!” 
Mas não vamos exagerar...

Mesmo para o Rio de Janeiro o ca-
lor está absurdamente intenso, trazen-
do riscos de abastecimento de água e 
para a saúde.

Mas por que isso? As explicações 
são muitas: falta de chuva causada por 
desmatamento, falta de investimento 
do poder público, falta de consciência 
da população que faz mal uso da água 
ou que joga lixo no meio ambiente, etc., 
etc. A lista é imensa. 

Mas Felipe, o que isso tem a ver 
com minha loja, você me perguntaria... 
A lição que devemos tirar disso é que 
tal qual o clima, o mercado também 
muda. Hora está mais aquecido e em 
outra as coisas não andam. É preciso 
ficar atento e poupar esforços quando 
necessário e investir em capacitação, 
em novas parcerias, numa repaginada.

Se, para tolerar com menos sofri-
mento as agruras desse novo verão 
temos que tomar providências sérias, 
nos reeducar para esta nova realidade, 
também na vida empresarial temos que 
mudar de estrada sempre que neces-
sário. Muitas vezes fazer aquilo que era 
feito na década passada não faz mais 
sentido, não é funcional.

Então, se for preciso, mude. Sem 
medo e sempre.

que o usuário atente para a atualização dos 
dados do cadastro da farmácia, principal-
mente quanto à validade da Certidão Nega-
tiva de Débito – CND, somente da matriz, 
do Alvará/Licença Sanitária (SES/SMS) e 
do Certificado de Regularidade Técnica do 
farmacêutico responsável, tanto da matriz 
como das filiais.

Documentos entregues na CEF

Uma mensagem eletrônica informan-
do sobre a documentação que deverá ser 
apresentada na agência CAIXA onde se 
encontram os documentos apresentados 
anteriormente, quando do primeiro creden-
ciamento e/ou renovações, será enviada.

Em caso de dúvidas, o contato de-
verá ser feito pelos seguintes telefones: 
3004-1104, opções 9-2 (capitais) e 0800-
7260104, opções 9-2 (demais localidades) 
ou por intermédio da agência de relaciona-
mento da empresa. O usuário pode acessar, 
também, o site do programa no endereço 
www.saude.gov.br/aquitemfarmaciapo-
pular, no link Renovação.

Segundo a Anvisa, tendo em vista a 
entrada em vigor da Lei 13.043/14, que 
extinguiu a obrigação de renovação anual 
da Autorização de Funcionamento de Em-
presa (AFE) e Autorização Especial (AE), 
as autorizações de farmácias e drogarias 

Nota de orientação sobre AFE e AE
que tiverem a situação “IRREGULAR” exi-
bida na consulta de farmácias e drogarias 
autorizadas a funcionar, deverão ser con-
sideradas REGULARES. A Agência já está 
trabalhando na atualização dos sistemas 
de consulta às novas regras vigentes.
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O sol escaldante e a sensação térmica 
que beira os 50 graus trazem muitos incô-
modos para os brasileiros, em especial os 
cariocas, já que o Rio tem sido apontado 
como a cidade mais quente do País.

Mas, as altas temperaturas também 
podem representar um outro tipo de au-
mento: o das vendas. Para tanto, é preci-
so utilizar como termômetro seu estoque, 
as datas promocionais e a satisfação do 
cliente.

É de extrema importância para uma 
vida empresarial saudável que proprie-
tários de farmácias e drogarias estejam 
sempre atentos às estações, ao calendá-
rio e às necessidades de seu consumidor. 
Este verão atípico, certamente pegou mui-
ta gente de surpresa, mas sempre é tem-
po de rever estratégias e botar o trem, ou 
seja, a loja, nos trilhos.

Verão é sinônimo de muito 
calor, praia e férias

Os meses de dezembro e janeiro já se 
foram, mas fevereiro e março ainda têm 
muito a oferecer quando o assunto são 
as vendas de verão. Uma boa vistoria no 
estoque deverá detectar linhas voltadas 
aos cuidados com a pele, como protetores 
solares, repelentes, cremes hidratantes, 
pós-sol, dermocosméticos, além de colí-
rios, produtos que combatam os danos do 
sol em cabelos, emagrecedores e medica-
mentos para parar de fumar. 

Mantenha a farmácia abastecida tam-
bém daqueles Medicamentos Isentos de 
Prescrição (MIPs) mais consumidos em 

Sensação térmica de 50 graus e Carnaval: 
sua loja está preparada ou v ocê está perdendo vendas?
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Sensação térmica de 50 graus e Carnaval: 

viagens, como remédios para dores de 
cabeça, enjoo, fígado e outros males que 
acometem quem acaba se descuidando da 
saúde.

Promover ações simples com afe-
rição de pressão arterial e testes de gli-
cemia também é bem interessante, pois 
orientam o cliente e chamam a atenção 
para a loja. A assistência farmacêutica já 
é uma realidade e um diferencial impor-
tante para fixar a marca na preferência do 
shopper.

Em fevereiro o mesmo calor, 
mas regado de muita folia

No dia 17 de fevereiro o Brasil se rende 
ao Carnaval, mas o clima de festa já está 
nas ruas. O período é muito favorável tam-
bém às vendas. Além do mix já proposto 
para o verão, vale acrescentar preserva-
tivos e categorias relacionadas, como di-
gestivos, contra ressaca, para o fígado em 
função do abuso de bebidas e comidas. 

Também no pós-Carnaval vale lembrar 
de cuidados como produtos destinados 
aos  danos causados pelo sol e medica-
mentos contra doenças de verão (queima-
duras de sol, alergias, picadas de insetos, 
etc.)

Decoração não pode faltar

Independentemente de seu perfil de 
saúde, farmácia é uma loja e a decoração 
faz parte dos atrativos para impressionar 
os clientes. Aliada a um bom atendimento 
e um mix variado de produtos que atenda 

às necessidades do consumidor, a deco-
ração mostra o interesse da empresa em 
impressionar a clientela, ou seja, quem 
não gosta de receber visita com a casa 
arrumada?

No verão invista em cores quentes, 
como o vermelho, o amarelo e o laranja. 
Muitos parceiros comerciais prepararam 
materiais de divulgação apropriados para 
a estação. 

Mas se o negócio é “fantasiar” a loja 
para a folia, não podem faltar máscaras, 
brilho e cores, claro, sempre respeitando 
a layoutização e sem exageros, para não 
cair na poluição visual.

Outra boa ideia é elaborar “kits folia” 
que podem conter preservativos, remé-
dios para os excessos de bebida e comida 
e um squeeze com a logomarca da loja, 
afinal, hidratação também é tudo. 

No mais, incentive seus funcionários 
a entrarem no clima. Apesar do calor in-
tenso, beirando o insuportável, verão é a 
cara do carioca e inúmeros turistas estão 
na cidade. Então um sorriso no rosto e 
entusiasmo nos atendimentos nunca são 
demais.

Boas vendas.

sua loja está preparada ou v ocê está perdendo vendas?
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É hora de repensar... 
Qual a melhor opção para você e o seu negócio?

O que significa no mercado farmacêu-
tico ser uma empresa de menor porte? De 
um modo geral aquela que  possui poucos 
ou nenhum empregado, tendo o proprietá-
rio a incumbência de abrir e fechar as por-
tas, atender, receber, arrumar e manter seu 
estabelecimento dentro das normas e pa-
drões exigidos para o seu funcionamento.

Este varejo muitas vezes representa o 
único patrimônio e dele se retira o sustento 
de toda a família. Interessante notar que 
são comerciantes, sem uma base teórica 
sobre administração, financeira e relações 
humanas, porém de forte intuição empre-
sarial, sabendo comprar e vender e tendo 
o acesso direto com o consumidor, uma 
de suas armas mais potentes. Este vare-
jo não morre e está mais vivo que nunca. 
Porque este fenômeno acontece em pleno 
século XXI onde a tecnologia avança, as 
relações comerciais ficam mais comple-
xas e as exigências do consumidor são 
cada vez maiores.

 Um dos motivos é a forma acolhedo-
ra, simplista e mais perto do cliente, o que 
atrai a clientela do bairro. Outro ponto é que 
você pode comprar e ter maior flexibilidade 
para pagar com mais prazo, participar de 
uma carteira de clientes especiais, pagar 
com cheque pré-datado, levar e pagar no 
final do mês e mesmo pagar com centa-
vos a menos. Alguns destes artifícios são 
completamente impossíveis  de se prati-
car numa farmácia de rede, por exemplo. 
Outro fator importante é que você controla 
o negócio de forma pessoal, sabe exa-
tamente qual o estoque, o que comprar, 
quando e de que distribuidora receber as 
melhores condições, ou seja, seu trabalho 

se mistura entre relacionamento profissio-
nal e pessoal. Neste mercado ainda existe 
o fator relacionamento como propulsor de 
melhores e maiores oportunidades de ne-
gócio. O distribuidor gosta e quer ter uma 
aproximação mais forte com o proprietário 
e não medirá esforços para encantá-lo e 
oferecer as melhores promoções.

O comerciante de um negócio de me-
nor porte deseja autonomia e muitas vezes 
o negócio de franchising, cooperativismo 
ou associativismo não prospera porque 
ele quer ser o dono único de seu negócio 
e não aceita nenhum tipo de ingerência ou 
orientação de outros iguais a ele.

Em diversos países o pequeno comer-
ciante é especialista em determinado tipo 
de produto como, por exemplo, “O Herbo-
rista” aquele que comercializa exclusiva-
mente fitoterápico, tem uma clientela fiel e 
consegue prosperar. Em outros locais pelo 
mundo temos farmácias exclusivas para 
medicamentos de prescrição médica e de 
higiene pessoal.

Infelizmente, esta mentalidade perde 
oportunidade de comprar em maior escala 
e usufruir de benesses somente ofereci-
das para aqueles que compram maiores 
volumes.

Por outro lado, deve-se ter o maior 
cuidado com as armadilhas que fazem 
os menores quererem copiar os maiores 
seja na layoutização da loja, vide posicio-
namento da linha de tintura; na compra 
de produtos além do mix tradicional, vide 
compra de chocolates, chinelos e pilhas; 
achar que investir em publicidade dará 
retorno imediato; comprar promoções 
em excesso sem avaliar a quantidade e o 

tempo em que será vendida, entre outras. 
Tentar parecer com um maior não resulta 
em beneficio aparente e sim ser único e 
pessoal pode fazer a diferença. Quem tem 
mais chances de ouvir o cliente? Quem 
está mais perto de conhecer e rapidamen-
te atender aos pedidos? Quem tem agilida-
de para reconhecer o erro e se desculpar? 
Quem é mais conhecido em seu bairro? 
Quem tem mais flexibilidade de mudar ra-
pidamente seu sistema de informação ou 
mesmo cancelar ou aumentar um pedido? 
Quem pode desenvolver um cadastro de 
clientes onde o fator compra é o mais im-
portante, ou seja, eu sei o que o cliente 
compra, quando, quais itens e valores e se 
dei desconto ou recebi  em cheque ou car-
tão de crédito? É claro que as redes têm 
poderosos sistemas de informação, mas 
ainda não vi nenhuma fazendo bom uso 
deles, com raríssimas exceções.  Olhe as 
diferenças e veja quantas vantagens exis-
tem em ser pequeno. 

Num mercado altamente competitivo 
ainda vale o atendimento pessoal, o ca-
rinho e respeito transmitido pelo dono ao 
cliente. Estar junto, saber receber e culti-
var amizades faz do negócio uma atividade 
prazerosa. Para que crescer se pode com 
um pequeno comércio oferecer à família 
conforto, tranquilidade e estudo. Crescer 
significa muitas vezes abrir mão do con-
trole pessoal e ter que repartir e comparti-
lhar perdas e lucros.

Pense no que é melhor para você.

Mauro Pacanowski é professor da FGV, 

consultor e escreve para o Jornal do Sinco-

farma-Rio
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Comércio fluminense terá 
que divulgar telefone do 

Disque-Violência contra  a mulher
Agora é lei: o serviço do Disque 180 – 

destinado à denúncia de violência contra 
mulher e criado a partir da Lei Maria da 
Penha – terá de ser divulgado no estado. É 
o que determina a Lei 6.961/15, publicada 
no Diário Oficial do Executivo do dia 16 de 
janeiro. De autoria do deputado Luiz Paulo 
(PSDB), a nova regra afeta o comércio em 
geral, setores de gastronomia, hospeda-
gem e entretenimento, além de agências 

de viagens, locais de transporte de massa 
e de acesso a rodoviárias, postos de gaso-
lina, entre outros.

O texto diz que a divulgação será feita 
por meio de placas, que deverão ser afixa-
das em locais que permitam à população 
sua fácil visualização. Elas terão o forma-
to A3 (297 mm de largura e 420 mm de 
altura), com texto impresso com letras 
proporcionais às dimensões das placas. 

Clareadores dentais só poderão ser vendidos 
com prescrição profissional, determina lei 

Os clareadores dentais com con-
centração acima de 3% de peróxido 
de hidrogênio, presente ou liberado a 
partir de outras substâncias, terão sua 
venda permitida somente com a apre-
sentação de prescrição profissional. 
A norma foi aprovada pela Anvisa no 
dia 14 de janeiro e tem como objetivo 
prevenir os danos que podem ocorrer 
a partir do uso destes produtos sem a 
correta orientação de um profissional 
habilitado.

A medida havia sido colocada em 
consulta pública em abril do ano pas-
sado a partir da identificação de pro-
blemas que podem surgir quando estes 
clareadores são utilizados sem uma 
avaliação prévia da saúde dental do 
usuário. Diversos conselhos regionais 

de odontologia, o conselho federal e 
associações de classe também já ha-
viam indicado a necessidade de rever 
as regras para a venda dos clareadores 
dentais.

A norma da Anvisa também define 
que a propaganda destes produtos só 
poderá ser veiculada em publicações di-
rigidas aos profissionais prescritores. Já 
as embalagens terão que trazer impres-
sa a expressão “venda sob prescrição 
de profissional legalmente habilidado”.

A partir desta medida, a venda des-
tes clareadores também ficará restrita 
aos estabelecimentos com autorização 
para a venda de produtos de saúde.

Entre os riscos associados ao uso 
indevido de clareadores dentais com 
mais de 3% de peróxido de hidrogênio 

estão sensibilidade 
dentária, alteração 
de superfície do 
esmalte, absorção 
radicular, alterações 
pulpares e dano pe-
riodontal. Agentes 
clareadores conten-
do peróxidos são os 
principais produtos 
utilizados para este 
tipo de prática, mas 
que em determinadas situações podem 
levar aos problemas citados acima.

Durante a consulta pública a Anvi-
sa recebeu 577 manifestações sobre o 
tema, sendo 388 de cirurgiões dentis-
tas, em sua grande maioria favoráveis à 
medida.

Um emenda da Comissão de Defesa dos 
Direitos da Mulher também determinou a 
divulgação do número de serviço do SOS 
Mulher da Alerj (0800 282 0119). 
“A violência contra a mulher é um fato 
comprovado na nossa sociedade. Se exis-
te um disque denúncia para violência con-
tra elas, é necessário que todas saibam 
qual é o número. A denúncia precisa ser 
estimulada”, diz Luiz Paulo. 
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Que o verão é a estação mais quente 
do ano, todo mundo sabe. Mas este, em 
particular, superou todas as expectativas 
e está exigindo, e muito, da saúde. 

O verão é normalmente a estação 
mais esperada por grande parte da popu-
lação, mas é preciso estar atento às altas 
temperaturas. Com o calor intenso, toda 
a precaução é pouca. Algumas dicas im-
portantes devem ser seguidas durante o 
ano inteiro, mas nesta época os cuidados 
com a pele, alimentação balanceada e 
hidratação corporal são itens fundamen-
tais para garantir que o organismo esteja 
sempre saudável.

Protetor solar sempre

Segundo o Dr. Linus Pauling Fasci-
na, superintendente médico hospitalar 
do Hospital Sepaco, é necessário usar 
constantemente protetor solar de no mí-
nimo fator 30 para minimizar os riscos de 
queimaduras e câncer de pele. A alimen-
tação também requer cuidados e é natu-
ral nestes dias de calor o apetite diminuir. 
Isso acontece, pois o organismo precisa 
baixar a temperatura do corpo. Assim, a 
indicação é consumir frutas, legumes, 
verduras e ingerir cerca de 2 litros de 
água por dia para hidratar o corpo.

“Uma dica é optar por frutas, legu-
mes e vegetais com tons de alaranjados, 
como mamão, manga, cenoura, além de 
folhas verdes escuras, como o espinafre 
e o agrião”, comenta o médico. Esses ali-
mentos são ricos em betacaroteno e seu 
pigmento é transformado em vitamina A 
no corpo, o que contribui para uma cor 
bronzeada natural, ajuda na formação da 
melanina que age na proteção da pele 

O verão exige cuidados redobrados 
com a saúde. Oriente seu cliente

contra os raios solares nocivos.

Respiração difícil

Outro vilão do verão é o ar condicio-
nado e é preciso ficar em alerta. Este 
equipamento pode dar um alívio ao calor, 
mas também resseca o nariz, aumenta 
a secreção e pode provocar a redução 
do funcionamento dos cílios e pulmões. 
Quando o aparelho não é limpo de forma 
adequada, pode causar problemas alér-
gicos, como rinite, sinusite, asma e até 
uma inflamação pulmonar. Para ameni-
zar a sequidão é recomendado o uso de 
umidificadores e vaporizadores de ar nos 
ambientes.

Segundo o Dr. Linus, bebês, crianças 
e idosos devem ter o cuidado redobrado, 
uma vez que têm o organismo mais sensí-
vel. “Embora pareça difícil, os problemas 
causados principalmente no verão podem 
ser evitados com cuidados simples. 

Intolerância alimentar

Na estação mais quente do ano, al-
gumas pessoas tendem descuidar da 
alimentação, principalmente durante via-
gens para a praia. A principal refeição 
do dia, que é o almoço, é substituída por 
petiscos, salgadinhos ou porções, sendo 
que é aí que mora o perigo.

Consumir alguns alimentos, como 
amendoim e crustáceos pode desenca-
dear uma intolerância alimentar. “Muitas 
pessoas sentem mal-estar, dor no abdô-
men e diarreia após alguns dias depois de 
consumir esses alimentos e não descon-
fiam que estejam com uma intolerância”, 
afirma o nutrólogo André Veinert.

A doença já atinge cerca de 40% da 
população. “A intolerância está relacio-
nada à deficiência de metabolizar um ali-
mento devido à falta de uma enzima que 
é relevante para esse processo. Quanto 
mais o indivíduo comer, mais ele sentirá 
mal”, diz o nutrólogo.

Alimentação balanceada

Se você abusou nas férias, consumiu 
alguns alimentos na praia e depois notou 
alguns sintomas, não deixe de procurar 
um médico. “O ideal é manter uma ali-
mentação balanceada e caprichar na hi-
dratação, principalmente por causa das 
altas temperaturas. Vale ressaltar que a 
intolerância não tem cura, por isso, é im-
portante se cuidar”, sugere o nutrólogo.

Confira algumas dicas para 
se cuidar nesse verão:

- Se você tem alergia alimentar à 
lactose, evite consumir leite;

-Evite comer muito camarão;
-Verifique sempre os rótulos antes 

de consumir os alimentos;
-Beba muito líquido;
-Modere o consumo de frituras.
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O protetor solar pode vir a fazer par-
te da lista de medicamentos do progra-
ma Farmácia Popular. A proposta, que 
consta do Projeto de Lei do Senado 
341/2014, tem a intenção de baratear 
o custo dos protetores para incentivar 
a população a usar o produto e evitar a 
incidência de câncer de pele.

De autoria do ex-senador Kaká An-
drade, o projeto altera a Lei 10.858/2004 
para incluir os protetores solares entre 
os produtos oferecidos pela Fundação 
Oswaldo Cruz (Fiocruz) por meio da 
Farmácia Popular. Segundo o autor da 
proposta, apesar da importância dos 
protetores na prevenção do câncer e de 

Senado Federal analisa projeto 
que inclui protetores solares 

no Farmácia Popular
outras doenças de pele, “sua utilização 
no país ainda é muito baixa”, em decor-
rência dos altos preços cobrados pelo 
produto.

— O objetivo primordial desta pro-
posta é proporcionar a aquisição do filtro 
solar a pessoas de baixa renda, que não 
têm condições de arcar com mais essa 
despesa. Nada mais justo que o Poder 
Público dê condições para que essas 
pessoas carentes adquiram o protetor 
solar sem custo nenhum — argumentou.

Câncer de pele

O câncer de pele é hoje um dos ti-

pos mais comuns da doença no Brasil, 
correspondendo a 25% de todos as 
neoplasias registradas. De acordo com 
levantamento do Instituto Nacional do 
Câncer (Inca), em 2014, cerca de 180 
mil novos casos de câncer de pele foram 
registrados. Muitos casos poderiam ser 
evitados com o uso frequente de prote-
tor solar

O PLS 341/2014 está sob análise 
da Comissão de Assuntos Econômicos 
(CAE). De lá seguirá para apreciação em 
caráter terminativo na Comissão de As-
suntos Sociais (CAS). A proposta aguar-
da designação de relator assim que tiver 
início a nova legislatura.
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setor

Cada vez mais perto: 
Expo Pharma 2015 vem com tudo 

para evolução do setor farmacêutico nacional
gar privilegiado pelos corredores da Feira 
e, portanto, proporcionam um melhor 
aproveitamento do investimento feito pe-
las empresas expositoras. E diante disso, 
segundo Fátima Facuri, diretora da Open 
Brasil, organizadora do evento, a Expo 
Pharma será setorizada, projetada para fa-
cilitar a realização de bons negócios, a cir-
culação dos visitantes e o relacionamento. 
“Vamos criar setores de suplementação, 
cosméticos, nutricosméticos, fitoterápi-
cos, higiene, medicamentos, equipamen-
tos, serviços e muito mais. Como resul-
tado para os expositores, teremos uma 
maior possibilidade de negócios novos e 
consistentes, uma valorização da marca 
no segmento, um melhor networking e o 
fortalecimento da imagem das empresas 
junto aos clientes”, relaciona Facuri.

7o Congresso Científico 
do Mercado Farmacêutico 

A Expo Pharma 2015 investe na mo-
dernização e acompanhamento do merca-
do farmacêutico. Nesse ambiente aconte-
cerá o 7o Congresso Científico do Mercado 
Farmacêutico, que terá o tema  “Habilida-
des Clínicas – A Integralidade do Cuidado 
Farmacêutico”  e continuará investindo em 
capacitação. 

Entre os dias 13 e 15 de maio, em-
presários, farmacêuticos e gestores do 
varejo farma nacional estarão reunidos no 
Centro de Convenções SulAmérica, no Rio 
de Janeiro, para mais uma edição da Expo 
Pharma, este ano acompanhada também 
do CVF - Congresso do Varejo Farmacêuti-
co e do 7o Congresso Científico do Merca-
do Farmacêutico.

Mais que turismo, 
o Rio de Janeiro é um evento

A Cidade Maravilhosa é muito mais 
que turismo, é também lugar de grandes 
negócios. O perfil empresarial do Rio de 
Janeiro está cada vez mais evidente na 
realização de grandes eventos, entre eles, 
a Expo Pharma 2015 e seus congressos 
paralelos.

Segundo o Ministério do Turismo, o 
Rio de Janeiro, com 23,9%, aparece como 
o segundo destino de negócios do País. 
Em 2012, ano da pesquisa, o Brasil rece-
beu 5,67 milhões de turistas, 25,3% deles 
para eventos de negócios.

E é a partir da capital fluminense que 
este ano a Expo Pharma volta sua atenção 
para o mercado nacional. O foco serão 
todas as realidades do setor brasileiro, 
suas diferenças, seus problemas e solu-

ções próprias. Dentro deste contexto está 
a adequação às necessidades muito parti-
culares do consumidor brasileiro e a legis-
lação que rege o segmento, tão exigente 
quanto o cliente e mais extensa que em 
qualquer outro lugar do mundo.

Um novo foco no 
aperfeiçoamento do varejo

Toda a logística da Feira atenderá es-
sas nuances para proporcionar uma iden-
tidade para expositores e público. Uma 
das grandes mudanças desta edição será 
o Congresso. Ele será totalmente voltado 
para o varejo, com abordagens que pro-
voquem reflexão e mudanças na forma de 
gerir o seu negócio.

O CVF será formatado de acordo com 
pesquisas que apontam as reais neces-
sidades do varejo para se adequar ao 
panorama que se desenha na economia 
nacional. Ele está sendo desenhado com 
base no NRF Big Show, o principal evento 
internacional de tendências no setor, reali-
zado em Nova Iorque. 

Outro ponto incentivador de mudanças 
foi a transformação do público-alvo. Ao 
longo da última década, ele se tornou cada 
vez mais segmentado e profissional.

Empresários e gestores ocuparam lu-
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