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Capacitar, 
inovar, 

satisfazer
Em um segmento comprome-

tido com a saúde como o varejo 
farmacêutico, claro, levamos al-
gumas vantagens nos momentos 
de crise. Afinal, alimentação, saú-
de e educação ainda são priori-
dades. São? Felizmente são, mas 
não dá, obviamente, para se ga-
rantir somente nas necessidades 
básicas do ser humano. É preci-
so agir.

Nesta edição do Jornal do Sin-
cofarma, para os leitores mais 
atentos, algumas informações 
indicam este caminho. Temos o 
presidente da Febrafar avaliando 
o mercado como positivo e reco-
mendando a importância da ca-
pacitação, inclusive participando 
de eventos, como a Expo Pharma. 
Na coluna do associado, o exem-
plo na Nova Rede mostra que é 
possível, mesmo em um mercado 
competitivo como o nosso, fazer 
e ser diferente e assim crescer, 
mas sem perder o foco da satis-
fação a todos os envolvidos. 

Ou seja, o mercado converge 
para um mesmo caminho: o da 
inovação como peça fundamen-
tal para sua sobrevivência e de-
senvolvimento. Esta é uma tecla 
sobre a qual temos batido insis-
tentemente ao longo dos anos. 
E é, sem dúvida, um samba de 
uma nota só que continuaremos 
tocando.

Felipe Terrezo

Em meio às notícias de esvaziamento
do programa, Farmácia Popular
alerta para envio de e-mails falsos

As notícias são de que o Minis-
tério da Saúde decidiu fechar, a par-
tir deste mês, as 393 unidades da 
rede própria do programa Farmácia 
Popular, de distribuição de medica-
mentos gratuitos ou com até 90% de 
desconto. Agora, os produtos serão 
distribuídos unicamente pela rede de 
farmácias conveniadas.

O Governo Federal justifica a 
desativação prometendo uma eco-
nomia de aproximadamente R$ 80 
milhões. O Ministério da Saúde in-
formou que os recursos economiza-
dos serão repassados para a compra 
de medicamentos. De acordo com 
a pasta, o custo administrativo para 
amanutenção da rede própria chega 
a 80% do orçamento do Programa, 
que é de R$ 100 milhões por ano. O 
restante era destinado à compra e 
distribuição dos medicamentos.

Em meio a essas mudanças, o 
Ministério também informou às far-
mácias e drogarias credenciadas no 
Programa “Aqui Tem Farmácia Popu-
lar” que estão sendo enviadas men-
sagens com a informação sobre pos-
síveis irregularidades encontradas 
no cadastro das empresas.

Esses e-mails estão sendo en-
viados do remetente: cadastrofpo-

pular@saude-gov.com.br. O MS 
orienta às farmácias a não abrirem 
o arquivo, excluindo assim a men-
sagem, uma vez que elas não foram 
enviadas pela Coordenação do Pro-
grama Farmácia Popular do Brasil.

A Coordenação do Programa  uti-
liza os correios eletrônicos informa-
dos abaixo, conforme Manuais do 
Programa disponíveis no portal ofi-
cial (www.saude.gov.br/aquitemfar-
maciapopular).

Correios eletrônicos 
oficiais do PFPB:

cadastrofpopular@saude.gov.br
analise.fpopular@saude.gov.br
migracaofpopular@saude.gov.br
juridico.fpopular@saude.gov.br
suporte.fpopular@saude.gov.br

Os e-mails oficiais do Ministé-
rio da Saúde possuem o domínio 
@saude.gov.br . E mais: o Progra-
ma Farmácia Popular do Brasil não 
utiliza outros meios de comunica-
ção. Procedimentos extraoficiais 
podem caracterizar fraude e deve-
rão ser imediatamente comunica-
dos ao Ministério da Saúde para as 
providências cabíveis.
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Buscando promover a qualidade de vida e a transformação social, o Sistema Fecomércio RJ – 
por meio do Sesc RJ, seu braço sociocultural – traz, com o Programa Sesc Esporte, nossos 
atletas como exemplo e inspiração para a prática esportiva.

Com participação ativa da família na iniciação e formação esportiva, crianças e jovens são 
incentivados a incluir a atividade física no seu dia a dia, melhorando seu desempenho – motor 
e escolar – e praticando valores do esporte fundamentais para a percepção da autoestima,
da vida em sociedade e do mundo do trabalho.

Para inspirar os mais de 12 mil alunos atendidos pela instituição, o Programa Sesc Esporte 
incentiva atletas de alto rendimento, como os times de vôlei Sesc RJ (masculino), liderado 
pelo técnico Giovane Gávio, e o Rexona-Sesc (feminino), do técnico Bernardinho, que este ano 
foram campeões, respectivamente, da Superliga B e da Superliga.

TRANSFORMAR VIDAS
É O NOSSO ESPORTE. 
E A NOSSA MAIOR CONQUISTA.
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www.sescrio.org.br

850
TURMAS

+ DE27
MODALIDADES

12.000
ALUNOS ATENDIDOS

+ DE

PROGRAMA
SESC ESPORTE

jornal_sincofarma_rio_420x280mm_mai_01b_SAIDA_ca.pdf   1   08/05/17   16:44
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Segundo o presidente da FEBRA-
FAR  – Federação Brasileira das Re-
des Associativistas e Independentes de 
Farmácias, Edison Tamascia, compara-
do a 2016, o primeiro trimestre foi um 
pouco tímido, mas com uma ligeira recu-
peração em março. “No entanto, não po-
demos esquecer que em março do ano 
passado a alta anunciada foi de 12% e 
esse ano foi por volta de 3%, portan-
to qualquer análise pode ser mascarada 
por esse fator, mas eu diria que o setor 
está bem, está tudo certo e o mercado 
continua bom”, avalia.

E é neste panorama, de crescimento 
e sempre de olho nas margens e  renta-
bilidade, que acontecerá de 12 a 14 de 
setembro, no Riocentro, no Rio de Janei-
ro, a Expo Pharma 2017. O evento está 
sendo preparado para abrir espaço para 
o debate e a qualificação empresarial, 
em busca do aperfeiçoamento do dia a 
dia de farmácias e drogarias, reforçando 
os números positivos anunciados. Tudo 
isso, durante o 13º Congresso do Varejo 
Farmacêutico, do Fórum Top Varejo e da 
Rodada Trademarketing, previstos para 
esta edição, além da Feira de Negócios. 

A Agência publicou a RDC 153 e a IN 16, definindo a classificação de risco de 
cada tipo de estabelecimento de acordo com o código CNAE. Segundo as nor-
mas,  o varejo farmacêutico está classificado como risco alto. A resolução e a 
instrução normativa foram necessárias para complementar a decisão divulgada 
no último dia 18, de que  empreendimentos que atuam com atividades sujeitas à 
vigilância sanitária terão um procedimento simplificado para emissão do alvará 
ou licença sanitária, quando classificados como baixo risco. No caso de farmá-
cia e drogarias, portanto, os procedimentos de fiscalização e obtenção de licença 
continuam os mesmos. As íntegras estão disponíveis na Sede do Sincofarma-Rio.

SINCOFARMA-RIO - MAIO 2017EVENTO

Expo Pharma 2017: Segundo a FEBRAFAR o primeiro
trimestre foi tímido, mas o mercado Farma continua bom

Anvisa publica IN e RDC sobre
classificação de risco

As entidades e institutos de pesquisa garantem que o varejo farmacêutico não deixou de crescer, apesar da crise, 
mantendo as vendas acima da inflação no ano passado. E confirmam: as perspectivas para 2017 são as melhores.

VENDO
FARMÁCIA 
com 44 anos 

no local. 
ROCHA MIRANDA - 

SEM PASSIVO.

CONTATO 
SR. JOÃO 

TEL.: 9.8581-4841/ 
2471-2685

Na busca pela rentabilidade, alguns 
empresários apostam em preço, outros 
em serviços e ainda assistência farma-
cêutica ou outras estratégias. Edison 
Tamascia lembra que a estratégia nunca 
será igual para todos os estabelecimen-
tos, cabem sempre todos os modelos, 
isso dependerá do perfil do empresário 
e da localização da loja, do nível con-
correncial. “Pessoalmente, eu acredito 
mais em preço, enquanto isso existem 
vários empresários que preferem servi-
ços, algumas redes estão investindo em 
assistência farmacêutica, ninguém está 
errado, cada um se adequa a sua reali-
dade e seu perfil”, arremata. A Febrafar 
é uma das apoiadoras institucionais da 
Feira e Tamascia não tem dúvidas de que 
buscar conhecimento e atualização em 
eventos como a Expo Pharma é válido.

Local:
Riocentro, Pavilhão 5 - térreo

Data da Feira:
12, 13 e 14 de setembro

 
Fórum:

11 de setembro

Organização:
Expo Pharma

Realização:
Open Brasil Promoção e Eventos

AGENDA Expo Pharma 2017
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Anvisa abriu
consulta 
pública
para serviços 
de vacinação, 
inclusive em 
farmácias

Prazo para recredenciamento 
no Aqui Tem Farmácia Popular 
vai até o fim de julho

SINCOFARMA-RIO - MAIO 2017

A Anvisa abriu, no dia 2 de 
maio, a Consulta Pública 328/17 
que trata sobre os requisitos 
mínimos para o funcionamento 
dos serviços de vacinação. Esta 
é uma iniciativa que busca me-
lhorar a regulamentação vigen-
te, visando um maior controle 
dos riscos sanitários.

A proposta é de estabelecer 
uma norma sanitária com requi-
sitos mínimos para a prestação 
dos serviços de vacinação. As-
sim, os estabelecimentos que 
pretendem oferecer o serviço 
no Brasil, independentemente 
de sua natureza, terão os requi-
sitos de funcionamento harmo-
nizados.

O prazo de contribuição se-
guirá aberto por 30 dias. A pu-
blicação da Consulta Pública 
328/17 indica que todas as con-
tribuições poderão ser feitas via 
preenchimento do formulário 
eletrônico ou via correio para o 
endereço Agência Nacional de 
Vigilância Sanitária/Diretoria de 
Gestão Institucional - DIGES, 
SIA trecho 5, Área Especial 57, 
Brasília-DF, CEP 71.205-050.

O Ministério da Saúde, por meio de 
nota, informou que TODAS as farmácias 
credenciadas no Programa Farmácia Po-
pular do Brasil – Aqui Tem Farmácia Popular 
precisam fazer a renovação do credencia-
mento, para o ano de 2017 até 31 de julho.

Para tanto, o responsável legal da 
farmácia ou usuários autorizados deve-
rão acessar o portal no endereço www.
caixa.gov.br/farmaciapopular, acessar o 
Sistema Farmácia Popular – SIFAP com 
o Número de Identificação Social – NIS e 
senha do Cartão do Cidadão cadastrada 
na agência CAIXA e providenciar a atuali-
zação do cadastro no referido portal (tanto 
da matriz quanto da filial, se for o caso), 
utilizando “Renovar Cadastro” na opção 
“Credenciamento”.

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

As farmácias devem ficar atentas para 
atualização dos dados do cadastro da far-
mácia, principalmente quanto à valida-
de da Certidão Negativa de Débito – CND 
(somente da matriz), do Alvará/Licença 
Sanitária (SES/SMS) e do Certificado de 
Regularidade Técnica do Farmacêutico res-
ponsável (tanto matriz como filiais).

Posteriormente, a farmácia receberá 
mensagem eletrônica informando sobre a 
documentação que deverá ser apresentada 
na Agência CAIXA onde se encontram os 
documentos apresentados anteriormente, 
quando do primeiro credenciamento e/ou 
renovações.

Em caso de dúvidas, o contato de-
verá ser feito pelos telefones 3004-1104, 
opções 9-2 (capitais) e 0800-7260104, 
opções 9-2 (demais localidades) ou por 
intermédio da agência de relacionamento 
da empresa.

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

Acessar o Sistema Farmácia 
Popular – SIFAP com o 

Número de Identificação 
Social – NIS e senha do Cartão 

do Cidadão cadastrada na 
agência CAIXA e providenciar 

a atualização do cadastro.

www.caixa.gov.br/farmaciapopular



9 8 8 SINCOFARMA-RIO - MAIO 2017CAPA

Os brasileiros estão consumindo cada vez mais produtos de higiene pessoal, perfumaria e cosméticos especialmente 
elaborados para crianças. E apesar deste ser um segmento que segue normas próprias para adequá-lo às 

características e necessidades dos pequenos consumidores, o mercado cresceu 45,6% nos últimos cinco anos.
Segundo os dados da consultoria Euromonitor, o segmento de HPPC infantil passou de vendas anuais de R$ 2,7 bilhões em 

2011 para R$ 3,9 bilhões em 2016, números que não incluem fraldas descartáveis, que constituem um mercado à parte. 
O consumo subiu inclusive nos últimos dois anos, apesar da crise econômica do País. Um dos principais destaques do 

período foram os produtos para cabelo, que representam um terço do segmento e cresceram 83,3% desde 2011, 
segundo a Associação Brasileira de Higiene Pessoal, Perfumaria e Cosméticos (ABIHPEC).

Segundo Jorge Cunha, diretor co-
mercial da Distribuidora Solução Kids, 
especializada neste nicho, falta atenção 
do varejo às oportunidades:

Você apostou numa empresa dentro deste 
mercado. Como avalia esse crescimento 

e quais as perspectivas para 2017?
A categoria de HPC, historicamen-

te, cresce com a crise. Hoje, o maior 
problema do varejo é não aproveitar as 
oportunidades da categoria. Um bom 
exemplo dessa minha afirmação é que 
neste momento, o HPC das farmácias 

deveria ter uma atenção muito maior, já 
que principalmente a mulher está com 
seu desembolso menor e mais criterio-
sa com seus gastos, mas infelizmente 
as lojas fazem exatamente o contrário 
e deixam de investir e de dar a atenção 
devida a essa shopper ainda mais exi-

SEM BRINCADEIRA DE CRIANÇA



9 8 SINCOFARMA-RIO - MAIO 2017 9 CAPA

gente em momentos de crise.

 Apesar de promissor, este é um nicho 
que envolve muitas regulamentações, 
principalmente porque trabalha 
com crianças. Quais são as maiores 
dificuldades?

As regulamentações são muito im-
portantes e não devemos abrir mão dis-
so, pois se queremos crescer, precisa-
mos valorizar ainda mais o trabalho de 
quem atua no segmento de forma pro-
fissional e não os aventureiros, ou ain-
da pior, indústrias que não deveriam es-
tar comercializando HPC de forma geral, 
principalmente infantil (Kids e Baby). 
As dificuldades se devem pelo produto 
clandestino que ainda temos espalha-
dos em muitas lojas de varejo, princi-
palmente produtos vindos de forma ile-
gal de países vizinhos. Mas, enfim, está 
em nossas mãos parar com esse mo-
delo que, além de não gerar benefícios, 
pois não tem nenhum recolhimento de 
impostos, coloca em risco as nossas 
crianças.

 Esse é um bom mercado para a 
farmácia? Você (que já esteve no 
varejo) acha que os lojistas investem o 
suficiente no segmento dentro das lojas?

O lojista do segmento farmacêutico 
é muito voltado para a gestão de medi-
camento e é muito comum ele direcionar 
a compra de HPC para uma perfumista. 
Esse processo se dá de forma natural, o 
que o lojista não percebe é que ele está 
menosprezando 40% em média do seu 
faturamento (número do Estado do Rio 
de Janeiro), pois a participação de HPC 
no Rio é maior que no restante do Bra-
sil, onde a média é de 25%. O lojista, a 
grosso modo, sequer treina a perfumis-
ta que ele direcionou para as compras e 
essa profissional não tem o mínimo de 
informações para realizar tal negocia-
ção e, tampouco a gestão sobre o HPC. 
Exemplo clássico: Esse (a) profissional 
normalmente faz as compras da cate-
goria tendo em vista sua opinião (sua 
percepção de compra como shopper) 
e que na verdade deveria utilizar os nú-

meros do mercado e de consumo da re-
gião. Isso é muito comum, infelizmen-
te. O proprietário do varejo farmacêutico 
precisa dar a devida importância para a 
categoria que, inclusive, está começan-
do a despertar o interesse das grandes 
redes, que estão participando mais efe-
tivamente, pois entenderam que a ven-
da no autosserviço de uma farmácia é 
muito lucrativa.

 Quais os cuidados que devem ser 
tomados para trabalhar com mais 
profundidade o segmento dentro das 
lojas?

O primeiro passo é realmente enten-
der quais itens e indústrias dessas cate-
gorias atraem o shopper da região. Essa 
pesquisa pode ser feita de forma sim-
ples, observando a compra na loja ou 
até mesmo fazendo algumas perguntas 
básicas do tipo: Encontrou tudo que pro-
curava? Qual item você gostaria de en-
contrar no PDV? Que item você compra 
em outra farmácia e não encontra nas 
farmácias do bairro? Isso vai fazer com 
que o empresário tenha uma breve per-
cepção do que o shopper da região está 
procurando e que não vem encontrando.

Uma observação importante é não 
ter pré-conceitos na análise, do tipo: 

Aqui na “comunidade” as pessoas só 
querem produtos baratos! Isso não é 
verdade, muito pelo contrário, as comu-
nidades são um enorme público para a 
categoria de HPC e para as subcatego-
rias premium também. Basta olhar os 
números do porta a porta, que cresce 
ano após ano assustadoramente, aten-
dendo ao púbico das classes C e D em 
sua maioria.

 Como a categoria é dividida?
A categoria de infantil se divide em 

duas subcategorias, que são:
Baby – Que atinge o público entre 0 

e 03 anos e a mãe é sua principal sho-
pper. Nessa subcategoria, a mãe está 
muito preocupada com a qualidade dos 
produtos e seu respectivos fabricantes 
e, normalmente, ela não troca as marcas 
que são reconhecidas por ela, ou seja, 
há um hall de marcas que é imutável.

Kids – A shopper é, normalmente, 
a mamãe, porém existe uma influên-
cia enorme das crianças entre 04 até 
11 anos, pois eles já estão escolhendo 
suas roupas, sapatos, assim como seu 
xampu, dentre outros produtos de higie-
ne pessoal. Por isso, as indústrias inves-
tem pesado nos licenciamentos, são os 
personagens e as embalagens que atra-
em esse shopper exigente. E estar ante-
nado no desenho atual é primordial para 
a construção de um mix adequado para 
a farmácia, pois lançamentos temos to-
dos os dias, sendo que as gôndolas não 
são elásticas. Por isso, sempre precisa-
mos estar bem informados sobre o que 
está acontecendo em nosso segmento.

“O mais importante a dizer, é que 
hoje observo uma oportunidade 

enorme que o varejo farmacêutico 
está deixando para trás, pois tenho 

percebido que muitas lojas não 
estão dando a devida atenção e 

importância para essa categoria e 
o mercado é implacável: Se você não 

faz, seu concorrente vai fazer.”
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O gestor de negócios Wendel Olivei-
ra deu mais detalhes na Coluna do As-
sociado desta edição:

1. Quantas lojas a Nova Rede possui, em 
que regiões e qual o modelo de adesão 
para novos associados?

A Nova Rede possui 18 lojas no Esta-
do do Rio de Janeiro e nosso modelo de 
adesão é o  “Licenciamento de Marca”.

2. Qual o tipo de ação mais forte na 
rede, delivery, prestação de serviços 
farmacêuticos ou outros?

Nossa ação mais forte está volta-
da para o Cartão Fidelidade, com o qual 
o consumidor recebe descontos exclu-
sivos, em especial em produtos com 
maior sensibilidade em preço e rele-
vância. 

3. Que projeções fazem para os próximos 
anos?

Aumentar nossos pontos de ven-
das, assim como a visibilidade da mar-
ca,   principalmente no interior do Es-
tado. Nossa meta de crescimento para 
2017 é de 50%.

4. Como uma rede tão jovem encara o 
setor neste momento tão competitivo?

O mercado farmacêutico é muito 
promissor, não podemos negar que as 
grandes redes deixam o mercado muito 
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A Nova Rede surgiu em 2011, da união de cinco empresários do setor, com o intuito de criar uma marca com 
um novo conceito em gestão de drogarias, visando promover a satisfação de todos os envolvidos e tendo como pilares, 

parcerias sólidas, ferramentas facilitadoras e corresponder às expectativas e necessidades do consumidor. 

SATISFAÇÃO: Palavra-chave na jovem Nova Rede
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competitivo, mas quando se tem mente 
inovadora, gestão inteligente e o suporte 
de uma rede bem estruturada, com foco 
no cliente, criam-se muitas oportunida-
des a serem conquistadas e estamos em 
busca delas.    

5. Que diferenciais oferecem para 
clientes e associados?

Negociações para o licenciado com-
prar bem, ações inovadoras de marke-
ting para ampliar suas vendas e ferra-
mentas de gestão de indicadores para 
melhoria de  resultados, somando isso 
tudo, conseguimos trazer qualidade no 
atendimento e preço justo para o nos-
so cliente.

6. Porque optaram pelo licenciamento de 
marca ?

Acreditamos que o dono de farmácia 
já é um expert no que ele faz, então cria-

mos alguns facilitadores para que o dia 
a dia fique mais leve e entendemos que 
o licenciamento de marca traduz isso.

7. Qual a área de atuação da Rede?
Atualmente a Rede encontra-se no 

Rio e Grande Rio e estamos em nego-
ciação com outras lojas, inclusive algu-
mas  do interior do Estado.

8. Quais os planos para curto, médio e 
longo prazos?

A curto prazo, estamos  melhorando  
nossas ferramentas e condições comer-
ciais. A médio prazo, visamos ampliar a 
Rede, agregando novos licenciados, ex-
pandindo a marca e gerando maior visi-
bilidade. A longo prazo, queremos nos 
tornar uma Rede de referência inovado-
ra no mercado farmacêutico, reconhe-
cida por seu trabalho competente e de 
qualidade.  
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Com objetivo de responder às prin-
cipais dúvidas sobre a vacina, o pedia-
tra infectologista do Instituto Fernan-
des Figueira/Fiocruz, Márcio  Nehab 
(CRM 644064), esclareceu os mitos e 
verdades sobre o assunto:

Gripe e resfriado são a mesma doença?
Não. A gripe é causada pelo vírus da 

influenza e geralmente é caracterizada 
por febre alta, seguida de dor muscular, 
dor de garganta, dor de cabeça, coriza 
e tosse. A febre é o sintoma mais im-
portante e dura em torno de três a sete 
dias. Os sintomas respiratórios como a 
tosse e outros, tornam-se mais eviden-
tes com a progressão da doença e man-
têm-se em geral de três a quatorze dias. 
Alguns casos apresentam complicações 
graves, como pneumonia, necessitando 
de internação hospitalar e às vezes um 
ambiente de terapia intensiva.

O resfriado também é uma doença 
respiratória frequentemente confundida 
com a gripe e também é causado por ví-
rus. Os mais comuns, são os rinovírus, os 
vírus parainfluenza e o vírus sincicial res-
piratório (VSR), metapneumovirus, entre 
outros, que geralmente acometem crian-
ças. Os sintomas do resfriado, apesar de 
parecidos com da gripe, são mais bran-
dos e duram menos tempo, entre três 

e dez dias. Os sintomas incluem tosse, 
congestão nasal, coriza, dor no corpo e 
dor de garganta leve. A ocorrência de fe-
bre é menos comum e, quando presente, 
é em temperaturas mais baixas. A chance 
de complicação é bem menor.

 A vacina da gripe imuniza também para 
o resfriado?

Não. A vacina da gripe imuniza somen-
te contra os vírus que causam a gripe.

 Quem tomou a vacina em 2016 precisa 
tomar em 2017?

Sim, pois conforme o tempo após a 
vacina passa, os anticorpos para os vírus 
vão diminuindo, sendo necessário refor-
çar, novamente, o sistema imunológico 
através da vacina. Além disso, as vacinas 
da gripe são trivalentes, ou seja, imuni-
zam contra três tipos de vírus diferentes. 
A composição da vacina é recomendada 
anualmente pela Organização Mundial da 
Saúde (OMS), com base nas informações 
recebidas de todo o mundo sobre a preva-
lência das cepas circulantes. Dessa for-
ma, a cada ano a vacina da gripe muda, 
para proteger contra os tipos mais co-
muns de vírus da gripe naquela época.

 Quem está com febre e/ou tomando 
antibiótico pode tomar a vacina?

Se a febre for alta, recomenda-se 

que as pessoas aguardem a resolução 
do processo para receber a vacina. Já 
para os que estão fazendo uso de an-
tibióticos, não há problemas em fazer 
a vacina.

 Quais as contraindicações?
As contraindicações mais comuns 

são as reações anafiláticas e reações 
alérgicas gravíssimas, quando a vacina 
já foi aplicada anteriormente e apresen-
tou tais reações.

 A vacina da gripe dá gripe?
Não. É importante ressaltar que a 

vacina da gripe é feita de vírus inativa-
dos, ou seja, ela não transmite a doen-
ça. Ocorre que como a vacina é aplicada 
numa época em que há muitos vírus res-
piratórios circulando, as pessoas ficam 
mais doentes e atribuem os sintomas à 
vacina, mas certamente a doença que se 
manifestou foi provocada por outros ví-
rus que não os contidos na vacina.

 Quais os principais efeitos colaterais da 
vacina?

As chances de efeitos adversos a 
essa vacina são muito pequenas. As 
reações são bastante individuais, algu-
mas pessoas podem apresentar dor e 
vermelhidão no local da aplicação, fe-
bre e mal-estar.

Após registrar em 2016 um aumento de casos de gripe antes do esperado, o Ministério da Saúde (MS) iniciou 
mais cedo a campanha deste ano e que vai até 26 de maio, com dia nacional de mobilização marcado para o dia 13. 
O público-alvo também sofreu mudanças e, além de idosos, crianças de 6 meses a 5 anos de idade, gestantes, 
portadores de doenças crônicas, puérperas de até 45 dias, detentos, funcionários da rede prisional e indígenas, 
professores de ensino básico e superior de escolas públicas e privadas poderão tomar a vacina.

Entenda a importância da vacina contra gripe
e oriente seus clientes
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