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O site do Ministério da Saúde informa  
que a farmácia que teve o deferimento 
do credenciamento no Programa Farmá-
cia Popular do Brasil - Aqui Tem Farmá-
cia Popular publicado no Diário Oficial da 
União até o dia 31/12/2014 precisa fazer 
a renovação do cadastro no período de 
05/01/2015 a 30/04/2015.

Para tanto, o responsável legal da 
farmácia ou usuários autorizados de-
verão acessar o portal no endereço                     
www.caixa.gov.br/farmaciapopular, 
acessar o Sistema Farmácia Popular - SI-
FAP com o Número de Identificação So-
cial - 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 “Creden-
ciamento/Renovar Cadastro”.

Quem não possuir o número de identi-
ficação necessário ou não está conseguin-
do acessar o SIFAP, deve dirigir-se até a 
Agência CAIXA onde se encontra o cadas-
tro da empresa e rever os procedimentos 
para acesso.

Atentar para atualização dos dados 
do cadastro da farmácia, principalmente 
quanto à validade da Certidão Negativa 
de Débito – CND, somente da matriz, do 
Alvará/Licença Sanitária (SES/SMS) e do 
Certificado de Regularidade Técnica do 
farmacêutico responsável, tanto matriz 

Aqui Tem Farmácia Popular 
tem prazo até o próximo dia 30 de abril

VENDO  
FARMÁCIA COM MANIPULAÇÃO

HOMEOPÁTICA E ALOPÁTICA, PONTO NOBRE 
DE BOTAFOGO, FUNDADA EM 1910.

105 ANOS DE TRADIÇÃO NO BAIRRO

INFORMAÇÕES SR. AURÉLIO 
TEL: 999780420 

como filiais.
Posteriormente, receberá mensa-

gem eletrônica informando sobre a 
documentação que deverá ser apre-
sentada na Agência CAIXA onde se 
encontram os documentos apresen-
tados anteriormente, quando do pri-
meiro credenciamento e/ou renova-
ções.

Em caso de dúvidas, o contato 
deverá ser feito pelos seguintes te-
lefones: 3004-1104, opções 9-2 
(capitais) e 0800-7260104, op-
ções 9-2 (demais localidades) 
ou por intermédio da Agência 
de relacionamento da empresa.

Renovação
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Já estamos fechando o primeiro tri-
mestre de 2015 e uma conclusão pode 
ser tirada: nada mudou. Todas as ex-
pectativas de depositamos no novo ano 
se transformam em sonhos quando a 
realidade nua e crua bate à nossa porta. 
Os noticiários não nos deixam relaxar. 
A cada dia mais e mais denúncias se 
formalizam envolvendo bilhões de reais 
e um número infindável de servidores 
mantidos, com sacrifício, pelos tributos 
que pagamos religiosamente. Ah, e ai 
de quem não o fizer. Ai de quem se en-
ganar, por exemplo, na hora de acertar 
as contas com o Leão do Imposto de 
Renda. É malha fina, é processo, são as 
mãos pesadas da Lei.

E nesse meio como fica o varejo far-
macêutico? Como sempre excessiva-
mente tributado, fiscalizado e legislado. 
De todas as esferas surgem impostos e 
taxas a serem pagas. Sofremos fiscali-
zação de órgãos que nem mesmo têm 
ingerência sobre o setor. E leis? Ah, as 
leis surgem a todo momento e de todos 
os cantos. E as farmácias e drogarias 
que se virem para cumprir tudo isso.

Este pode parecer um editorial cala-
mitoso para quem, há duas edições, pro-
clamava dias melhores. Mas o caminhar 
das semanas aponta para outro rumo, 
infelizmente, que já conhecemos. O im-
portante, neste momento, é que esteja-
mos atentos e unidos para superarmos 
as crises que ameaçam o País como 
tempestades. E que o varejo farma possa 
sair delas como sobrevivente que é.

Um grande abraço.

Conforme divulgamos em nosso Bo-
letim Eletrônico do dia 12 de fevereiro, 
mesmo com toda burocracia já existente, 
a Vigilância Sanitária do Rio acaba de criar 
mais uma exigência para concessão de 
licenciamento e revalidação de licença sa-
nitária: o aval da Secretaria de Urbanismo 
para as lojas com jirau.

O Código de Obras e Edificações do 
Município estabelece regras para a utiliza-
ção dos jiraus com restrições que incluem 
farmácias e drogarias. Conheça:

 n Se o jirau for destinado a depósito, 
deve ter, no mínimo, altura de 1,90 m e 

VISA do Rio cria mais 
uma exigência para renovação 

de licença sanitária
escada de acesso móvel.

 n Jirau para qualquer outra destinação 
deve ter, no mínimo, altura de 2,20 m e 
deixar essa mesma altura no espaço que 
ficar sob a sua projeção no piso do com-
partimento em que for construído.

 n Somente pode ocupar área equiva-
lente a, no máximo, 50% da área do com-
partimento onde for construído.

Se a loja utiliza o jirau de quaisquer 
outras formas que não sejam as previstas 
pela legislação vigente, o empresário en-
contrará sérias dificuldades para obter seu 
licenciamento junto à VISA.

A Anvisa publicou, no dia 11 de fe-
vereiro, uma atualização das regras de 
cosméticos que simplifica e agiliza o tra-
tamento destes produtos no país. Com 
a nova medida os produtos cosméticos 
passam a ser isentos de registro, mas su-
jeitos à comunicação prévia antes de sua 
comercialização. A medida está na resolu-
ção RDC 07/2015.

A exceção são os produtos enqua-
drados como bronzeadores, produtos de 
alisamento capilar, protetor solar, repelente 
de insetos, gel antisséptico para as mãos 
e os produtos infantis. Estes continuaram 
sendo analisados pela Agência, tendo em 
vista o seu maior risco associado. O obje-
tivo da norma é dar mais agilidade ao setor 
e permitir que a Agência concentre suas 

Cosméticos passam a ser isentos 
de registro, segundo Anvisa

análises nos produtos de maior risco.
A medida alcança os cosméticos, 

produtos de higiene pessoal e perfumes 
que terão a sua regularização divulgada 
pelo site da Anvisa. A norma não altera 
os parâmetros e requisitos de segurança 
desta categoria. O controle destes produ-
tos passará a ser realizado por meio de 
procedimentos que incluem a verificação 
periódica e aleatória dos processos, além 
do monitoramento de mercado com a veri-
ficação e análise do que está nas pratelei-
ras à disposição do consumidor.

A norma estabeleceu ainda que os 
produtos de grau de risco 1, que era notifi-
cados, passaram a ser isentos de registro 
com pagamento de taxa, conforme prevê 
a RDC 222/06. 
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setor

Aumento de IPI pode gerar 
reajuste de até 12% nos 
preços dos cosméticos

A ampliação da cobrança do Imposto 
sobre Produtos Industrializados (IPI) de 
cosméticos elevará os preços até 12% 
acima da inflação, garante o presidente 
da Associação Brasileira da Indústria de 
Higiene Pessoal, Perfumaria e Cosméticos 
(Abihpec), João Carlos Basílio, que che-
gou a se reunir com o secretário da Recei-
ta Federal, Jorge Rachid, para contestar a 
equiparação do atacadista ao industrial na 
cobrança do imposto, que vigorará a partir 
de maio.

Segundo Basílio, a mudança no mode-
lo de cobrança do IPI pode desempregar 
200 mil pessoas e fazer as vendas de cos-
méticos caírem 17% este ano. “A medida 
é perversa, porque transfere para o ataca-
dista, que é um comerciante, os custos 
da indústria”, reclamou o empresário. “O 
setor não tem benefícios fiscais e teve os 
preços reajustados abaixo da inflação no 
último ano. Portanto, o novo sistema não 
se justifica”, acrescentou.

O presidente da Abihpec contestou a 
estimativa de arrecadação do governo com 
a medida. Oficialmente, a Receita Federal 
prevê que a mudança no IPI dos cosméti-
cos provocará arrecadação extra de R$ 654 
milhões ao ano – R$ 381 milhões só em 
2015. “Trabalhamos com estimativa de ar-
recadação de R$ 1,5 bilhão ao ano”, disse 
Basílio. A ampliação do IPI dos cosméticos 
foi uma das medidas recentemente anun-
ciadas pelo ministro da Fazenda, Joaquim 
Levy, para reforçar a arrecadação federal 
em R$ 20,6 bilhões em 2015.

O empresário reconheceu, no entan-
to, que a estimativa da equipe econômica 
leva em conta apenas o que fica com a 
União. O IPI tem 48% da arrecadação par-
tilhada com estados, municípios e fundos 
constitucionais. “De repente, o governo só 
considerou o que fica com ele, mas o im-
pacto da arrecadação é muito maior que o 
anunciado”, declarou.

De acordo com o jornal “Valor Eco-
nômico”, um estudo encomendado pela 
ABIHBEC e entregue ao Governo calculou 

os reajustes de preços necessários para 
absorver a cobrança do imposto. Em tin-
turas, o aumento de preço ao consumidor 
seria de 12,4%, assim como para os cre-
mes , loções e maquiagem. Em produtos 
para barbear, a alta seria de 12,5%. Os cál-
culos, ainda de acordo com a publicação, 
foram feitos pela equipe da LCA Consul-
tores e levaram em conta o aumento de 
todos os produtos. 
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pelo mundo

Enquanto no Brasil, para combater 
fraudes se cria cada vez mais burocracia, 
Portugal segue na contramão e implanta 
em algumas regiões do país o aviamento 
de receitas sem papel, através de um car-
tão de cidadão.

O projeto começou em uma farmácia 
em Setúbal e vai avançar para outros esta-
belecimentos que aderiram ao “Sistema da 
Receita Eletrônica Sem Papel”. Segundo a 
Associação Nacional de Farmácias (ANF), 
no total serão cerca de 100 estabeleci-
mentos. 

Ainda assim, o início do projeto acon-
teceu com mais de um ano de atraso em 
relação ao prazo em que se propunha aca-
bar com as receitas em papel em todo o 
país – uma medida que deveria ter ficado 
concretizada até ao final de 2013.

A ideia é que o farmacêutico, através 
do seu Cartão de Cidadão ou número de 
usuário fornecido pelo paciente, consiga 
saber que receitas há por aviar. A medida 
surge na sequência da prescrição eletrô-
nica de medicamentos e visa conseguir 
a “completa desmaterialização da pres-
crição e dispensa de medicamentos”. “É 
um sistema mais seguro para o cidadão, 
porque por exemplo, tem duas ou três em-
balagens que lhe foram prescritas na mes-
ma receita e vai-lhe permitir mobilidade de 
prescrição porque pode comprar uma hoje 
e daqui a cinco dias uma outra  em outra 
farmácia o que até aqui não era possível”, 
disse Paulo Macedo, da ANF.

Um dos objetivos do fim das receitas 
em papel é ajudar no combate à fraude no 
setor da saúde, que totalizou, em 2014, 
mais de 340 milhões de euros. No ano 
passado, só a Autoridade Nacional do 
Medicamento (Infarmed) fez 11 queixas 
à Polícia Judiciária relacionadas com este 
assunto, no âmbito das suas inspeções. 
Já o Centro de Conferência de Faturas do 
Ministério da Saúde entregou sete casos à 
Polícia Judiciária, de um total de mais de 
30 irregularidades que encontrou. A pró-

pria PJ desencadeou várias operações por 
sua iniciativa em 2014.

Incentivo aos genéricos 
também será feito

Na mesma iniciativa das receitas sem 
papel, acontece também o lançamento 
de uma medida para incentivar os medi-
camentos genéricos. A ideia, que já tinha 
sido referida em 2014, passa por pagar 15 
centavos por cada euro de embalagens 
dispensadas às farmácias que mais me-
dicamentos genéricos vendam. Nesta fase 
inicial, o pagamento vai ser experimentado 
até junho e, se tudo correr bem, será pro-
longado até ao final do ano.

Porém, há uma regra para os estabe-
lecimentos poderem ser remunerados: de-
vem aumentar a dispensação de genéricos 
nos últimos dois semestres face ao perío-
do da campanha. Ao mesmo tempo, as 
farmácias devem também aderir a alguns 

programas de promoção 
da saúde pública em 
vigor, como é o caso da 

troca de seringas que ti-
nha sido interrompida e que 

foi retomada ou os programas 
de controle do diabetes. 

Portugal inaugura sistema 
de receitas sem papel 

em várias regiões do país
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Às vésperas do Dia Internacional da 
Mulher, seguido de perto pelo Dia do Con-
sumidor (15 de março), vale uma análise 
da participação feminina enquanto shopper 
no varejo farma.  Pesquisa realizada pelo 
IBOPE, a pedido da POPAI Brasil e divulgada 
no ano passado, aponta que a participação 
das mulheres, inseridas no aumento do po-
der de compra das classes C, D e E, chega 
a 61%. E elas não compram só medica-
mentos, mas também dermocosméticos 
e artigos para o bebê, contribuindo com o 
faturamento de R$ 21 bilhões, acumulado 
pelo setor até o mês de setembro de 2013. 

Elas têm em média 40 anos de idade 
(assim como os homens pesquisados) 

8 de março: Dia Internacional d a Mulher, também consumidora
e são as que mais visitam as farmácias 
(61%) para consumir cosméticos (82%, 
com destaque para os dermocosméticos), 
produtos para bebê (71%, principalmente 
as da classe AB) e medicamentos (59%), 
enquanto 39% dos homens, quando vão, 
priorizam o consumo de bebidas (50%) e 
alimentos (43%) para só depois procurar 
por medicamentos (41%).

As farmácias se adaptam 
pelo mundo afora

Várias tendências surgem pelo mundo, 
mudando o visual do varejo farma, mas, 
principalmente, buscando atender a um 

Muitas lojas acreditam que a beleza de 
sua arquitetura, layout, iluminação, forma 
de atendimento, afastam os consumidores 
das classes mais populares, porque estes 
modelos de loja são associados a pre-
ços mais altos. Baseados nessa crença, 
insistem em fórmulas de marketing onde 
apostam em cores fortes, área de vendas 
sem cuidado estético, pouca organização, 
iluminação precária, pouco sortimento, 
marcas desconhecidas, além de repetirem 
fórmulas de comunicação, abordagens e 
chamadas ultrapassadas. 

Esquecem que estão tratando com um 
público que acabou de ascender à nova 
classe e deseja celebrar essa migração. 
O acesso ao consumo para esse grupo é 

O poder das mulheres
mais do que inclusão, tem o sabor e sig-
nificado de vitória, sucesso, poder, realiza-
ção pessoal e profissional.

Descobrir, por exemplo, particularida-
des importantes no comportamento femi-
nino e como vêm mudando, é estratégia 
fundamental para o varejo se preparar para 
novos e promissores negócios. Conhecer 
e falar diretamente com as líderes e for-
madoras de opinião e saber o que estas  
pessoas que adotam comportamentos 
ou produtos antes das outras pensam, é 
fonte de conhecimento e tendências que 
contribuem para que a área de  marketing 
das empresas possam se preparar e aten-
dê-las. Se estas pessoas reagirem positi-
vamente a um produto ou serviço, signifi-

ca que existe uma probabilidade maior do 
mesmo obter sucesso quando for introdu-
zido e lançado no mercado.

Quando não trabalhava, a mulher 
achava agradável sair para fazer compras 
- uma das suas poucas atividades sociais, 
embora tivesse de se conter na hora de 
assinar o cheque ou utilizar o cartão de 
crédito. Atualmente, ela tem o próprio di-
nheiro, a sua independência financeira, va-
loriza a autenticidade e a originalidade dos 
produtos, é bem informada e um pouco 
mais individualista por não seguir a moda, 
mas sim criar tendências. 

Elas têm pouca disponibilidade de 
tempo, são socialmente responsáveis e 
vêm encarando a atividade de compras 

novo público.
Na Europa, as atenções do varejo se 

concentram nelas, principalmente se os 
carros-chefes das lojas giram em torno 
dos dermocosméticos. Imagens femininas 
e de beleza são destaque na decoração.

Já a farmácia orgânica tem arquitetura 
que propõe a ideia de movimento, utilizan-
do formas mais arredondadas e menos 
retas ou quadradas. Tudo com o objetivo 
de fazer o cliente se sentir mais a vontade.

Outro recurso que se tornou tendên-
cias em alguns países é a substituição de 
balcões de atendimento por mesas, como 
forma de criar um clima de maior proximi-
dade com o cliente. 



mulher

MARÇO 2015 - SINCOFARMA-RIO I 9

8 de março: Dia Internacional d a Mulher, também consumidora

como uma obrigação que rouba o que lhes 
é mais caro: o tempo. Por este motivo, um 
dos pontos que deve ser equacionado de 
forma bastante racional e científica pelas 
farmácias, é a forma de comunicar a dis-
posição dos produtos nas gôndolas para 
tornar a compra mais rápida e satisfatória.     

Acompanhada de uma amiga, a mu-
lher fica o dobro de tempo numa farmácia, 
principalmente se o foco da compra for 
tintura. Se você já sabia, o que fez para, ao 
invés de atender a uma só consumidora,  
transformar as duas em clientes?

Apenas 20% das mulheres que provam 
perfume e cosméticos acabam compran-
do, contra 65% dos homens. Se você já 
sabia, porque não desenvolveu um mobi-

liário mais sensual e atraente? E que 90% 
das mulheres consultam a etiqueta de pre-
ço, contra 70% dos homens? Se você já 
sabia, qual a estratégia de precificação e 
exposição desenvolveu para um e para o 
outro?

As mulheres gostam de visualizar al-
gum catálogo eletrônico que ofereça mer-
cadorias  com fotos e materiais de alta 
qualidade que podem ser cedidos pelos 
fornecedores, informando sobre lança-
mentos, promoções e novidades que sua 
farmácia recebeu. 

Se seu público passar por experiências 
agradáveis, for bem atendido e perceber o 
valor de suas ações e programas de in-
centivo, por certo o custo/benefício de sua 

propaganda será gratuito e altamente po-
sitivo. Além das sugestões mencionadas, 
outros passos poderiam ser dados, como 
um programa de milhagem somente para 
os usuários/compradores pela Internet.

Ao comunicar os benefícios especiais 
de seus produtos, sua farmácia pode fazer 
com que as clientes potenciais os desejem 
e comprem e, neste caso, você terá redu-
zido drasticamente seu custo de propa-
ganda, proporcionalmente com o aumento 
das vendas.

Mauro Pacanowski é professor da FGV, 
consultor e escreve para o Jornal do Sin-
cofarma-Rio



10 I SINCOFARMA-RIO - MARÇO 2015

saude do cliente

Dica para o cliente e para a saúde de sua equipe: 
mantenha a circulação ativa e evite o inchaço

5. Durma na posição lateral e coloque 
um travesseiro entre as pernas, pois 
facilita a circulação do sangue e ainda 
previne dores nas costas ao acordar;

6. Evite vestir roupas muito justas ao 
corpo ou sapatos apertados, pois di-
ficultam o retorno venoso, podendo 
causar os edemas e, inclusive, varizes;

7. Ao chegar do trabalho, deixe as per-
nas elevadas por alguns minutos, pois 
melhora o retorno venoso e diminui o 
inchaço dos membros;

8. Faça atividades, físicas como a ca-
minhada ou a corrida, pois elas esti-
mulam o retorno sanguíneo, evitando 
problemas com inchaço;

9. Mantenha o seu peso em dia, pois 
diminui os riscos do aparecimento de 
varizes e os sintomas de inchaços das 
pernas;

10. Consuma alimentos ricos em fla-
vonoides, pois fortalecem as paredes 
dos vasos sanguíneos e, dessa forma, 
impedem que os radicais livres dimi-
nuam a sua resistência.

Dores e inchaços nas pernas ao final 
do dia são queixas frequentes, em ambos 
os sexos. A má circulação sanguínea con-
siste em um entupimento das artérias por 
placas de gordura ou pressão nos vasos 
sanguíneos. Esse problema é mais co-
mum entre as mulheres, especialmente 
nas que estão acima do peso ou que fa-
zem uso de pílula anticoncepcional diaria-
mente, devido a questões hormonais. 

Outros fatores que podem contribuir 
para problemas de má circulação são o ta-
bagismo, sedentarismo, diabetes, estres-
se, uso de meias ou sapatos apertados, 
ficar sentado por muito tempo ou cruzar 
as pernas por longos períodos e ainda o 
consumo frequente de bebidas alcoólicas.

De acordo com o angiologista Ary 
Elwing (CRM-22.946), especialista em 
cirurgia vascular periférica e tratamento a 
laser, esses problemas no sistema circu-
latório podem trazer complicações sérias 
à saúde. “A circulação sanguínea atua 
levando oxigênio e nutrição para as célu-
las dos tecidos e órgãos. Quando ocorre 
uma dificuldade no transporte do sangue, 
as células morrem por desnutrição e esse 
fator pode resultar em um colapso no or-
ganismo”, alerta o especialista.

Os sintomas da má circulação do 
sangue incluem: pés e mãos frias, incha-
ço das pernas e pés, dor e cansaço nas 
pernas, pele seca e escamosa, câimbras 
ou sensação de formigamento nos mem-
bros inferiores e aparecimento de varizes 
“Caracterizadas pela dificuldade de re-
torno sanguíneo das pernas ao coração, 
as varizes são causadas por uma falha 
nas válvulas venosas que transportam o 
sangue nesse sentido”, descreve Elwing 
acrescentando que esse problema pode 

aparecer em pessoas de diferentes idades.
O médico afirma que as veias se dila-

tam e deformam se tornando visíveis e de 
aspecto sinuoso. “Para prevenir o proble-
ma é necessário eliminar fatores de risco 
como tabagismo, bebidas alcoólicas, má 
alimentação, sedentarismo, entre outros. 
É imprescindível buscar a ajuda de angio-
logista para que ele faça uma avaliação e 
identifique o tratamento mais adequado”, 
destaca Ary. 

Mudanças de hábitos

Para evitar problemas de circula-
ção, Ary Elwing listou algumas atitudes 
importantes para tomar no dia a dia. 
Confira quais são elas: 

1. Evite consumir alimentos industria-
lizados. Eles possuem grandes quan-
tidades de sódio, além de corantes e 
conservantes que colaboram para a 
retenção de líquidos e, consequente-
mente, inchaço corporal;

2. Beba, no mínimo, dois litros de água 
diariamente, pois ajudam a acelerar o 
funcionamento dos rins e, com isso, 
diminuem o inchaço;

3. Não permaneça períodos prolon-
gados em uma mesma posição. Faça 
pequenas pausas de hora em hora para 
mexer os membros inferiores; 

4. Evite ficar com as pernas cruzadas 
por muito tempo, pois dificulta a cir-
culação;
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Bruno Rezende

Levantador da Seleção 

Brasileira de Voleibol

Conquiste sua franquia MAX.

Uma questão de decisão. Invista na marca referência no franchising 
farmacêutico brasileiro e faça parte desse time vencedor.

CONQUISTAMOS A EXCELÊNCIA.
CONQUISTE O MELHOR NEGÓCIO.

SEGURANÇA DE UM NEGÓCIO SÓLIDO SEU INVESTIMENTO VALE MAIS

Taxas de cartão de crédito diferenciadas.

Preços mais baixos nos fornecedores.

Prêmios em campanhas de incentivo.

Treinamentos.     

Assistência jurídica.

Recrutamento e Seleção.

Parcerias com indústrias.

Mais informações em: 
Tel.: +55 21 2220-0785

maxcenter@maxcenter.com.br

Referência no franchising farmacêutico.

      Mais de 30 anos de mercado.

           100 lojas no Rio de Janeiro. 

                  1 milhão de clientes atendidos por mês.

                         Assessoria completa na montagem da loja.

                                     Completo suporte operacional.

                                                 Apoio mercadológico.     
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