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Fechando 
o ciclo

E, finalmente, lá se vai 
2016. Claro que sabemos que, 
sem novas ações, o ano que 
chega não trará novidades. 
Mas, há certo alento emocio-
nal em fechar esse ciclo de tan-
tas controvérsias e incertezas 
no mundo, no Brasil, no Rio de 
Janeiro, em nossos negócios 
e lares. 

Claro, pois tudo que acon-
tece, direta ou indiretamente, 
nos atinge. Seja o desvio de 
verbas, o caixa dois, a eleição 
norte-americana ou a falência 
fluminense. Em 2016 nos vi-
mos cercados de denúncias, 
desconfianças, debates acalo-
rados, muitos deles resultando 
em confrontos. Acabou? Ób-
vio que não. Mas surge nova 
luz, nova esperança.

A expectativa é de novos 
dias. Façamos valer este de-
sejo! Em meio à incredulidade 
no que é público, mas cada vez 
menos do povo, continuemos 
a trabalhar incansavelmen-
te por uma reviravolta positi-
va. Lembremos que o amanhã 
ainda está por construir.

Feliz Natal e um próspero 
Ano Novo para os amigos, par-
ceiros e todo o varejo farma.

Felipe Terrezo

Governo promove 
nova mudança no 
Simples Nacional

Apelidada pelo governo de “Crescer 
sem medo”, a nova lei introduz parcelas 
a deduzir na transição de uma faixa para 
outra, o que, na prática, assegura que 
a alíquota mais elevada só se aplicará 
na parte que exceder a faixa em que a 
empresa estava. Com isso, o Simples 
Nacional torna-se um imposto progres-
sivo, semelhante ao Imposto de Renda 
da Pessoa Física.

Além disso, a nova lei permite que 
600 mil micros e pequenas empresas, 
que devem R$ 21 bilhões para a Recei-
ta Federal e estavam ameaçadas de ex-
clusão do Simples Nacional, continuem 
se beneficiando do regime simplificado 
de tributação. O prazo de parcelamento 
de dívidas tributárias sobe de 60 para 
120 meses.
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A Lei Complementar 155/2016 eleva o teto do faturamento das micros 
e pequenas empresas que podem se beneficiar do Simples Nacional — 
de R$ 3,6 milhões para R$ 4,8 milhões anuais — e também o teto dos 

microempreendedores Individuais — de R$ 60 mil para R$ 81 mil. 
Os novos valores entrarão em vigor em janeiro de 2018.   
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Saiba mais em 
facebook.com/sescrjvolei

O SESC RJ VÔLEI 
ESTÁ NA 
SUPERLIGA B.
Liderado pelo técnico Giovane Gávio, nosso time de 
vôlei vai encarar um novo desafio a partir de 
dezembro: a Superliga B.

Convocamos você para torcer com a gente
e conhecer o nosso esporte.

PROGRAMA
SESC ESPORTE
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Cada vez mais os empresários 
do varejo farmacêutico 

miram além dos balcões.

É cada vez mais notório que a farmácia precisa 
de relacionamento com o consumidor, a comunidade 
onde está sediada e também com os clientes on-line, 
seja nos sites e redes sociais institucionais ou de 
e-commerce. Tudo isso faz parte de uma transição 
longa em que se questiona o verdadeiro papel do setor 
na sociedade, seja como estabelecimento promotor de 
saúde e/ou comercial.

Especialistas em varejo dão conta da importância 
da farmácia se engajar, por exemplo, em campanhas 
de promoção à saúde. Estudos apontam que 50% das 
doenças podem ser prevenidas ou descobertas no iní-
cio com ações de esclarecimento e alerta, como o Ou-
tubro Rosa (câncer de mama), Novembro Azul (câncer 
de próstata), Dia Mundial do Diabetes, Dia D (combate à 
dengue), Dia Internacional de Luta contra a Aids, etc. Os 
exemplos são inúmeros. As oportunidades de participar, 
infinitas. As farmácias e drogarias podem e devem fa-
zer parcerias com seus fornecedores, órgãos públicos, 
instituições civis ou mesmo partir para projetos solo, 
por quê não? Soluções bem simples, como um folheto 
explicativo, uma palestra (para quem tem espaço, claro) 
ou uma aferição de pressão arterial podem fazer grande 
diferença, para a saúde do cliente, mas também para a 
imagem da sua marca perante a sociedade.

Existem muitas ações que podem projetar uma 
imagem de engajamento, além de mostrar sua con-
tribuição para o desenvolvimento social. O que antes 
era uma alternativa, com a concorrência cada vez mais 
acirrada, torna-se imprescindível para desenvolver e 
fortalecer a marca, seja qual for o porte da empre-
sa, ou de ser independente, associada ou franqueada.

Saúde e...comércio
No dia a dia, a equipe faz parte desta transição. Não basta a 

farmácia empreender, se mostrar para um mundo, se erra dentro 
da loja. Vender é importante, claro, mas não é o bastante. Segun-
do a Cartilha de Marketing para Farmácias e Drogarias do Sebrae 
Nacional, podem ser destacados os seguintes fatores para poten-
cializar o atendimento dos vendedores:

6 SINCOFARMA-RIO - DEZEMBRO 2016CAPA
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5. Pós-vendas
Essa etapa é a garantia que o cliente vai retornar e 
procurar o vendedor que o atendeu para realizar ou-
tras compras.
n Entre em contato com aquele cliente que comprou 
de você e pergunte se está tudo bem e se precisa de 
alguma coisa que sua loja possui;
n Informe ao cliente das novidades e promoções de 

produtos que a sua loja está oferecendo;

n Ofereça serviços agregados, como por exemplo 
a entrega em domicílio, formas de pagamento e a 
satisfação que o cliente terá com o novo produto;

n  Ao retornar, chame seu cliente pelo nome e mostre 
que está feliz por ele ter voltado a te procurar. Inicie 
novamente o processo da venda.

4. Fechamento
É o momento de premiar todos os esforços realiza-
dos durante a abordagem, a sondagem, a oferta e a 
concretização da venda. Pode-se usar as expressões:
n Pode ter certeza que o Sr.(a) vai gostar desse produto;
n Temos testemunhais positivos de quem já levou esse 
produto;
n  Depois de usar, volte aqui e me diga como foram 

os resultados;
n Esse produto resolverá o seu problema de... (pro-
blema informado pelo cliente durante a sondagem);
n Como quer pagar? Aguarde a resposta e se preciso, 
argumente novamente com as qualidades do produ-
to e como ele vai solucionar o problema do cliente;
n E finalmente, “pode se dirigir ao caixa, por favor, e 
obrigado pela atenção”.

2. Sondagem 
É nessa fase que o vendedor vai qualificar sua prestação 
de serviços. Deve-se estabelecer diálogo com o cliente, 
através de perguntas para coleta de dados e, assim, ou-
vindo de forma atenciosa, descobrir as suas reais neces-
sidades, inclusive aquelas que ele mesmo desconhece. 
n Vantagens das perguntas realizadas pelo vendedor: 
n Criam atmosfera de controle;
n Entregam necessidades, desejos e problemas do 
cliente;
n Formam confiança e entendimento;
n Prendem e captam a atenção.

Saiba ouvir as respostas dos clientes:
n Mantenha atenção aos gestos, expressões faciais, 
variações tonais, pausas e reações de quem está fa-
lando;
n Estenda ou abrevie a conversa de acordo com os si-
nais de aceitação ou repulsão enviados pelos clientes;
n Faça pequenos acordos de entendimento sobre o ex-
posto. Pode utilizar por exemplo a expressão “então o 
Sr.(a) está me dizendo que precisa de um produto que 
melhore a hidratação de sua pele?“ – Já conseguiu um 
acordo com o cliente que ele(a) precisa do produto que 
você vai oferecer.

1. Abordagem
Definido como o momento ideal para criar empatia e 
introduzir a confiança na relação compra x venda. Uti-
lize os quatro fundamentos da abordagem eficiente:
n Visual: Aparência adequada, olho no olho, sorriso e 
empatia. Lembre-se, a farmácia é o local que oferece 
produtos para o bem-estar, por isso, roupas limpas 
e cuidados com a aparência refletem essa imagem.
n Verbal: Chame o cliente pelo nome, se não souber, 

pergunte a ele. Fale o nome do cliente quando falar de 
algum benefício do produto ofertado. O tom de voz 
deve ser firme para transmitir confiança.
n Técnica:  Seja um exímio conhecedor dos produtos, 
da concorrência e do mercado, para isso, atualize-se 
constantemente;
n Psicológicos: Mostre preocupação com o proble-
ma verbalizado pelo cliente e adapte à sua realidade a 
melhor solução para resolvê-lo. 

3. Oferta 
Após descobrir as necessidades, ouvir atentamente 
e realizar pequenos acordos, chegou a hora de ofer-
tar seus produtos e solucionar o problema do cliente. 
Os principais motivos de compra são o atendimento, 
a qualidade, a marca e o preço.
n Ofereça o produto correto, mostrando e destacan-
do suas qualidades. Faça o cliente pegar e olhar a 
embalagem;

n  Fale sobre experiências positivas relatadas por clien-
tes que já adquiriram esse produto ou pesquisas que 
comprovam sua eficácia;
n Atente para dúvidas e objeções levantadas e argu-
mente utilizando as próprias necessidades expostas 
pelo cliente durante a abordagem;
n Caso a objeção seja preço, destaque as qualidades 
e mostre que você pode facilitar o pagamento com 
descontos ou formas de pagamento.

7 SINCOFARMA-RIO - DEZEMBRO 2016 CAPA
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São perguntas nem sempre fáceis de responder diante dos inúmeros 
medicamentos em comercialização. Na sua farmácia mesmo, quantos 

estão nas prateleiras ou nos armários reservados? Ainda assim, é 
preciso informar o consumidor. E informar com precisão. 

Para estes casos, a Anvisa disponibiliza o bulário eletrôni-
co, onde estão cadastrados 7.673 medicamentos, disponi-

bilizando à população, profissionais de saúde e ao varejo 
farmacêutico todos os dados que existem nas bulas im-

pressas, como reações adversas, indicação, precau-
ção, entre outros. 

Como funciona o sistema?
As bulas são incluídas automaticamen-

te no bulário após a empresa solicitar o 
peticionamento eletrônico do medicamento 

junto à Agência, que precisa seguir alguns cri-
térios estabelecidos pela Anvisa. Além disso, a 

Gerência-Geral de Medicamentos e Produtos Bio-
lógicos (GGMED), responsável pelo funcionamento 

e organização do bulário, tem buscado disponibilizar 
também os fitoterápicos, os radiofármacos e os rótulos 

dos medicamentos.  
No bulário, além das bulas, há conteúdos de educação em 

saúde, legislação da área de vigilância sanitária e endereços ele-
trônicos importantes. Por meio da interface, a Agência contribui 

para uma consciência sanitária da população por incentivar o consu-
mo seguro de medicamentos. 

8 SINCOFARMA-RIO - DEZEMBRO 2016ATENDIMENTO

Seu cliente quer informações 
sobre o medicamento que 
vai comprar?

Consulte o bulário 
eletrônico.

O bulário eletrônico 
pode ser acessado no link 

portal.anvisa.gov.br/bulario-eletronico1

Quantas vezes um 
cliente chegou no 
balcão da loja trazendo 

na mão uma receita e 
na cabeça centenas 

de dúvidas? Quais as 
indicações? Quais as 

reações adversas?
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Mãos limpas, saúde 
em dia

Quem nunca pensou ter ficado res-
friado por beber algo gelado ou andar 
descalço, ou mesmo, estar com uma 
intoxicação alimentar por ter comido 
em um local não muito confiável? Po-
rém, muitas vezes, o agente causador 
está, literalmente, escondido em nos-
sas mãos.

Elas se deparam com inúmeras 
superfícies durante o dia, passam por 
diversos locais enquanto nos movi-
mentamos e entram em contato com 
centenas de micro-organismos, tais 
como, bactérias e vírus. Estes podem 
ser os responsáveis por problemas 
que, em um primeiro momento, não 
percebemos sua relação direta. Daí, a 
necessidade da constante higieniza-
ção das mãos, ato que, comprovada-
mente, evita a transmissão de micro-
-organismos e, consequentemente, de 
infecções e doenças que podem se tor-
nar graves. Esse é um procedimento 
que deve ser tomado para proteção de 

toda a equipe da farmácia e também 
dos clientes.

Gripes e resfriados, por exemplo, 
são originados por vírus que, geral-
mente por meio de gotículas que sol-
tamos enquanto falamos ou tossimos, 
são transmitidas para as vias aéreas 
superiores e também por meio das 
mãos. Mas, o problema não para por 
aí. Diarreias e até conjuntivites podem 
ocorrer devido ao contato com mãos 
contaminadas por micro-organismos.

A dimensão do assunto é tamanha 
que há alguns anos vem sendo divulga-
da a orientação de carregar consigo um 
produto alcoólico – líquido glicerinado, 
gel ou espuma – para realizar a higiene 
na ausência de água e sabão. O produ-
to, conhecido popularmente como álco-
ol gel, elimina cerca de 97% dos vírus 
e bactérias em questão de segundos e 
cumpre as mesmas funções de higieni-
zação e antissepsia com água e sabão. 
“O gel deve ser aplicado em pequena 
quantidade, espalhando e friccionando 
uniformemente nas duas mãos – secas 
e limpas de resíduos – até a secagem 
total”, explica a infectologista Maria de 

Uma doença é sempre associada a uma causa 
que acreditamos ser comum.

9 
Da mesma forma que 

as mãos possibilitam a 
propagação de doenças, 

elas podem ajudar a 
preveni-las de forma 

eficaz, com a higiene feita 
com sabonete e água. “A 

higienização das mãos 
é considerada a ação 

isolada mais importante 
no controle de infecções 
em serviços de saúde”, 
destaca a infectologista

Maria de Fátima Porfírio.

SINCOFARMA-RIO - DEZEMBRO 2016 SAÚDE DO CONSUMIDOR

“As mãos são uma importante via 
de transmissão, pois a pele é 

responsável por transportar diversos 
micro-organismos, que podem se transferir 
de uma superfície para outra, por meio de 
contato direto (pele com pele), ou indireto, 
por objetos e superfícies contaminados”, 

afirma a Dra. Fátima Maria Venâncio 
Porfírio, médica infectologista.

Fátima Venâncio Porfírio.
Um detalhe importante a ser verifi-

cado é a porcentagem alcoólica do ma-
terial. Para ser eficiente no combate aos 
micro-organismos, deve-se utilizar o ál-
cool 70%. E lembre-se: não é necessário 
higienizar as mãos com água e sabão, 
imediatamente, antes ou após o uso do 
gel, pois os dois métodos possuem o 
mesmo objetivo e eficácia.
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Você Sabia?
A legislação brasileira é extensa. E 

quando se refere às relações de trabalho, 
e suas constantes alterações, não é dife-
rente. Em março deste ano, por exemplo, 
foi publicada em Diário Oficial a Lei nº 
13.257/16, você sabe a que ela se refere? 
O documento dispõe sobre as políticas 
públicas para a primeira infância alteran-
do diversos dispositivos legais. Podem 
ser destacadas as alterações à Consoli-
dação das Leis do Trabalho. O Artigo 473 
vigora, agora, acrescido de 2 incisos, o 
X e o XI, em destaque ao lado. 

Art. 473 – O empregado poderá dei-
xar de comparecer ao serviço sem pre-
juízo do salário: (Redação dada pelo De-
creto-lei nº 229, de 28.2.1967)

I - até 2 (dois) dias consecutivos, em 
caso de falecimento do cônjuge, ascen-
dente, descendente, irmão ou pessoa 
que, declarada em sua carteira de tra-
balho e previdência social, viva sob sua 
dependência econômica; (Inciso incluído 
pelo Decreto-lei nº 229, de 28.2.1967)

II - até 3 (três) dias consecutivos, 
em virtude de casamento; (Inciso incluí-
do pelo Decreto-lei nº 229, de 28.2.1967)

III - por um dia, em caso de nasci-
mento de filho no decorrer da primeira 
semana; (Inciso incluído pelo Decreto

-lei nº 229, de 28.2.1967)

IV - por um dia, em cada 12 (doze) 
meses de trabalho, em caso de doação 
voluntária de sangue devidamente com-
provada; (Inciso incluído pelo Decreto-lei 
nº 229, de 28.2.1967)

V - até 2 (dois) dias consecutivos ou 
não, para o fim de se alistar eleitor, nos 
termos da lei respectiva. (Inciso incluído 
pelo Decreto-lei nº 229, de 28.2.1967)

VI - no período de tempo em que tiver 
de cumprir as exigências do Serviço Mi-
litar referidas na letra c do art. 65 da Lei 
nº 4.375, de 17 de agosto de 1964 ( Lei 
do Serviço Militar ). (Incluído pelo Decre-
to-lei nº 757, de 12.8.1969)

VII - nos dias em que estiver compro-
vadamente realizando provas de exame 
vestibular para ingresso em estabeleci-
mento de ensino superior. (Inciso incluído 
pela Lei nº 9.471, de 14.7.1997)

VIII - pelo tempo que se fizer necessá-
rio, quando tiver que comparecer a juízo. 
(Incluído pela Lei nº 9.853, de 27.10.1999)

IX - pelo tempo que se fizer neces-
sário, quando, na qualidade de represen-
tante de entidade sindical, estiver parti-
cipando de reunião oficial de organismo 
internacional do qual o Brasil seja mem-

bro. (Incluído pela Lei nº 11.304, de 2006)

X - até 2 (dois) dias para acompa-
nhar consultas médicas e exames com-
plementares durante o período de gra-
videz de sua esposa ou companheira; 
(Incluído pela Lei nº 13.257, de 2016)

XI - por 1 (um) dia por ano para 
acompanhar filho de até 6 (seis) anos 
em consulta médica. (Incluído pela Lei 
nº 13.257, de 2016)

VENDO  
FARMÁCIA COM  
MANIPULAÇÃO

ALOPÁTICA E HOMEOPÁTICA
PONTO NOBRE DE  

BONSUCESSO.  
A MAIS TRADICIONAL,  
FUNDADA EM 1938.  

AFE E AE EM DIA  
E SEM PASSIVO.  

MONTAGEM ÍMPAR.

INFORMAÇÕES COM  
SR. RUY MARINS 

TEL.: 2560-3634 / 2270-0015

Legislação vigente garante mais duas situações 
de ausência sem desconto para trabalhadores.
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10 super dicas de 
liderança para 2017

Superando as Dificuldades
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Você conhece o seu pessoal?
Você só poderá saber da capaci-
dade de sua equipe conhecendo 
as pessoas que a compõem, isto 
é, suas habilidades, talentos, as-
pirações profissionais, deficiên-
cias, etc. Isto é básico para quem 
aspira ter uma equipe motivada e 
atuante. Aproxime-se das pesso-
as e conheça seu potencial indi-
vidualmente.

Seja um exemplo 
para os outros
Como Líder você está sempre em 
exposição. Queira ou não, está ex-
posto aos olhares das pessoas e, 
por isso mesmo, é muito mais ob-
servado do que observa. Quer você 
esteja ciente disso ou não, geral-
mente seus liderados procuram em 
você um padrão de comportamen-
to, uma referência. Suas atitudes, 
suas decisões, sua postura, a ma-
neira pela qual se conduz, influen-
ciam mais a eles do que qualquer 
instrução que você possa dar ou 
qualquer disciplina que queira im-
por. Portanto, dê bons exemplos, 
isso já é um diferencial positivo!

Atualize-se
Mantenha-se a par dos eventos de 
seu campo de atuação. Participe 
de treinamentos, seminários, con-
gressos, palestras e eventos simi-
lares que o atualizem com as no-
vas técnicas de Gerenciamento e 
Liderança. Converse com pessoas 
que têm experiência nas áreas em 
que você não possui familiaridade.

Irradie energia
Carregue-se de energia positi-
va. A energia é uma característi-
ca bastante conhecida de todos 
os realizadores em todas as áre-
as de atuação. Líderes atuantes 
sempre transmitem otimismo e 
confiança. Adote um comporta-
mento do tipo “tudo é possível”. 
Você verá como isso irá energizar 
os outros, fazendo-os se desdo-
brarem, atacar os trabalhos mais 
difíceis, superar condições des-
favoráveis e chegar ao sucesso. 
Chega de lamentar e vamos olhar 
para adiante com mais otimismo, 
isso fará a diferença!

Transmita o empreendedorismo
Faça com que entendam como 
eles contribuem para um traba-
lho de perspectiva mais ampla. 
Se o trabalho for muito monóto-
no, amplie o serviço, de modo que 
eles possam lidar com a tarefa do 
começo ao fim. Promova rodízio 
entre o seu pessoal, e amplie as-
sim o trabalho deles, ensejando 
maior aprendizado. Mostre-lhes 
constantemente como o traba-
lho de cada um está contribuindo 
para os objetivos da organização.
Faça com que a equipe participe 
dos resultados e desenvolva seus 
profissionais.

Treine e promova o seu pessoal
Ofereça regularmente treinamen-
tos às pessoas (não apenas de vez 
em quando), contribuindo para a 
reciclagem e atualização dos pro-
fissionais. O retorno desse inves-
timento será em forma de maior 
motivação e produtividade. Pes-
soas sempre devolvem todo o 
valor atribuído a ele em forma de 
resultado, portanto agregue va-
lor aos seus profissionais. Eles 
sempre irão estar agradecidos 
por isso e você desfrutará de um 
ambiente invejável!

Estabeleça objetivos 
realizáveis
Metas exageradas ou inatingíveis 
provocam frustrações e prejudi-
cam o moral. Estabeleça objeti-
vos ambiciosos, mas atingíveis e 
terá êxito. Porém, tão importante 
quanto as metas são os padrões 
de desempenho que o seu pesso-
al terá de cumprir buscando maior 
qualidade e produtividade. Estabe-
leça de comum acordo com cada 
um de seus liderados seu desem-
penho quanto a: prazo, quantidade 
e qualidade.
Muito importante é atribuir Obje-
tivos e Metas e, principalmente, 
acompanhar os resultados!

Lidere com 
participação
Esteja em meio ao seu pes-
soal e trabalhe tanto quanto 
eles. Você como líder e eles 
como colaboradores dentro 
das suas funções, isso au-
menta a confiança em você 
e, portanto, traz resultados. 
Além disso, seus liderados 
têm de ter a oportunidade de 
se aproximar de você como 
pessoa. Ria com eles, rela-
xe com eles, esteja com 
eles. Sua liderança não tar-
dará a fazer efeito e resul-
tados positivos aparecerão. 
Assertividade e objetividade 
são características de líde-
res atuantes, portanto, se 
precisar chamar a atenção 
faça-o, mas sempre em 
particular.

Exija dedicação
Empenhe-se pessoalmen-
te e dê as melhores condi-
ções para que o seu pesso-
al produza com motivação 
e confiança, mas exija por 
parte deles o mesmo em-
penho e dedicação. De-
monstre seu interesse por 
eles e, ao mesmo tempo, 
mostre que você espera 
real dedicação deles.

Desenvolva o trabalho de equipe
Lembre-se: “Ninguém é melhor que todos nós.” O êxito em trabalhar em equipe depende também 
do líder. Faça com que a equipe trabalhe “POR VOCÊ”, jamais “PARA VOCÊ”. O que representa seu 
negócio para os colaboradores é você!
O melhor que se faz agora é refletir e, quem sabe,  rever alguns pontos...pense nisso!

Chegamos ao fim deste ciclo de 2016 e ansiamos por um 2017 
pleno, com melhores resultados e isso está em suas mãos, você 
que é empresário, líder, gerente ou qualquer profissional que ne-
cessite influenciar pessoas pelos resultados. Nestes momentos de 
angústia pelo qual passamos o líder nas empresas é a maior fonte 
de Lucratividade e Motivação do seu negócio e isso só poderá ser 
realizado através das pessoas, você e seus colaboradores juntos, 
além dessa atitude ser a garantia de que sairá cada vez mais forta-
lecido das dificuldades que já estão passando! Vejamos as dicas:
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