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De que tamanho 
ficaremos? Nós 
vamos decidir!

A nova Lei Trabalhista traz muitos 
benefícios e corrige distorções e abu-
sos contra o empresariado, torna mais 
justa a relação Patrão x Empregado, di-
minuindo o paternalismo que sempre 
foi praticado pela Justiça do Trabalho, 
com certeza diminuirá as invenções 
feitas por maus advogados, que muitas 
vezes induziam os trabalhadores a pe-
direm na Justiça o que não tinham direi-
to. Nada acontecia, mesmo se provando 
que a maioria das coisas era inventada, 
mas mesmo assim, o empregador sem-
pre era penalizado em pagar um valor 
maior que o devido. Com a nova Lei, es-
ses oportunistas pensarão duas vezes 
antes de inventar qualquer coisa, pois 
agora podem ser punidos.

Só esse ponto já valeria a pena e 
apoio à nova Lei, mas ela também cor-
rige outras distorções que falaremos no 
decorrer do ano, pois muitas ainda de-
pendem de melhor entendimento e ava-
liação quando colocadas em prática.

A legislação também afeta os sin-
dicatos diretamente e aí que quero me 
dirigir ao nosso setor. Acho justo a co-
brança ser facultativa, como ficou e te-
nho certeza que os contadores, em sua 
maioria, orientarão aos empresários não 
pagarem, apesar de muitos destes pro-
fissionais serem os que mais usam os 
serviços do nosso Sindicato, tirando 
dúvidas, buscando orientações, saber 
de detalhes de convenções coletivas, 
como colocar alguma cláusula em prá-
tica, e essas consultas muitas vezes não 
chegam ao conhecimento do dono da 
Farmácia/Drogaria.

Lembro aos senhores que, apesar 
de uma arrecadação anual muito peque-
na, onde apenas uma parte das Farmá-
cias pagam, nos mantemos firmes e 
atuantes na defesa de nosso segmen-
to. Temos hoje mais de 50 ações em 
andamento, todas buscando defender 
nossos direitos. Fora isso, temos no 
Congresso Nacional mais de 150 proje-
tos de lei, onde apenas dois são a nosso 
favor. E a medida que forem avançando 
e virarem leis, nos obrigarão a ingres-
sar na Justiça buscando nos proteger.

Por isso, peço reflexão de cada um. 
Os problemas e os oportunistas conti-
nuarão a existir, o que pode mudar é nos-
so poder de reação, pois sem recursos, 
o que poderemos fazer?

Apesar de facultativo, cabe a per-
gunta: Será que por uma economia R$ 
200,00 - 300,00 por ano/loja, vale a pena 
não termos quem nos represente, quem 
defenda nossos direitos? A análise e re-
flexão cabem a cada um de nós e, com 
certeza, nós da Diretoria do Sincofar-
ma-Rio estamos prontos para ter o ta-
manho que o setor decida que tenhamos.

Apenas para conhecimento de to-
dos, uma das brigas em andamento é 
contra a Lei do Idoso, que ainda no STF, 
voltou a nos assombrar. Estamos inves-
tindo pesado em pesquisa junto à FGV 
para, após análise de que o setor não 
suporta mais descontos, apresentar o 
estudo para a ministra Cármen Lúcia, 
presidente do Supremo e relatora do 
processo. Aproveito para desejar a to-
dos um Feliz Natal e um Ano de 2018 
repleto de saúde e realizações.

Felipe Terrezo

Governo estuda 
mudar regras no 
Farmácia Popular
Para ampliar o acesso aos medica-

mentos do Farmácia Popular, segundo 
divulgou a Agência Brasil, o Ministério 
da Saúde tem negociado com a indús-
tria farmacêutica e o setor de drogarias 
o lucro dos remédios. Em média, os va-
lores pagos pela pasta pelos produtos 
de asma, hipertensão e diabetes no Far-
mácia Popular estariam, segundo o Go-
verno, 30% acima dos praticados pelo 
mercado.

A proposta é que os parceiros sejam 
sensibilizados para diminuir essa dife-
rença de custo, ou seja, aplicar os va-
lores de mercado somados a uma mar-
gem de lucro de 40%. A insulina NPH, por 
exemplo, com a transferência de tecno-
logia, os impostos e a logística, sai por 
R$ 10. No programa, o desembolso é 
de R$ 27,50.

Os preços utilizados hoje na venda 
de produtos do Farmácia Popular para o 
Ministério da Saúde obedecem às regras 
da Câmara de Regulação do Mercado de 
Medicamentos (Cmed). A entidade esta-
belece um valor teto para a venda, mas 
os laboratórios e drogarias podem prati-
car preços menores para o consumidor.

Economia

Com base em levantamento, obser-
vou-se que quando os valores forem ade-
quados, serão economizados R$ 750 
milhões. Assim, o custo do programa 
passaria de R$ 2,6 bilhões para R$ 1,85 
bilhão, atendendo ao mesmo número de 
brasileiros. Os recursos obtidos serão 
utilizados para ampliar o acesso a me-
dicamentos e a serviços da rede pública.

Em entrevista à Folha de São Paulo, 
vários representantes do setor afirma-
ram que a mudança poderá inviabilizar 
o Programa. Entre eles, o presidente da 
ABRAFARMA, Sérgio Menna Barreto, 
afirmou: “Estão partindo de uma base 
que não está correta. Não consigo re-
ceber menos do que paguei para a in-
dústria.”
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O medicamento
online

Amazon pode entrar para o mercado farmacêutico

A discussão do momento refere-se 
à possibilidade de um gigante online en-
trar no segmento de comercialização de 
medicamentos.

A abertura e flexibilização da comer-
cialização de diversas mercadorias nas 
farmácias e drogarias faz-nos pensar 
em como a tecnologia pode aproveitar a 
oportunidade e começar a conversa nos 
bastidores políticos e empresariais a re-
boque do enorme faturamento mundial 
que o setor farmacêutico proporciona. 

É evidente que para os grandes con-
glomerados a vantagem de abrir o mer-
cado representa um aumento de fatura-
mento e oportunidade de diversificação, 
além de espremer os menores para uma 
porta sem saída. Para os menores repre-
senta a marcha para o abismo. Por quê? 
Vamos analisar a posição das maiores 
redes sob o aspecto tecnológico, ou seja, 
maior e completa automação e informa-
tização representa conhecer melhor o 
cliente, o estoque, a comercialização, a 
logística e a gestão. Representa maior 
profissionalização de sua equipe e maior 
valorização de seus funcionários e maior 
credibilidade junto a seus fornecedores. 
As grandes redes estão bem localiza-
das, têm lojas amplas e layoutização di-
ferenciada. Recorrem inúmeras vezes às 
consultorias especializadas em cada de-
partamento de suas lojas e, neste caso, 
podem usufruir das melhores técnicas de 
exposição e rentabilidade de suas merca-
dorias. Têm capacidade financeira para 
rapidamente fazer mudanças, investir 
em treinamento e adequação de seu mo-
biliário. Têm poder de barganha e força 
publicitária. Negociam diretamente com 
as maiores companhias farmacêuticas.  
Podem investir na marca, negociar pre-
ço mais competitivo e mudar o conceito 
de farmácia e drogaria. Estão trabalhan-
do forte na comercialização online evi-
dentemente sem o conhecimento pro-
fundo da Amazon.

A Amazon pode começar a atuar 
no mercado farmacêutico, de acor-
do com informações do site CNBC. 
A empresa estaria planejando a ven-
da de medicamentos online com re-
ceita médica. Se optar por esse novo 
segmento, a Amazon começará a ex-
pandir sua equipe com especialistas 
da área de saúde.

A oportunidade de vender medi-
camentos é fascinante para a econo-
mia por causa do tamanho de merca-
do. Analistas estimam que o mercado 
de medicamentos prescritos nos Es-
tados Unidos chegue a US$ 560 bi-
lhões por ano. Segundo fontes anôni-
mas, a Amazon está bem ciente das 

complexidades do negócio.
Em 2016, a empresa aumentou 

suas contratações e consultou es-
pecialistas sobre um eventual mo-
vimento no segmento farmacêutico, 
segundo o site. A investigação de um 
possível novo segmento para empre-
sa teve início com o vice-presidente 
da divisão de consumo da empresa, 
Eric French, assumindo a liderança.

Segundo o site, analistas do mer-
cado esperam que a Amazon entrará 
para o mercado de farmácia dentro 
de um ou dois anos. A empresa já 
vende suprimentos médicos online, 
como gaze e termômetros.

Fonte: Infomoney

Ai esta um grande perigo. A Amazon 
pode trazer novas práticas, uma logís-
tica impecável, que pode determinar as 
regras do jogo. 

Em relação aos menores, quais os 
recursos disponíveis para fazer frente à 
nova forma de trabalhar? Terão recursos 
suficientes para investir em tecnologia de 
ponta e entrar no mercado de medicamen-
tos online? Dispõem de pessoal qualifica-
do? O grande problema está no modelo de 
negócios que os empresários das grandes 
corporações de um lado e os órgãos de re-
gulação de outro, pretendem desenvolver. 

A regulação cada vez mais intensa 
obriga a uma rigidez de atuação forte-
mente relacionada à assistência farma-
cêutica e processos de saúde. O que é 
frontalmente contestado pelo novo dis-
curso mais abrangente e comercial. Por 
aqui, é preciso ter uma loja física para 
comercializar via online.

Os pequenos podem participar deste 
poderoso mercado ou vão ficar  ao sabor 
do vento e muitas vezes aderem ao dis-
curso dos grandes acreditando que a sa-
ída para aperfeiçoar os negócios, de fato, 
é trabalhar com novas tecnologias. Esta 
armadilha deve ser combatida, discutida 
nos sindicatos e associações de forma a 

buscar um modelo de consenso.
Se atualmente vemos uma grande 

diversidade de canais de distribuição, 
por outro existem enormes lacunas e 
rupturas em todas as categorias de pro-
dutos, com faltas constantes, principal-
mente naqueles de maior valor, imagina 
se os parcos investimentos se desvia-
rem para outras possibilidades.

Uma farmácia tem como seu DNA 
comercializar medicamentos e corre-
latos e agregar com área de HPC seu 
core business atendendo o cliente face 
to face. Somente aqueles altamente ca-
pitalizados, com parcerias fortes, pode-
rão se manter no mercado.

Acredito que seja hora das cabeças 
pensantes deste setor e, principalmente, 
a força representativa de 70% do merca-
do, terem a sensiilidade necessária para 
pensar fortemente no cliente, em sua co-
modidade e conveniência por que o fu-
turo já  chegou.

Afinal qual o modelo que iremos vi-
venciar. Aquele via online prático e rápi-
do ou aquele onde o farmacêutico, o bal-
conista, o visual, a assistência e atenção 
farmacêutica são os diferenciais.

Para pensar.

Mauro Pacanowski - Professor e consultor FGV
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Pioneira em franquia: conheça a Drogarias Max
A Drogarias Max é marca conhecida 

da população fluminense. Ao longo dos 
anos expandiu seus horizontes, mas en-
tre os projetos para 2018 o crescimen-
to continua firme, como explica Lucas 
Procópio, gerente de Negócios da Rede:

Quando surgiu MAX? Conte-nos um pouco 
da história da rede.

A Drogarias Max foi criada no iní-
cio da década de 80, quando quatro 
empresários uniram-se para terem 
melhores negociações de divulgação 
para suas farmácias. Com as melho-
res negociações, mais empresários 
interessaram-se em filiar à mar-
ca e deu-se início à Maxcenter, 
franqueadora das unidades da Droga-
rias Max. Com isso, a Drogarias Max 
tornou-se a primeira franquia de droga-
rias no Brasil.

Qual o tamanho da Rede hoje? E como é o 
modelo de adesão de novos franqueados? 

Atualmente possuímos 107 uni-
dades no Rio de Janeiro, em todas as 
regiões, exceto a Serrana, projetan-
do finalizar o ano de 2018 com 125 
lojas. Por sermos uma franquia de dro-
garias, nosso modelo de negócios 
é todo baseado em lojas físícas, com 
uma metragem miníma de 70m². 
Para a adesão indicamos sempre 
conversar com nosso consultor de 
franquias, que possui a expertise 
para auxiliar em todos os aspectos de 
inserção na marca.

Qual o tipo de ação mais forte na 
Rede: delivery, prestação de serviços 

farmacêuticos ou outros?
Atualmente, a ação mais forte 

em nossas lojas são as entregas em 
domicílio, com um prazo médio de 40 
minutos entre o recebimento do pedido e 
a entrega. Em 2017, tivemos um bom 
crescimento na oferta de serviços 
farmacêuticos e projetamos que em 
2018 conseguiremos auxiliar ainda 
mais a população nesse aspecto.

Que projeções fazem a médio e longo 
prazos?

Para os próximos anos, estamos fo-
cado em e-Commerce, marca própria, 
política comercial unificada na 
franquia e compartilhamento de 
informações estratégicas junto aos fran-
queados. Nossos planos a médio e curto 
prazo são a expansão da rede de forma 
alavancada por mídia e lojas próprias a 
longo prazo.

Como a Max encara o setor neste 
momento, tão competitivo?

Encaramos o setor com muita cau-
tela e responsabilidade. Procuramos 
cuidar das demandas dos franqueados 
com atenção redobrada para que ele 
consiga passar desta fase que o Rio 
de Janeiro vive e sair da crise mais 
fortalecido.

Que diferenciais oferecem para clientes e  
franqueados?

Por tratar-se de uma franquia, a 
Drogarias Max permite ao empresário, 
ao entrar no negócio, possuir me-
lhores condições de negociação 
junto às indústrias, participar em 

uma marca com mais de 30 anos de 
excelência no Rio de Janeiro e am-
pla capilaridade, apoio jurídico, 
comercial e de divulgação, entre outros 
serviços. 

Ao consumidor, temos excelên-
cia no atendimento. Cuidamos do 
consumidor com proximidade e res-
peito. Os consumidores encontram 
preços justos e coerentes com o mer-
cado em nossas lojas. Buscamos fa-
cilitar a experiência de compras do 
cliente em nossas lojas e também no de-
livery.

Porque optaram pelo modelo de franquia?
Devido à história do sócios. Eles 

são atuantes até hoje e o modelo 
que mais se aplicaria aos ideais 
foi de franquia. Assim, a Rede tem 
maior alcance.

Qual a área de atuação da Max?
Atuamos hoje no Estado do Rio de 

Janeiro, e estamos presentes em todas 
as macro regiões.
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Reforma Trabalhista: conhecendo a nova realidade

Acompanhe as principais mudanças:

Acordos coletivos

A nova legislação dá mais força para 
as convenções coletivas, os acordos fei-
tos entre sindicatos de trabalhadores e 
empregadores. Eles podem se sobrepor à 
CLT e regulamentar, por exemplo, jornadas 
de trabalho de até 12 horas, planos de car-
reira, licenças maternidade e paternidade, 
entre outras questões, dentro do limite de 
48 horas semanais e 220 horas por mês. 
Antes, os acordos coletivos não poderiam 
se sobrepor ao que é garantido pela CLT.

Com relação às 12 horas, o novo tex-
to da MP 808/17 estabelece que os acor-
dos escritos só são válidos para o setor de 
Saúde. A modalidade é bastante frequente 
em hospitais e unidades de atendimento. 
Em qualquer outra área, o novo texto deter-
mina uma convenção coletiva ou acordo 
coletivo de trabalho mediados pelos sin-
dicatos para que a jornada seja adotada.

Jornada parcial

As jornadas parciais podem ser de 
até 30 horas semanais, sem hora ex-
tra, ou de até 26 horas semanais com 
acréscimo de até seis horas extras. An-
tigamente, eram permitidas somente 25 
horas semanais, sem hora extra.

Férias
Os momentos de descanso podem 

ser parcelados em até três vezes. Ne-
nhum período pode ser inferior a cinco 
dias e um deles precisa ter mais que 14 
dias. Antes da reforma, as férias podiam 
ser parceladas duas vezes e nenhum pe-
ríodo poderia ser inferior a dez dias.

Grávidas e lactantes

As mulheres grávidas e lactantes po-
dem trabalhar em locais insalubres con-

siderados de graus “mínimos e médio”, 
sendo afastadas somente a pedido mé-
dico. Em grau “máximo”, o trabalho não 
é permitido. Na lei antiga, elas eram proi-
bidas de trabalhar em locais insalubres, 
independente do grau.

Para a gestante, a MP determina que 
deve ser afastada de atividades insalu-
bres durante a gestação, mas permite 
que atue em locais com insalubridade 
em grau médio ou mínimo quando ela 
“voluntariamente” apresentar atestado 
com a autorização.

Autônomos

As empresas podem contratar fun-
cionários autônomos e, ainda que acon-
teçam exclusividade e continuidade na 
prestação do serviço, não haverá víncu-
lo empregatício, como antes acontecia.

Home office

Não terá controle de jornada e a re-
muneração será feita por tarefa. No con-
trato de trabalho deverão constar as re-
gras para equipamentos e definição de 
responsabilidade pelas despesas. O 
comparecimento às dependências da 
empresa contratante para a realização 
de atividades específicas não descarac-
teriza o trabalho remoto.

Trabalho intermitente

Passam a ser permitidos os contra-
tos sem trabalho contínuo, desde que a 
convocação seja feita com três dias de 
antecedência. A remuneração é por hora 
de trabalho e não poderá ser inferior ao 
valor da hora aplicada no salário mínimo.

Entre as mudanças da MP 808/17 
está a que define que a modalidade de 
trabalho intermitente, aquele em que 
o trabalhador ganha por período (dias, 
semanas ou meses não consecutivos), 

vale para todos. Antes, havia dúvida se 
a nova regra seria aplicada apenas para 
contratados após a sua entrada em vi-
gor. A MP esclarece que a lei “se aplica, 
na integralidade, aos contratos de tra-
balho vigentes”.

Almoço

Diferente da CLT, que deixa uma hora 
de almoço como período obrigatório, a 
nova lei permite a negociação entre em-
pregador e empregado. Em caso de di-
minuição do intervalo, o tempo deve ser 
descontado da jornada de trabalho.

Tempo na empresa

Pelo texto, deixam de ser considera-
das como integrantes da jornada ativida-
des como descanso, estudo, alimenta-
ção, higiene pessoal e troca do uniforme. 
A CLT considera o período em que o fun-
cionário está à disposição do emprega-
dor como serviço efetivo.

Sem limite para horas extras

Atualmente, quando o funcionário 
precisa extrapolar o limite das horas 
extras diárias (de 2 horas), a empresa 
precisa justificar a razão do empregado 
ter ficado tanto tempo a mais no traba-
lho – o que geralmente ocorre em casos 
urgentes por serviço inadiável ou motivo 
de força maior. Na nova lei, as empresas 
não precisam mais comunicar essa jor-
nada extraordinária ao Ministério do Tra-
balho. A justificativa é de que esse tipo 
de situação não é recorrente e, caso a 
empresa use esse tipo de artifício para 
fraudar a lei, o próprio empregado pode 
denunciar o caso de maneira anônima.

Fim da Justiça gratuita

A pessoa que pleitear a justiça gra-
tuita deverá comprovar a insuficiência 

Desde o dia 11 de novembro, a Consolidação das Leis do Trabalho (CLT) não é mais a 
mesma. A Reforma Trabalhista mexeu com 100 pontos da legislação, alguns deles já altera-
dos pela MP 808/17, do Palácio do Planalto.
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Reforma Trabalhista: conhecendo a nova realidade
de recursos para arcar com as custas 
do processo. O texto diz que os magis-
trados podem conceder o benefício da 
justiça gratuita, inclusive quanto a tras-
lados e instrumentos, para quem recebe 
salário igual ou inferior a 30% do limite 
máximo dos benefícios do Regime Geral 
da Previdência Social, que atualmente é 
de R$ 5.531,31.

Horas In Itinere

O tempo que o trabalhador passa em 
trânsito entre sua residência e o traba-
lho, na ida e na volta da jornada, com 
transporte fornecido pela empresa, dei-
xa de ser obrigatoriamente pago ao fun-
cionário. O benefício é garantido atual-
mente pelo Artigo 58, parágrafo 2º da 
CLT, nos casos em que o local de tra-
balho é de difícil acesso ou não servido 
por transporte público.

Descanso

Atualmente, o trabalhador tem di-
reito a um intervalo para descanso ou 
alimentação de uma a duas horas para 
a jornada padrão de oito horas diárias. 
Pela nova regra, o intervalo deve ter, no 
mínimo, meia hora, mas pode ser nego-
ciado entre empregado e empresa. Se 
esse intervalo mínimo não for conce-
dido, ou for concedido parcialmente, o 
funcionário terá direito a indenização no 
valor de 50% da hora normal de trabalho 

sobre o tempo não concedido.

Rescisão

A rescisão do contrato de trabalho 
de mais de um ano só é considerada 
válida, segundo a CLT, se homologada 
pelo sindicato ou autoridade do Minis-
tério do Trabalho. A nova regra revoga 
essa condição.

Rescisão por acordo

Passa a ser permitida a rescisão de 
contrato de trabalho quando há “comum 
acordo” entre a empresa e o funcionário. 
Nesse caso, o trabalhador tem direito a 
receber metade do valor do aviso prévio, 
de acordo com o montante do Fundo de 
Garantia do Tempo de Serviço (FGTS), 
até o máximo de 80%, mas não recebe 
o seguro-desemprego.

Danos morais

A MP traz novo parâmetro para o pa-
gamento de indenização por dano mo-
ral, que chega a 50 vezes o teto do INSS 
(R$ 5.531,31). Antes, o texto colocava 
o próprio salário do trabalhador como 
parâmetro.

Quitação anual

A Reforma cria um termo anual, a ser 
assinado pelo trabalhador na presença 
de um representante do sindicato, que 
declara o recebimento de todas as par-

celas das obrigações trabalhistas, com 
as horas extras e adicionais devidas.

Contribuição previdenciária

O governo cria recolhimento com-
plementar em meses em que o empre-
gado receber remuneração inferior ao 
salário mínimo.
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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
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SINCOFARMA-RIO CONVOCA
ASSOCIADOS PARA SUAS ELEIÇÕES

MAXCENTER CONFRATERNIZA COM FRANQUEADOS E PARCEIROS

No próximo dia 10 de janeiro, das 9h às 16h, acontecerá no auditório do sindicato 
a eleição, para escolher Diretoria, Conselho Fiscal e Representantes do Sincofarma
-Rio junto à Fecomércio-RJ, no período 2018/2022.

Conforme edital publicado no Jornal O Dia, os associados devem participar com-
parecendo à Sede do Sindicato, na Av. Almirante Barroso, 02/16º andar – Centro. 

O Grupo Maxcenter reuniu, no dia 
24 de novembro, franqueados, parcei-
ros da indústria, comerciais e institucio-
nais, além dos colaboradores em um dia 
inteiro dedicado a sua tradicional festa 
de fim de ano, no Lajedo Casa de Fes-
tas, em Vargem Pequena, Zona Oeste 
do Rio. Entre os convidados estava o 
presidente do Sincofarma-Rio, Felipe 
Terrezo.

Na parte da manhã aconteceu a 
apresentação dos resultados de 2017 e 
planejamento para 2018. Depois almo-
ço e, na parte da tarde, muito entreteni-
mento e diversão com mágicos, perfor-
mances teatrais e muito mais.

Participe, seu voto faz a diferença

COMISSÃO SE REÚNE
PARA DEBATER CCT 

DOS PRÁTICOS
DE FARMÁCIA

A comissão para negociação 
da Convenção Coletiva de Trabalho 
2017/2018 dos Práticos de Farmá-
cia se reuniu no dia 30 de novem-
bro, na Sede do Sincofarma-Rio.

Estiveram presentes, além do 
presidente do Sindicato, Felipe 
Terrezo, Juliana Frigo e Vítor Mo-
ret, da DPSP; Edmilson Novais, 
Raia Drogasil; Elizabete Fróes, 
Drogasmil; Dr. Jorge Otávio, City-
farma; e a representante do Depar-
tamento Jurídico do Sincofarma, 
Dra. Maud Vianna.

Francisco Veras Magalhães, Felipe Terrezo, Marlécio da 
Silva Abreu e Odilon Alves Neto, da Frame Metalúrgica

A FESTA REUNIU... ...AMIGOS E PARCEIROS

Sr. Luiz Carlos Souza
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Quando o cliente tem má digestão
As ceias de Natal geram fluxo de 

consumidores para as farmácias. Isso 
porque não falta quem exagere nos co-
mes e bebes e depois passe mal. Por 
isso, é bom que a equipe entenda bem 
o que acontece e possa, então, orientar 
o consumidor. Afinal, mais que uma má 
digestão, os abusos cometidos na ceia 
e em outras confraternizações, podem 
resultar em graves problemas de saú-
de. Um dos mais comuns é a intoxica-
ção alimentar que, segundo especialis-
tas, não acontece apenas por conta da 
ingestão de alimentos contaminados. 
Comer demais, especialmente pratos 
com muita gordura e açúcar, também 
desencadeia o desconforto.

Esse quadro ocorre quando a pes-
soa não está acostumada a comer ex-
cesso de gordura e de doces e o pró-
prio organismo estimula a contração 
intestinal e a diarreia. O paciente pode 
sofrer também com vômitos, causados 
pela má digestão. Já a intoxicação tra-
dicional acontece devido à presença de 
bactérias, como a salmonela, que tam-
bém leva muita gente ao pronto-socorro 
nesta época.

Além de muita comida, a bebidas 
também podem resultar em intoxica-
ção, desde a mais leve, como a embria-
guez, até quadros que colocam em risco 
a vida, como a intoxicação hepática e o 

VENDO
FARMÁCIA 
com 44 anos 

no local. 
ROCHA MIRANDA - 

SEM PASSIVO.
CONTATO SR. JOÃO 

TEL.: 9.8581-4841/ 
2471-2685

coma. E há também o risco de desidra-
tação. Isso porque o álcool requer muita 
água para ser metabolizado. 

Outra preocupação que deve fazer 
parte das ceias de fim de ano é com 
os ingredientes que costumam provo-
car reações alérgicas. Há três tipos de 
alergia alimentar: a mais severa é a res-
piratória, que fecha a glote; a de trato 
gastrointestinal, que desencadeia um 
quadro de vômito e diarreia; e a mais 
branda, a alergia de pele, que causa ver-
melhidão e coceira.

Diante de tudo isso, nos qua-
dros mais graves, o indicado é 
orientar o cliente a buscar ajuda 
médica e colocar sua farmácia à dispo-
sição para atendê-lo quando necessitar. 
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Tudo o que você precisa para aumentar a rentabilidade
do seu negócio.
Nova Rede Drogarias. Vivendo o agora, construindo o futuro.

Venha para a Nova Rede Drogarias!

Programa de descontos com Cartão Fidelidade

Negociações comerciais com os maiores fabricantes, fornecedores e laboratórios

Melhores taxas e custos com as operadoras de cartões de crédito e sistemas de gestão

Encarte mensal

Comunicação visual padronizada

Planejamento individualizado de Marketing

Ferramentas de gestão desenvolvidas pela Febrafar 
(a maior Federação de farmácias independentes do Brasil)

Disponibilização de ferramentas operacionais de gestão

Estudo e acompanhamento de indicadores

Revista customizada personalizada

Ações e eventos promocionais

Assistência contábil, jurídica e farmacêutica

Linha de produtos de marca própria

Página virtual exclusiva

Divulgação em mídias sociais

Investimos em estruturação, divulgação e qualificação
e disponibilizamos para nossos licenciados os seguintes facilitadores:

E muito mais!

Tudo o que você precisa para aumentar a rentabilidade

Nova Rede Drogarias. Vivendo o agora, construindo o futuro.

Av. Pastor Martin Luther King Jr., 126 - Del Castilho - Nova América Offi ces - T. 2.000 - Sl. 519
www.novarededrogarias.com.br        comercial@novarededrogarias.com.br         (21) 99144-4186
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Já planejou sua comunicação para 2018?
Um ano acabando e o outro por vir. 

Neste mercado concorrido de farmácias 
e drogarias, é importante planejar para 
colher bons frutos e isso inclui a comu-
nicação da empresa, em seus mais di-
versos aspectos. Seguem algumas di-
cas para começar a pensar no assunto:

Identificação do público-alvo: O pro-
cesso deve começar tendo-se em men-
te um público-alvo bem definido, que 
podem ser – compradores de produtos 
da empresa, usuários atuais, pessoas 
que decidem ou influenciam, indivídu-
os, grupos, públicos específicos ou o 
público em geral. O público-alvo exerce 
uma influência determinante nas deci-
sões para a comunicação sobre o quê, 
como, quando, onde e para quem falar.

Determinar os objetivos da comunica-
ção: Depois de definir o mercado-alvo e 
suas percepções, a comunicação pre-
cisa decidir sobre qual resposta deseja 
que o público adote. Essa resposta pode 
desejar incutir alguma coisa na opinião 
dos consumidores, mudar uma atitude 
ou ainda levar o consumidor a agir.

Elaborar a mensagem: A mensagem 
ideal deve atrair a atenção, manter o in-
teresse, despertar o desejo e realizar a 
ação de compra, modelo AIDA (Atenção, 
Interesse, Desejo e Ação). A formula-
ção da mensagem servirá para resolver 
4 problemas: O que dizer (conteúdo da 
mensagem); Como dizê-lo de maneira 
lógica (estrutura da mensagem); Como 
dizê-lo de maneira simbólica (forma-
to da mensagem); e quem deve dizê-lo 
(fonte da mensagem).

Selecionar os canais de comunicação: 
Podemos selecionar os dois tipos de ca-
nais de comunicação – Pessoais e não 
pessoais.

Canais de comunicação pessoais en-
volvem duas ou mais pessoas comuni-
cando-se diretamente uma com a outra, 
seja pessoalmente, por telefone ou por 

email. A eficácia desse canal de comuni-
cação provém das oportunidades de in-
dividualizar a apresentação e o feedback.

Canais de comunicação não pesso-
ais são representados pela mídia e even-
tos. A mídia é constituída pelos meios de 
comunicação escrita (jornais, revistas, 
mala-direta), transmitida (televisão e rá-
dio), eletrônica (sites, vídeos de apre-
sentação, email marketing) e expositiva 
(painéis, front light, outdoors, cartazes).

Estabelecer o orçamento total da co-
municação: Quatro parâmetros são uti-
lizados para planejar os investimentos 
com comunicação:

l Método dos recursos disponíveis – 
determinado pelo quanto a empresa acre-
dita que pode dispor para a comunicação. 
Leva a um orçamento incerto que dificulta 
o planejamento a longo prazo.

l Método da porcentagem das ven-
das – Estipula-se um número percentual 
sobre o volume bruto ou líquido vendi-
do. Oscila de acordo com os resultados 
da venda, portanto vira consequência do 
volume vendido.

l Método da paridade com a con-
corrência – Determina o volume de in-
vestimentos de acordo com os recursos 
investidos pelos concorrentes.

l Método de objetivos e tarefas – 
Esse método desenvolve orçamentos 
de comunicação definindo objetivos es-
pecíficos, determinando as tarefas que 
devem ser executadas para alcançar os 
objetivos e avaliando os custos de exe-
cução. A soma desses investimentos é 
o orçamento proposto.

Mix de comunicação: Pode-se enume-
rar o mix de comunicação em 5 ferra-
mentas promocionais:

l Propaganda – recurso utilizado 
para propagar de forma coletiva ou indi-
vidual, produtos, serviços e promoções, 
veiculadas nos meios de comunicação 
de massa ou segmentadas. Informa e 

pode influenciar o consumo de produ-
tos e serviços.

l Promoção de vendas – Utilizada 
para obter efeitos de curto prazo, atra-
vés da apresentação, incentivo ou convi-
te, como cupons, concursos e prêmios.

l Relações públicas e assessoria 
de imprensa – Ferramentas utilizadas 
para divulgar produtos, serviços e pro-
moções através de veículos de comu-
nicação associando seu valor social ao 
interesse público comum.

l Vendas pessoais –Permite maior 
interação pessoal entre vendedor e 
cliente, através do aprofundamento de 
qualidades dos produtos e fechamento 
da venda.

l Marketing direto – Ferramenta que 
permite uma comunicação direta e pes-
soal através de mídias digitais, mala di-
reta, email marketing, entre outros e, 
tem a característica de ser interativa, 
personalizada, privada e atual.

Mensuração de resultados: O impac-
to pode ser mensurado pela aceitação 
da mensagem enviada, procura e quan-
tidade vendida dos produtos ofertados, 
comparativo do valor do ticket médio al-
cançado durante a comunicação, entra-
da de novos clientes na loja, compra dos 
produtos ofertados por clientes que ape-
nas compravam outros produtos, entre 
outros.

Gerenciamento de comunicação inte-
grada: Após a realização das diversas 
ações de comunicação, deve-se avaliar 
quais foram mais efetivas. Através do 
gerenciamento integrado é possível ana-
lisar a melhor forma de se comunicar 
com o público e aprimorar as ferramen-
tas de comunicação constantemente, 
buscando mais resultados satisfatórios.

 Fonte: Cartilha “Marketing para Farmácias e 
Drogarias” do Sebrae (http://www.bibliotecas.sebrae.
com.br/chronus/ARQUIVOS_CHRONUS/bds/bds.nsf/0b-
566cfb145fd86e49113b3248901c3e/$File/5821.pdf)
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Prêmio Destaque Ascoferj premia
setor em noite de festa

A 13ª edição do Prêmio Destaque 
Ascoferj, ocorrida na noite do dia 23 de 
novembro, no Windsor Barra Hotel, na 
Barra da Tijuca, premiou dez empresas: 
Aché, Emefarma Rio, Hypermarcas, 
L’Oréal, La Roche-Posay, Medley, Neo 
Química, Santa Cruz, Unilever e Zam-
boni. O SuperDestaque foi para a Eme-
farma Rio, que também venceu em mais 
duas categorias. 

Mais de 350 pessoas prestigiaram o 
evento, que começou com um coquetel, 
durante o qual os convidados visitaram 
a exposição Retratos da Farmácia Brasi-
leira, e terminou com um jantar. A expo-
sição fotográfica e o vídeo-tema foram 
uma homenagem à farmácia brasileira.
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