


COMO AS FARMÁCIAS
REINVENTARAM SEU NEGÓCIO
E COMO AS LIVRARIAS 
PODEM REINVENTAR O SEU





A ABRAFARMA

SERGIO MENA BARRETO - CEO





O MERCADO FARMACÊUTICO
CRESCENTE E COMPETITIVO
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Participação ABRAFARMA por região Brasil – R$ PC Trimestre Jun 2019

Evolução de market share por canal e região – Trimestres R$ PC
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Obs.: Base fixa, considerando os pdv́ s ativos do último período.
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Número de Lojas e Vendas Médias por tipo de farmácia – R$ PC MAT Junho 2019

Venda média por loja dentro de cada canal de farmácia – MAT R$ 
PC
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MERCADO FARMA: UM DIFÍCIL 
AMBIENTE DE NEGÓCIOS

SERGIO MENA BARRETO - CEO



AMBIENTE DE NEGÓCIOS
ELEMENTOS INTERNOS E EXTERNOS DE INFLUÊNCIA

1.Regulação complexa nos 03 
âmbitos (municipal, estadual

e federal)

4. Dura concorrência
interna e busca de 

ocupação de território

3. Vigilância constante do 
Executivo e Legislativo (367 PLs 
em andamento no Congresso

Nacional)

5. Grande pressão de 
preços e margens

2. Grande necessidade de 
capital de giro para 

estoques



EXEMPLOS DE SUCESSO
A FUSÃO DE DUAS GIGANTES DO SETOR



* Pro-Forma.

MULTIPLICAMOS AS LOJAS EM 2X, VENDAS EM 3X E EBITDA EM 4X DE 2011 A 2018

Histórico único de crescimento orgânico acelerado com expansão de margem
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5th

6th

Ranking do Varejo Receita Bruta
(bilhões)

Lojas*

MAIOR E MAIS EFICIENTE REDE DE DROGARIAS DO BRASIL

6° maior grupo varejista do Brasil no ano de 2018

1st

3rd

4th

Ranking de Drogarias
Receita 
Bruta 

(bilhões)*
Lojas EBITDA

(milhões)
EBITDA

(margem)

- -

2nd

Fonte: Relatório de resultados das empresas listadas; Jornal Valor Econômico (Ranking Valor 1000); Panorama Farmacêutico e Portal Novarejo.
Foram considerados apenas varejistas que atuam com lojas próprias.
Dados de 2018.
*Receita Bruta de DPSP foi estimada com base na Receita Líquida.. Receita Bruta de Panvel considera apenas operações de varejo. Número de lojas do GPA e do Carrefour não inclui postos de 
gasolina e farmácias

463
+7%

R$ 56,3
+8%

1.898
+2%

R$ 84,1
+8%

1.490
+14%

R$ 21,0
+8%

450
-7%

N/A
N/A

1.825
+13%

R$ 15,5
+12%

5th

6th

1st

3rd

4th

2nd

954
+11%

R$ 18,9
+32%

433
+10%

R$ 2,1
+8%

-R$ 47
N/A

-2,2%
- 3,0 p.p.

1.825
+13%

R$ 15,5
+12%

R$ 1.195
+6%

7,7%
- 0,5 p.p.

1.319
+7%

R$ 9,5*
+3%

R$ 539
-18%

5,7%
- 1,4 p.p.

1.165
+8%

R$ 6,6
+5%

R$ 247
-14%

3,7%
- 0.9 p.p.

700
-

R$ 3,0
+13%

418
+5%

R$ 2,3**
+10%

R$ 150
+17%

5,8%
+ 0,4 p.p.



ATUAÇÃO INSTITUCIONAL
ATUAÇÃO EM BLOCO
COMO RESPOSTA AOS
GRANDES DESAFIOS





A ABRAFARMA
ATUAÇÃO INSTITUCIONAL E FOMENTO DE INOVAÇÃO NOS NEGÓCIOS 

REPRESENTAçÃO INSTITUCIONAL
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Público Interno

REGULATÓRIO / SINDICAL*

DESENVOLVIMENTO PROFISSIONAL



A ABRAFARMA
ATUAÇÃO INSTITUCIONAL E FOMENTO DE INOVAÇÃO NOS NEGÓCIOS 

§ Especialistas de apoio e Curadoria (BRT-VARESE, Integration, 
Mixxer, Barrizzelli Consultoria e outros)

Voluntários
Redes associadas enviam
participantes para reuniões

Simples na linha de frente, mas complexa na retaguarda

Outros serviços
IPMHT (Pareceres tecnicos) e outros 
escritórios de advocacia (eventuais)

Pesquisas e Estudos contratados
FGV (Desconto médio) – IBOPE (Consumidor)

Nielsen (Preços) - Korn Ferry (Salários)

IQVIA 
(Auditoria de Mercado)

Close UP
(Auditoria de Mercado)

CM (Advogados)

FIA-USP 
(Banco de Dados) Ibras (Pós-presencial)

ACE (Assessoria Parlamentar)

Practice (Consultoria Farma)

Scritta (Ass. Imprensa)

Grupos Temáticos
Farma – RH – RS – Jurídico

Financeiro - Sistemas

AVM (Eventos)

Educa+ (EAD)

Advance (Comunicação)
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SSA 26 RIO 14 FOR 12 BSB 09 SAO 05 CWB 04
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Missão Tecnica 
Internacional para visitar 

varejo /compreender 
tendências

EM 2019: CHINA

Evento que se repete ao 
longo do ano, com 

publico variando entre 
500 e 1.500 participantes

Grande congresso 
para 4.000 participantes 

Evento de Qualificação 
Executiva para 250 

participantes 

Jantar anual de 
reconhecimento 

para 800 pessoas

MAI
23-02/06

JUN
27-28

MAR SET 
03-04

AGO 
13-14

NOV
07-08

OUT

AGENDA DE EVENTOS 2019



A NOVA GERAÇÃO DE PDVs

COMO AS FARMÁCIAS
REINVENTARAM SEU NEGÓCIO



Produtos de conveniência
Criação de 26 leis estaduais e posterior 

reconhecimentpo da Constitucionalidade no STF

Gestão colaborativa com Fornecedores
Planejamento conjunto de lançamentos, 

investimento em equipes de trade

Gestão automatizada de estoques
Criação de pulmões de abastecimento

PDVs Focados no cliente
Nova geração de lojas com gestão de categorias 
por localidade, focadas na jornada do cliente e 
preços dinâmicos

Compartilhamento de Informações
Visão profunda por categorias e itens, com 
utilização de B.I, relatórios de análise de 
prescrição e comportamento de mercado

Profissionalização de equipes
Gestão de preços, logística de ramais logísticos 

ELEMENTOS DE REINVENÇÃO
DA SUPERAÇÃO DAS RUPTURAS À NOVA GERAÇÃO DE PDVs



A NOVA FARMÁCIA
NA ERA DO CLIENTE
CONECTADO, 
EMPODERADO, 
E DO “TUDO SOCIAL”



O CONCEITO DE LOJA MUDOU
O QUE É LOJA?

1. PONTO DE VENDA ?
2. Ponto de compra ?
3. Ponto de entrega ?
4. Ponto de serviÇos e soluçÕES ?
5. ESPAÇO DE aprendizado, inspiração, 

experimentacão, convivência, experiência ? 

QUALQUER UMA DELAS… OU TODAS !



DIANTE DE TUDO ISSO…
COMO SER RELEVANTE PARA ESSE NOVO CONSUMIDOR?

1. Sendo um RESOLVedor de PROBLEMAS
E não um mero vendedor de produtos!

3. OFERECENDO EXPERIências sem atrito

2. Tendo obsessão por cLIENTES



§ Uso de imagens e cor
§ Sensação de movimento
§ Sensação de mais interação:a loja “fala” com o cliente [ sem

necessariamente utilizar de mais gente ]
§ Interação com a cidade, a cultura e o meio-ambiente
§ Alinhamento com tendências: bem-estar, vida saudável
§ Entrega de maior informação ao cliente
§ Negócio de tijolos que se conecta ao virtual e vice-e-versa
§ Farmácia como parte do ecossistema de saúde e bem-estar

FARMÁCIAS NA ERA DA IMAGEM,CONECTIVIDADE E “TUDO SOCIAL” 

MUDANÇAS RÁPIDAS!



“Seja sIMPLES NA LINHA DE FRENTE, 
e SOFISTICADO NA RETAGUARDA “

JAMES  CURLEIGH (PRESIDENTE DA LEVI’S)



QUE OPORTUNIDADES AINDA?
OS PRÓXIMOS ANOS
SERÃO INCRÍVEIS!
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Vários fatores contribuem para o crescimento, acima da média, para o 
Canal Farmacêutico.

Fonte:  IQVIA Analysis; Desk Research 2016; Abihpec; PM_CH    Não exaustivo 





1. Uso de dados para 
personalizaçÃo DA OFERTA



Como LIVRARIAS PODEM 
PERSONALIZAR A OFERTA ?  



2. Mais serviçOS
para melhorar adesão



Marco regulatório
Negociação e aprovação da lei 
13.021/14 ( antigo PL Marluce 
Pinto / Substitutivo Ivan 
Valente)

Nova realidade
Publicação de novas 

regulamentações (RDC 44 e 50), 
divulgação maciça, oferta de 
serviços, fixação da Farmácia 

como porta de entrada da saúde

Proposta inicial: 16 
serviços (2014)

Caixa de 
Ferramentas

Cursos de 
Qualificação

1a. Onda de Salas e 
Serviços / RDC 197

2013 2014 2016 201820172015

A JORNADA DE TRANSFORMAÇÃO
DA FARMÁCIA BRASILEIRA





08 SERVIÇOS FARMACÊUTICOS





O FUTURO jÁ COMEçOU

QUALIFICAÇÃO

Doenças não identificadas e a baixa adesão ao tratamento encarecem o custo 
da saúde, gerando filas no sistema público e mais agravos por problemas não 
resolvidos. O projeto Assistência Farmacêutica Avançada situará as farmácias 
como estabelecimentos capazes de acompanhar o tratamento e ajudar a 
prevenir doenças crônicas. A proposta é que estes serviços sejam oferecidos 
em um espaço dentro das farmácias. 

A REVOLUÇÃO ALÉM DA PÍLULA EM TRÊS ÁREAS

Diabetes em dia

Hipertensão em dia

Parar de fumar

Colesterol em dia

Revisão de medicação

imunização

Perda de peso Autocuidado

Assistência 
Farmacêutica 

Avançada

Identificando riscos, com o 
uso de Testes Laboratoriais 

Rápidos, alertando ao 
usuário que busque 
atendimento médico 

1

Atuando na 
prevenção, através 
da imunização de 
crianças e adultos

2

Aumentando 
a adesão ao 

tratamento através 
do monitoramento 
e aconselhamento

3
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UM PROJETO COM PODER DE 
TRANSFORMAR A SAÚDE BRASILEIRA



Ao tirar dúvidas e atuar no abandono do tratamento, a Farmácia e o Farmacêutico podem mudar a 

FELIZ

INFORMAÇÃO E APOIO

ALGUEM
PODE ME 
AJUDAR

ESTOU 
BEM 

SEMPRE!

Jornada
feliz

INFELIZ

POUCA INFORMAÇÃO
E SOLIDÃO

QUE CHATO. 
ESTOU DOENTE

TENHO QUE
ESPERAR

PELO EXAME

DÚVIDA
SOBRE O 
QUE O 

MÉDICO
FALOU

UM PROJETO COM PODER DE 
TRANFORMAR A SAÚDE BRASILEIRA

JORNADA DO PACIENTE, TORNANDO-A MAIS FELIZ



Desde 2017, o 
número de 
farmácias

com serviços
farmacêuticos
cresceu 212%
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1.653 1670
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2555
2707

605 670 732
847 902
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Farmácias com salas de serviços farmacêuticos instaladas

Total de lojas com salas (apenas injetáveis + serviços)

Lojas com salas - serviços básicos e avançados



2018: Serviços Farmacêuticos na Abrafarma em números

2.444.463
milhões de atendimentos farmacêuticos, 

realizados em 2.707 farmácias

510 Mil
APLICAÇÕES

DE INJETÁVEIS

1,81 Mi
MEDIDAS

DE PRESSÃO
ARTERIAL

798 Mil
TESTES DE
GLICEMIA

6,5 Mil
TESTES DE

COLESTEROL

3,4 Mil
AVALIAÇÕES

ANTROPOMÉ-
TRICAS.



3. CURADORIA PARA 
AUMENTAR A RECORRÊNCIA 
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JORNADA MULTICANAL

Check-out Atendimento Remoto APPWebsiteTR

Prescrição/
revisão do

tratamento 

Pesquisa de 
preço e marca

Compra/
recompra de

medicamentos

Tratamento

Dentro
da loja

Fora
da loja

Identificação do crônico e 
cadastro do tratamento

Consulta remota 
com farmacêutico

Simulação de desconto para 
o tratamento cadastrado

Adesão ao plano fidelidade e 
download do app

Compra on-line, com autorização de 
PBM e desconto do plano fidelidade

Retirada 
na loja

Aviso de oferta personalizada 
de front store no app

Recompra no app do tratamento cadastrado e 
cesta frequente (one click buy)

Lembrete de uso 
dos remédios 
cadastrados



Como USAR CURADORIA
PARA AUMENTAR 

A VENDA DE LIVROS ? 



4. a farmaciA analÓGICA… 



SERÁ DIGITAL!



MAS SERÁ QUE O CONSUMIDOR QUER SOMENTE ISSO?
A LOJA MOBILE TRADICIONAL

SIGNAL 50%12:00 PM

MENSAGEM

Quero receber
novidades!

Aceitar Ignorar

SIGNAL 50%12:00 PM

NOSSSA FILOSOFIA

Saiba

Novos

Compre

SIGNAL 50%12:00 PM

Produto a
Descrição do item

Produto b
Descrição do item

Produto c
Descrição do item

Produto d
Descrição do item

Produto e
Descrição do item

Produto f
Descrição do item

PROMOÇÃO!

SIGNAL 50%12:00 PM

Produto e
Descrição do item

COMPRE!

Abra a
página inicial

Clique na loja Selecione
o produto

Produto pago!



COMO USAR A estratégia
digital PARA maximizar

envolvimento do cliente
de livros ? 



falecom@sergiomenabarreto.com.br
sergiomenabarreto@me.com
sergio@abrafarma.com.br
+55 11 96846.46000


