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Quais tendências 

e desafios o 

setor enfrentará 

no futuro? Como o 

conhecimento 

dessas dinâmicas 

pode ajudar os 

varejistas 

farmacêuticos a 

tomar decisões 

informadas e manter 

vantagem 

competitiva?

Como a adoção de 

tecnologia está 

impactando o setor de 

varejo farmacêutico no 

Brasil e nos EUA?

O que cobriremos 

nesse relatório...

Compreender essas tendências e desafios é vital no varejo farmacêutico. Abraçar tendências 

impulsiona crescimento, inovação e sustentabilidade.  Para se destacar, varejistas 

farmacêuticos devem navegar com proficiência pelos desafios globais, focando na eficiência 

logística. Além disso precisam acompanhar a jornada do cliente no omnichannel e 

demonstrar compromisso ESG, além de garantir conformidade com regulamentações 

como a LGPD no Brasil. Conhecer essas dinâmicas capacita tomada de decisões 

assertivas, buscando vantagem competitiva nesta indústria em constante evolução.

... essas empresas 

também enfrentam 

desafios, principalmente 

ligados à insegurança global e 

à intensa concorrência

A tendência global
das principais empresas 

varejistas de farmácias está 

relacionada à diferenciação dos 

serviços, à adoção de novas 

tecnologias, ao aprimoramento da 

experiência do cliente e à busca 

de novas fontes de receita, mas...
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O setor reflete tendências como IA, ampliação de serviços de saúde 

e retail media. Desafios econômicos e regulamentares destacam a 

importância da inovação e conformidade

SUMÁRIO EXECUTIVO

Tendências do varejo farmacêutico estão moldando o setor de 

maneira significativa

• As farmácias não se limitam mais a venda de medicamentos, evoluindo para se 

tornarem fornecedores de serviços básicos de saúde, enriquecendo a 

experiência do cliente.

• O crescimento do retail media emerge como uma fonte de receita promissora 

entre as empresas de varejo, explorando a monetização de seus dados.

• As marcas próprias vêm ganhando destaque, oferecendo uma alternativa 

acessível e de qualidade aos clientes.

• O mercado farmacêutico está saturado, levando à necessidade de 

diferenciação. Estratégias como a entrega expressa (em até uma hora) surgem 

como um meio de se destacar em meio à concorrência.

• Outra mudança significativa é a introdução do autoatendimento, que visa 

proporcionar maior comodidade e agilidade aos usuários.

• As farmácias de manipulação que atendem o segmento de personalização de 

medicamentos vêm ganhando mais importância, atendendo necessidades 

específicas dos clientes sem desperdícios. 

• Todas essas tendências refletem um setor farmacêutico em constante evolução 

e que busca se adaptar às demandas e às expectativas dos consumidores.
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SUMÁRIO EXECUTIVO

Desafios do setor demonstram a necessidade contínua de 

adaptação e inovação por parte das empresas a fim de manter 

competitividade

• Os recentes desafios econômicos globais, incluindo instabilidade devido a 

conflitos armados e a dependência chinesa de tecnologia e insumos, 

impactaram a gestão da cadeia de suprimentos, tornando a eficiência logística 

uma prioridade.

• A inteligência artificial impactará desde operações até aspectos regulatórios e 

administrativos, logo o maior desafio para as empresas será a eficácia na sua 

implementação.

• O fortalecimento do omnichannel nas principais empresas do setor vem 

alterando os hábitos do consumidor, tornando necessário o acompanhamento 

de toda a jornada do cliente. 

• A prolongada crise econômica nos EUA teve impacto direto no setor de varejo 

farmacêutico do país, resultando na redução do número de lojas e no pedido de 

recuperação judicial de algumas empresas. Essa desaceleração ainda não 

chegou no Brasil, mas deve servir de alerta para o futuro.

• A pressão crescente por práticas ambientalmente sustentáveis, sociais e de 

governança (ESG) desafia as empresas que demonstram um compromisso 

genuíno de aplicação de padrões ESG em contraste com aquelas que querem 

apenas se beneficiar da nova tendência.

• O mercado brasileiro é altamente regulado e as empresas devem enfrentar 

desafios burocráticos e regulatórios. A adequação às normas, como a LGPD, 

torna-se crucial para evitar perdas de receita e garantir a conformidade com as 

leis locais.
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Tendências
- Farmácias “estendidas”

- Retail media

- Produtos de marca própria

- Entrega expressa

- Autoatendimento

- Farmácias de manipulação
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Tendências no setor

Tendências como farmácias “estendidas”, retail media, marca 

própria, entrega expressa, autoatendimento e farmácias de 

manipulação refletem inovação, eficiência e satisfação do cliente

TENDÊNCIAS

Compreendendo a crescente demanda por inovação, a ADVISIA OC&C conduziu

um mapeamento das farmácias no Brasil com o intuito de entender as

necessidades e os avanços do setor. Essa análise permitiu a melhor compreensão

do mercado e a identificação de seis principais tendências para 2023/24:

1. Farmácias “estendidas”: Estabelecimentos farmacêuticos estão se

adaptando para oferecer soluções além de medicamentos, visando suprir as

necessidades básicas de saúde da população.

2. Retail media: Grandes empresas de varejo farmacêutico estão capitalizando o

fluxo de clientes em seus sites e plataformas como uma fonte de receita

adicional, aproveitando-se do alto fluxo de usuários.

3. Produtos de marca própria: Marcas próprias representam oportunidade de

fidelização de clientes, uma vez que oferecem preços mais acessíveis em

comparação com as marcas convencionais, ao mesmo tempo em que

fortalecem o branding da empresa. Nos EUA, essa tendência também pode

ser vista nos grandes players, como a CVS em que a marca própria representa

25% do total de vendas da empresa. No Brasil, as farmácias apresentam uma

penetração de marca própria de cerca de 20%.

4. Entrega expressa: A abundância de redes de farmácias vem induzindo a

necessidade de diferenciação entre as marcas. Uma das opções adotadas

pelo mercado é a entrega no mesmo dia, tal eficiência promove comodidade

para o cliente, mas exige brutal eficiência logística da empresa.

5. Autoatendimento: O autoatendimento é uma tendência que atrai empresas

do setor de varejo devido à agilidade e à autonomia concedida ao cliente. No

entanto, a implementação da tecnologia depende de fatores como a diferença

na intimidade com utilização de tecnologia pelas diferentes gerações de

consumidores e os furtos de mercadorias.

6. Farmácias de manipulação: Estas farmácias oferecem uma abordagem

personalizada, ajustando os medicamentos de acordo com as necessidades

individuais dos pacientes. Além disso, preenchem uma lacuna de mercado ao

fornecer medicamentos que muitas vezes não estão disponíveis nas farmácias

convencionais e podem até endereçar diferentes níveis de sensibilidade a

preço.
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Farmácia “estendida”

Grandes empresas farmacêuticas estão evoluindo de simples 

pontos de venda de medicamentos para se tornarem centros de 

assistência clínica primária, do diagnóstico ao acompanhamento

TENDÊNCIAS

Desde 2017, quando a ANVISA autorizou as farmácias a aplicarem vacinas, os

estabelecimentos vêm expandindo seu portfólio com serviços que vão desde a

aferição de pressão arterial até consultas médicas. Essa ampliação vem sendo

denominada por especialistas como atendimento estendido.

Em 2020, com a pandemia de COVID-19 e o respaldo da legislação, o setor

farmacêutico se consolidou como um dos principais pilares da assistência clínica

primária. Isso aliviou a sobrecarga do sistema de saúde, pois as farmácias

passaram a desempenhar um papel fundamental na realização de exames

laboratoriais e testes de COVID-19.

Por que as grandes empresas estão transformando as suas 

farmácias?

A nova abordagem das farmácias visa proporcionar uma experiência mais

personalizada para os clientes, afastando-se da tradicional visão de

estabelecimentos focados exclusivamente na venda de medicamentos, e

migrando para um modelo centrado na oferta de serviços de assistência clínica

primária. As grandes redes farmacêuticas já demonstram um aumento significativo

no leque de serviços de saúde e na instalação de consultórios em suas lojas,

como evidenciado no gráfico abaixo:

# de farmácias totais

3T23

2.620
1.648

Raia drogasil Pague menos

Há uma notável distinção no mercado, direcionada para atender a uma demanda que o sistema de saúde

muitas vezes não consegue satisfazer, especialmente no que diz respeito a exames de saúde básicos.

Assim, além de oferecerem uma ampla gama de produtos, as empresas estão se posicionando para

participar de toda a jornada do consumidor, desde o diagnóstico inicial com exames, a aquisição de

medicamentos, até o acompanhamento contínuo de sua saúde. Outra tendência que muda a estrutura da

farmácia é o pico de demanda, como ocorreu com o Exposis (repelente para Aedes aegypti) e,

recentemente, o Ozempic. Este medicamento, indicado para tratar diabetes tipo 2, tem sido amplamente

divulgado por famosos que declaram perda de peso com a medicação, ocasionando a indisponibilidade

temporária. Em algumas farmácias esses eventos não ocorrem de maneira cíclica, mas podem ser previstos

com um mapeamento de tendências para garantir o estoque dos medicamentos.

Fonte: Sindufarma, Exame, ABRADILAN, sites das empresas

% com 

consultório
65%65%
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Empresas com grande tráfego de usuários nos sites podem ser 

eficazes para promoção de propaganda direcionada e aumento 

do número de produtos na cesta de compras 

TENDÊNCIAS

Retail media

As empresas fazem uso de suas plataformas de promoção de produtos para

disponibilizar espaços publicitários a outras marcas que desejam promover seus

anúncios e assim conseguir receitas extras, como a Amazon que reportou um

crescimento no segmento de anúncios de 26% (USD 2,5 Bi) do 3T22 para o 3T23.

Essa abordagem oferece uma oportunidade significativa para monetizar sua

presença digital, fortalecendo seus resultados financeiros.

Como as empresas brasileiras estão se posicionando?

A empresa Raia Drogasil (RD) está adotando uma abordagem estratégica que vai

além da comercialização de medicamentos e produtos de higiene. Com o objetivo

de explorar novas oportunidades de mercado, a empresa está acelerando o

crescimento de sua divisão RD Ads, especializada em retail media, e

recentemente adquiriu a E-Loopz, uma empresa de publicidade digital.

Atualmente, a RD Ads desfruta de uma sólida base de dados com um histórico de

15 anos e cerca de 48 milhões de usuários, obtidos por meio da coleta de

informações dos clientes durante as compras, que são posteriormente utilizadas

para oferecer descontos e insights de mercado.

Oportunidades
• Acesso a dados de comportamento 

do consumidor, permitindo um  

direcionamento de anúncios de alta 

precisão

• Monetização de ativos digitais

• Colaboração com marcas, 

proporcionando benefícios mútuos 

e aprimorando a visibilidade das 

marcas

Pontos de atenção
• Seleção de parceiros para evitar 

que a marca seja associada, 

mesmo que indiretamente, a 

escândalos ou atividades 

antiéticas

• Privacidade de dados

• Poluição visual nas plataformas, 

levando a possíveis prejuízos 

na experiência do usuário
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O mercado farmacêutico brasileiro é caracterizado por um substancial tráfego de

usuários em seus sites, e empresas como a RD estão se beneficiando

significativamente desse alto fluxo de usuários, como evidenciado pelos dados de

agosto de 2023.

Essa estratégia demonstra a busca ativa da RD por diversificação de receitas e

uma maior presença no cenário de retail media, promovendo a oferta de anúncios

direcionados e, ao mesmo tempo, melhorando a experiência do cliente.

TENDÊNCIAS

Empresa Média mensal de 

usuários no site

Meio de pesquisa¹

Raia 

Drogasil

29,8 MM 49,8% dos usuários vem por meio de

pesquisa orgânica

Pague 

menos

5,1 MM 37,2% dos usuários vem por meio de

tráfego direto

Panvel 4,5 MM 54,3% dos usuários vem por meio de

pesquisa orgânica

1. Pesquisa orgânica: utiliza uma página de pesquisa para encontrar o site vs. Tráfego direto: digita o nome do site no espaço de busca

Fonte: Similarweb
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TENDÊNCIAS

Quando a empresa deve começar a usar o retail media?

1. Alinhamento estratégico: Antes de prosseguir com o investimento, é crucial

assegurar que o investimento em retail media se encaixe harmoniosamente

nos objetivos de negócios de longo prazo, bem como na proposta de valor da

marca.

2. Viabilidade financeira: A empresa deve estar preparada para alocar recursos

suficientes para uma estratégia bem-sucedida, especialmente para garantir

uma infraestrutura tecnológica robusta o suficiente para lidar com as

demandas de publicidade e personalização em tempo real. A empresa deve

considerar investir em sistemas de gerenciamento de dados e análise

avançada. Se os recursos financeiros estiverem limitados, é essencial explorar

projetos de redução de custos, como a renegociação de contratos com

fornecedores e a melhoria de processos internos, a fim de liberar recursos.

3. Estratégia de personalização: Aproveitar ao máximo os dados coletados

pela empresa representa uma estratégia de grande valor em todos os

estágios. Isso pode permitir a criação de uma experiência personalizada para o

cliente, alavancando as informações disponíveis para recomendações de

produtos adaptadas às necessidades e preferências do cliente. Portanto,

mesmo antes de ingressar no retail media, otimizar o uso de dados é uma

estratégia que pode gerar resultados imediatos.

4. Seleção criteriosa de parceiros: Ao entrar no espaço de retail media, é

importante fazer uma seleção criteriosa de parceiros. Isso evita que a marca

seja associada, mesmo que indiretamente, a escândalos ou atividades

antiéticas. A reputação da marca é um ativo crítico, e a escolha de parceiros

confiáveis é essencial.

5. Avaliação contínua do desempenho e resultados: monitorar métricas-

chave; manter flexibilidade para adaptar e ajustar estratégias com base nos

dados e feedback em tempo real; realizar testes para refinar as campanhas e

as estratégias de forma iterativa; e aprender continuamente são fatores

essenciais para garantir o sucesso e o retorno sobre o investimento a longo

prazo.

De acordo com a pesquisa Retail Media Insights (2023), dentre as empresas 

que não atuam com retail media no varejo, 75% afirmam que não têm 

conhecimento para iniciar e 63% apontam a falta de equipe para atuação no 

segmento.

A decisão de quando a empresa deve

investir em retail media deve ser

ponderada considerando diversos

fatores. É crucial avaliar a viabilidade

de alocar recursos em publicidade e

marketing para estabelecer uma

plataforma de retail media. Para

determinar o momento certo para esse

investimento, alguns fatores devem ser

analisados, tais como:
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Marcas próprias proporcionam diferenciação, controle de 

qualidade, margens de lucro mais altas e adaptação às demandas 

do mercado, fidelizando clientes e ampliando o portfólio

TENDÊNCIAS

Produtos de marca própria

Desde o advento da pandemia, as famílias brasileiras estão passando por

adaptações significativas em seus hábitos de consumo. Em 2023, segundo dados

da Febrafar, houve uma redução na cesta de compras dos clientes de farmácias,

caindo para uma média de 2,4 unidades em comparação com as 3 unidades

registradas em 2021, refletindo uma diminuição similar no ticket médio de

compras. Nesse cenário, o preço se tornou um fator ainda mais relevante,

enquanto a localização perdeu importância, devido à alta concentração de

farmácias nas regiões metropolitanas do Brasil.

Fonte: Febrafar, ABRAE, NRF (National Retail Federation)

Preço

Localização

Estoque

Outros

80%

82%

11%

10%

4%

3%

5%

4%

Fatores de escolha de uma farmácia

%

2022 2023

Uma estratégia de diferenciação das

empresas farmacêuticas está na aposta

pelas marcas próprias que podem ser de

15% até 20% mais baratas que as

marcas de referência no mercado. Em

2022, nos EUA, a CVS registrou uma

receita de USD 5 bilhões proveniente de

sua marca própria, planejando expandir

para novas categorias, como

equipamentos médicos e utensílios

domésticos de bambu. Com cerca de 7

mil produtos, as vendas da marca própria

representavam quase 25% do total, em

comparação com os 20% das empresas

farmacêuticas brasileiras. Essa expansão

buscava atrair a nova geração voltada

para sustentabilidade e inclusão.

Por que as empresas farmacêuticas estão investindo em marcas 

próprias com alto valor agregado?

As principais empresas do setor deixaram de investir em produtos de baixo valor

agregado, como algodão e água oxigenada, focando na venda de produtos com

maior ticket médio para lucrar mais e fidelizar o cliente. Por exemplo, as marcas

Ultrafarma e Sidney Oliveira irão produzir uma linha pet e de vitaminas com o selo

do Food and Drug Administration (FDA) com o intuito de acelerar a testagem de

produtos e aumentar o valor agregado por serem fabricados no exterior. De

acordo com o analista farmacêutico da Levante Corp, esta tendência está

associada à tentativa do segmento de manter o faturamento de 2022, quando o

reajuste dos produtos farmacêuticos definidos pela Câmara de Mercados de

Medicamentos (CMED) foi maior e alavancou os resultados das redes.
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3

21
A capacidade de oferecer 

produtos com preços  até 

20% mais baixos que o 

mercado, desde que se 

mantenha um rigoroso 

controle de qualidade. As 

marcas próprias devem 

garantir a mesma 

excelência das marcas de 

referência, visando 

fidelizar os consumidores 

tanto pela acessibilidade 

quanto pela qualidade.

Um aprofundado entendimento do ciclo de necessidades do consumidor. 

De acordo com o estudo "Panorama do Consumo de Orgânicos no Brasil 

2023", houve um aumento de 16% no consumo de alimentos orgânicos 

na população brasileira entre 2021 e 2023, e as empresas farmacêuticas 

reconhecem que essa mudança pode influenciar a criação de linhas de 

produtos, como snacks, nuts e vitaminas, para atender a essa demanda 

crescente.

Um aumento de visibilidade 

do branding da empresa, 

pois amplia o conhecimento 

sobre a marca. Por exemplo, 

a linha "Needs" da Raia 

Drogasil abrange uma 

variedade de produtos de 

cuidados pessoais e beleza 

para todas as etapas da 

vida, e a linha com o selo 

“Araújo" oferece produtos de 

skincare e vitaminas.

TENDÊNCIAS

As vantagens de se possuir uma marca própria apresentam as seguintes

características:

A estratégia de marca própria é adequada para todas as empresas?

A decisão de adotar uma estratégia de marca própria deve ser cuidadosamente

avaliada e alinhada com a visão e a missão da empresa, bem como com as

preferências e necessidades dos clientes. Para algumas empresas, essa

estratégia pode ser altamente eficaz, enquanto para outras, pode não ser a

melhor opção. Além disso, para melhorar a margem, existem alternativas a

considerar:

1. Posicionamento da marca: As empresas devem entender o que as

diferenciam dos seus concorrentes e o que os clientes pensam quando têm

alguma experiência com sua marca. De acordo com a Forbes, ter uma marca

consistente em todas as plataformas pode aumentar a receita em 23%.

2. Relacionamento com fornecedores: O relacionamento com o cliente é

fundamental para garantia de compra, no entanto, a proximidade com seus

fornecedores garante vantagens competitivas desde melhores condições de

pagamento até qualidade do produto.
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TENDÊNCIAS

3. Otimização das lojas: As farmácias devem analisar o layout das lojas para

maximizar as vendas, garantindo que os produtos estejam dispostos de maneira

atraente e eficaz para os clientes. Isso ajuda a impulsionar as compras por

impulso e a melhorar a eficiência operacional.

4. Estratégia de precificação inteligente: As farmácias podem adotar uma

estratégia de precificação dinâmica com base em dados de mercado,

sazonalidade e comportamento do cliente. Isso pode melhorar a margem sem

prejudicar a competitividade. No entanto, deve-se atentar à canibalização de

produtos.

5. Aprimoramento da experiência do cliente: Ao melhorar a experiência do

cliente, as farmácias podem aumentar a fidelização e o valor médio das compras,

resultando em uma margem aprimorada por meio de clientes satisfeitos que

gastam mais.

Cada uma dessas estratégias deve ser adaptada às necessidades específicas da

empresa para aumentar sua margem e melhorar seu desempenho financeiro. A

escolha dependerá do contexto e dos recursos disponíveis.
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A entrega expressa tornou-se uma estratégia operacional que 

agrega a percepção de agilidade e eficiência para o cliente

TENDÊNCIAS

Entrega expressa

A velocidade na entrega se tornou um diferencial competitivo crucial no varejo

farmacêutico à medida que as expectativas dos consumidores por entregas

rápidas aumentam.

Como a entrega expressa tornou-se um diferencial competitivo 

no varejo farmacêutico?

A pandemia da COVID-19 acelerou a adoção

de entregas a domicílio como medida para

reduzir o contato entre as pessoas e, assim,

conter a propagação do vírus. Com muitas

farmácias adotando essa atuação, a

diferenciação passou a ser determinada pelo

tempo de entrega. Esse cenário aqueceu o

setor e refletiu no surgimento de empresas de

serviços de entrega, como a Mayd - empresa

alemã dedicada à entrega de produtos

farmacêuticos em 30 minutos. Além de trazer

companhias estabelecidas no mercado de

varejo que utilizaram seu conhecimento em

logística para adaptar-se, atendendo à

crescente demanda por entregas rápidas e

seguras, como a PillPack, farmácia online da

Amazon. E, no Brasil a entrega de

medicamentos também é realizada, em

escala, pelo Ifood e o Rappi, usualmente

utilizados para entrega de alimentos.

Esse ambiente competitivo, aliado à

experiência de entrega expressa, resultou em

uma série de vantagens para atrair os clientes.

Por exemplo, a CVS oferece um programa de

fidelidade com benefícios que incluem isenção

de taxas de entrega. Da mesma forma, a

MediFast, uma farmácia virtual britânica,

realiza entregas em até 24 horas e

disponibiliza serviços adicionais, como

aferição de pressão sanguínea e vacinação

contra a gripe gratuitas. Isso não apenas

atende à demanda por entrega rápida, mas

também proporciona benefícios adicionais,

aumentando a atração e a fidelização dos

clientes.
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O que considerar ao implementar um serviço de entrega 

expressa?

TENDÊNCIAS

1. Logística eficiente e frota adequada: A cadeia de suprimentos precisa de

ajustes que permitam entregas expressas, envolvendo gestão de estoque,

otimização de custos e preços, gestão de capacidade e coordenação entre

as operações. Outro ponto importante é o uso de frota própria ou de parceiros,

como é o vínculo entre Raia Drogasil e Uber que foi realizado com o intuito de

promover medicamentos em 142 cidades do país em até 90 minutos.

2. Clusterização de clientes: A base de clientes pode ser dividida em grupos de

forma a potencializar a eficiência da entrega. Os clusters permitem o aumento da

eficiência operacional e a personalização das opções de envio de acordo com o

perfil do consumidor. Para tal, faz-se necessário que seja realizado o estudo de

segmentação dos clientes e, dado que seus comportamentos são dinâmicos, é

válido desempenhar a avaliação contínua da estratégia adotada.

3. Conformidade regulatória: O farmacêutico deve estar envolvido em todo o

processo de logística do medicamento desde o recebimento até a notificação de

irregularidade de acordo com as diretrizes traçadas pela ANVISA na resolução nº

433 de abril de 2005. Dessa forma, o farmacêutico é essencial para organização

da operação e manutenção da qualidade.

4. Análise de Dados: É fundamental que a empresa consiga se estruturar para

coletar e analisar e gerir dados sobre as entregas para identificar áreas de

melhoria e otimização.
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Canais de autoatendimento se popularizaram com novas 

tecnologias e autonomia dos consumidores. No entanto, a falta 

de acessibilidade e o aumento de furtos merecem atenção

TENDÊNCIAS

Autoatendimento

No que as empresas devem ficar atentas ao adotar o 

autoatendimento?

1. Utilização da tecnologia: O autoatendimento surgiu para diminuir o tempo de

espera nas filas, no entanto, problemas com o mal uso da ferramenta tornam-se

prejudiciais para as empresas. De acordo com a pesquisa The state of self-service

checkouts (2021), 67% dos compradores disseram ter sofrido com alguma falha

no autoatendimento. Apesar dessa deficiência, grandes varejistas, como Walmart,

Kroger e Dollar General estão adotando lojas com uso exclusivo do

autoatendimento, ocasionando uma sensação de apreensão entre os

concorrentes sobre a ampliação do uso da ferramenta.

2. Furtos: Em 2016, o The New York Times anunciou que uma pesquisa da

Universidade de Leicester (Inglaterra), realizada com varejistas dos EUA e países

da Europa, concluiu que a aplicação do autoatendimento gerou uma triste taxa de

perdas de quase 4% do faturamento para os varejistas devido ao aumento do

número de furtos, enquanto o checkout tradicional apresentou taxa de 1.5%.

O avanço tecnológico e de métodos de pagamento impulsionou a expansão dos

terminais de autoatendimento. Vários setores varejistas têm adotado essa prática,

de forma a oferecer autonomia e rapidez no processo de compra. Em farmácias, a

tendência é observada em grandes redes de farmácias dos EUA que empregam

extensivamente esses terminais.
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TENDÊNCIAS

Quais são as principais vantagens do uso do autoatendimento?

1. Percepção sobre o processo de compra: De acordo com a Raydiant, em

pesquisa realizada em 2021 nos Estados Unidos com 1.000 consumidores, 60%

dos clientes preferem caixas de autoatendimento e 85% acreditam fortemente que

esse tipo de terminal é mais rápido. No Brasil, a Drogal disponibilizou, em 2020, o

autoatendimento em suas unidades como forma de trazer praticidade ao processo

de compras, obtendo adesão conforme as expectativas.

2. Otimização do atendimento: O atendimento do balconista pode consumir

entre 15 até 60 minutos (Clinicarx, 2022) dependendo do serviço prestado pela

drogaria ou farmácia. Logo, o autoatendimento pode ser eficaz para realização de

compras rápidas e com poucos itens, gerando uma economia de tempo para o

cliente e melhoria no atendimento.

3. Eficiência com avanços tecnológicos: A evolução do autoatendimento vem

conseguindo suprir as principais lacunas do mercado. Com relação ao uso da

tecnologia pelos consumidores, a varejista de roupas Uniqlo possui caixas

automáticos que fazem a leitura de chips nas etiquetas sem necessidade de

escaneamento, evitando problemas de má utilização. Já a Amazon possui o

Amazon Go, onde o cliente realiza check-in por meio do aplicativo e é cobrado

automaticamente por meio de tecnologia de visão computacional. No Brasil, há a

Zé Express, empresa de bebidas, onde o consumidor utiliza um QR code do

aplicativo para abrir a geladeira e, após retirar o produto, seu valor é

automaticamente debitado da conta. Embora essas soluções não sejam

específicas para o varejo farmacêutico, essas tendências tecnológicas podem ser

adaptadas para aprimorar a experiência do consumidor em qualquer segmento.
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O crescimento das farmácias de manipulação é impulsionado 

pelo mercado, conscientização sobre saúde e o atendimento às 

necessidades únicas dos pacientes

TENDÊNCIAS

Farmácias de Manipulação

Com a crise de saúde global (COVID-19) e as mudanças nos hábitos de consumo

das famílias, as farmácias de manipulação se destacaram como atores essenciais

na oferta de serviços personalizados de saúde e bem-estar. Esta transformação

resultou em um crescimento significativo desse setor, à medida que as pessoas

buscavam tratamentos sob medida, soluções terapêuticas personalizadas e

medicamentos adaptados às necessidades individuais.

Quais são os principais impulsionadores das farmácias de 

manipulação?

1. Personalização terapêutica: O oferecimento de medicamentos exclusivos é

essencial, pois atende uma demanda por tratamentos adaptados às necessidades

individuais, como alergias ou dosagens específicas.

2. Falta de disponibilidade de alguns medicamentos comerciais: A escassez

e descontinuidade de medicamentos comerciais motivam pacientes a buscar

alternativas por meio de farmácias de manipulação. Em 2022, o Brasil apresentou

30% de aumento na procura de antibióticos e de anti-histamínicos manipulados,

duas das classes de medicamentos que mais apresentaram falta no ano, de

acordo com farmacêuticos entrevistados pelo Conselho Federal de Farmácia

(CFF).

3. Prescrição médica personalizada: A ampliação da busca da saúde e bem-

estar tem impulsionado a demanda de medicamentos personalizados, ou seja, os

pacientes têm procurado entender mais o que consomem, assim evitando o

consumo excessivo de medicamentos.

4. Crescimento da população idosa: O aumento da longevidade da população

promove a demanda por medicamentos adaptados a esta faixa etária. De acordo

com a Precedent Research, em pesquisa de 2023, dentre todas as categorias, os

idosos representam o segundo grupo com maior adesão aos remédios

manipulados.

5. Expansão do segmento veterinário: O aumento da adoção de pets, da

conscientização de seus donos e do alto preço de medicamentos comerciais são

fatores que conduzem a expansão de medicamentos manipulados para pets, de

acordo com a Bloomberg, em artigo de 2022. Os antifúngicos para pets são os

transdérmicos mais bem sucedidos em farmácias de manipulação americanas. A

manipulação permite alterações no cheiro, sabor e formato, permitindo uma maior

aderência dos pets ao uso dos medicamentos.
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TENDÊNCIAS

Projeção de crescimento da receita global do setor de farmácia 

de manipulação 
USD Bi

O segmento de farmácias de manipulação foi estimado em USD 14,9 bilhões

globalmente em 2022 com crescimento anual projetado de 6,6% de 2023 até

2030, de acordo com estudo da Precedente Research, o que confirma o

crescimento da demanda do setor e as expectativas otimistas do segmento.

11,2 14,9 15,9 16,9 18,1 19,2 20,5 21,9 23,3 24,8 26,5 28,2

2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031 2032

6,6%
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A contínua demanda pela manipulação de medicamentos sinaliza 

crescimento no longo prazo, porém são necessários altos 

investimentos no começo do empreendimento

TENDÊNCIAS

Como as empresas vêm avançando no mercado de farmácia de 

manipulação?

Quais etapas devem ser seguidas para abertura de uma farmácia 

de manipulação?

Fonte: Global Market Insights, Anfarmag

1. Planejamento estratégico: Defina os objetivos, faça as análises do ambiente

interno e externo da organização, desenvolva estratégias e ações para

alcançar metas de longo prazo.

2. Estudo de mercado: Investigue o cenário do setor como demanda local,

concorrentes, necessidades dos clientes, oportunidades e barreiras de

entrada.

3. Regulações do setor: Entenda todos os requisitos regulatórios pertinentes às

farmácias de manipulação desde licenças necessárias, até inspeções e

normas de instalações.

4. Fornecedores: Estabeleça parcerias com fornecedores confiáveis de matéria-

prima. Garanta que todos os insumos atendam aos padrões de qualidade e

regulamentações.

5. Mapeamento para expansão: Caso opte pela loja física, estude a localização

ótima da sua farmácia, de forma que consiga atender aos clientes, fique

próxima a médicos ou clínicas e reduza os custos de fornecimento. Considere

a possibilidade de oferecer serviços online, como o atendimento a pedidos de

medicamentos pela internet.

6. Políticas e procedimentos internos: Desenvolva práticas internas que

garantam a manipulação segura dos medicamentos, levando-se em conta

fatores como qualidade, rastreabilidade e documentação. Adquira os

equipamentos necessários para a manipulação de medicamentos de acordo

com as normas estabelecidas e certifique-se de que a infraestrutura atenda

aos requisitos de segurança e qualidade.

1. Presença online: Assim como as demais farmácias, as farmácias de

manipulação estão em expansão para o canal digital. Um exemplo é a Manipulaê,

do grupo Raia Drogasil, que funciona 100% online e garante uma experiência

fluida e ágil em todas as suas etapas de atendimento.

2. Automação: O avanço tecnológico permite o desenvolvimento de máquinas

específicas para a manipulação de medicamentos que realizam funções como

dispensação de medicamentos e preparação de medicamentos intravenosos,

como as máquinas da fabricante Kapsam.

3. Saúde integrativa: Com foco na prevenção e promoção da saúde, as

farmácias de manipulação têm adotado uma variedade de serviços que incluem o

desenvolvimento de produtos de beleza, suplementos nutricionais e terapias

complementares, como a Pharmapele que possui uma gama de produtos

estéticos e vitamínicos disponíveis para compra online, além de possuir uma aba

dedicada aos manipulados para pets.
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Desafios

- Gestão de estoques e otimização do supply chain  

- Inteligência artificial

- Omnichannel

- Fim do “boom” de farmácias

- Pressão por ESG

- Pressão regulatória
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Desafios no setor

Para lidar com os desafios é preciso adaptabilidade, inovação e 

um compromisso contínuo com a satisfação do cliente e o 

cumprimento de regulamentações rigorosas

DESAFIOS

A instabilidade econômica dos últimos anos gerou insegurança para todos os

setores, inclusive para a indústria farmacêutica e o varejo, sendo a vulnerabilidade

agravada pela guerra na Ucrânia e a dependência da China em diversos setores.

A conjuntura exige uma adaptação ágil do setor, buscando alternativas para evitar

escassez de produtos e aumentar a eficiência. No Brasil e nos EUA, cinco

principais desafios para 2023/24 se destacam:

1. Gestão de estoques e otimização do

supply chain: Incertezas relacionadas a

conflitos globais e dependência da China

impactam a cadeia de suprimentos. Manter

um estoque equilibrado é um desafio, exigindo

precisão na previsão de demanda,

rastreabilidade e aquisições oportunas para

evitar excessos ou escassez, o que é

particularmente desafiador devido aos curtos

prazos de validade dos medicamentos.

2. Inteligência artificial: Essa ferramenta já é

uma realidade no setor e pode promover

vantagens competitivas relevantes, tanto na

operação (ex: otimização de estoque), quanto

no administrativo para (ex: análises de

documentação). No entanto, projetos com

inteligência artificial exigem uma diligência

rigorosa em relação à sua implementação,

além de um plano de negócios bem

fundamentado.

3. Omnichannel: A integração eficiente entre

os diferentes canais é determinada pela

pressão relacionada à mudança de

comportamento do consumidor, a celeridade

nos avanços tecnológicos e a necessidade de

desenvolvimento de uma ferramenta própria

que unisse todos os canais. Os três fatores

provocaram o fortalecimento do omnichannel,

mas ainda é necessário o acompanhamento

minucioso de toda a jornada do cliente para

que não haja perda de informações e

aumento de custos operacionais.
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DESAFIOS

4. Fim do “boom” de farmácias: As empresas farmacêuticas que apreciaram

forte crescimento durante a pandemia, atualmente vêm passando por forte crise

nos EUA com o fechamento de lojas e declaração de recuperação judicial. Assim,

as empresas brasileiras que ainda conseguem usufruir do mercado em alta

precisam ficar atentas aos possíveis desafios do crescimento acelerado,

especialmente pelo mercado ser altamente competitivo, com barreiras de entrada

relativamente baixas e com muitas redes e estabelecimentos independentes

disputando a atenção dos consumidores.

5. Pressão por ESG: O atendimento às demandas do ESG apresenta desafios

significativos para o varejo farmacêutico, pois envolve garantir a qualidade e

segurança dos produtos, cumprir padrões éticos e regulatórios rigorosos, lidar

com preocupações ambientais relacionadas à fabricação, numa cadeia bastante

longa, de medicamentos de seus fornecedores e atender a questões de

governança corporativa como transparência e gestão de riscos. Cumprir essas

dimensões exige esforços e investimentos em conformidade, monitoramento e

reporte, à medida em que as expectativas dos investidores e dos consumidores

em relação a práticas empresariais responsáveis não param de crescer.

6. Pressão regulatória: O custo dos medicamentos é altamente regulado pelo

governo que estabelece limites para preços de medicamentos, adota regras que

estimulam a concorrência no setor, monitora a comercialização e aplica

penalidades. Adicionalmente, as empresas farmacêuticas precisam estar atentas

às mudanças na legislação e, principalmente, com a LGPD, dada a proliferação

da captura de múltiplas informações de clientes para melhoria do modelo de

sugestão de compra.
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No últimos anos, a economia internacional apresenta instabilidade, 

impactando todos os elos da cadeia de suprimentos e acarretando 

consequências negativas para a indústria e o varejo

Gestão de estoque e otimização de supply chain

A gestão eficaz de estoques e o controle da cadeia de abastecimento se

tornam vitais em vista dos desafios atuais na indústria farmacêutica e seu impacto

no varejo farmacêutico brasileiro. Algumas questões relevantes incluem:

1. Impactos na Cadeia de Suprimentos: O conflito na Ucrânia teve

repercussões significativas nos custos de matérias-primas do setor farmacêutico.

Adicionalmente, o aumento acentuado no preço da eletricidade na Europa causou

aumento de até dez vezes nos custos de produção de medicamentos para alguns

fabricantes. Como resultado, há uma crescente pressão para reavaliar as cadeias

de abastecimento e reduzir custos. Essa situação afeta diretamente a indústria no

Brasil, pois a Alemanha e a Suíça representaram 29% das importações de

medicamentos em 2023, de acordo com a ComexStat. Consequentemente, o

varejo farmacêutico está susceptível a disrupções e, embora se movimentando

para reduzir quebras de abastecimento, precisa se prevenir e manter a gestão de

estoque eficiente. Adicionalmente, uma alternativa é mapear as cadeias de

suprimentos em vários níveis, antecipar perturbações e traçar planos

alternativos com outros fornecedores.

2. Dependência da China: A alta dependência de Insumos Farmacêuticos Ativos

(IFA) importados da China e Índia representa um desafio crítico para o Brasil, pois

cerca de 90% dos insumos usados no país são provenientes desses dois países.

Manter estoques equilibrados é uma tarefa complexa, exigindo previsões de

demanda precisas, rastreamento e aquisições oportunas para evitar excessos ou

escassez. Isso é particularmente desafiador devido aos curtos prazos de validade

dos medicamentos.

Nesse contexto para as empresas farmacêuticas, a eficiência na gestão de

estoques é fundamental para garantir a continuidade no fornecimento de

medicamentos e a manutenção da qualidade dos produtos no mercado brasileiro.

Como se preparar para esses desafios?

Para as empresas de varejo farmacêutico o objetivo é mitigar a dependência de

um único fornecedor. Dessa forma é necessário que haja um mapeamento da

cadeia do supply chain de maneira a revisar todo o processo de abastecimento

da origem até a entrega, além dos seus fornecedores primários e secundários.

Outro ponto é a introdução de indicadores de performance que podem antever

possíveis falhas no estoque, possibilitando a compra antecipada de suprimentos

para garantir a manutenção do negócio até a estabilização do mercado.

Ferramentas de inteligência artificial também podem apoiar nesta busca por

eficiência e gestão eficaz de estoque.

DESAFIOS
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A IA pode impulsionar vantagens competitivas, otimizar a cadeia 

de suprimentos e melhorar o atendimento ao cliente, mas seu 

principal desafio é a implementação 

Inteligência Artificial

Por que introduzir a inteligência artificial no seu negócio?

A inteligência artificial (IA) se consolidou como uma ferramenta transformadora,

simplificando atividades cotidianas, acelerando processos e aprimorando sua

precisão. Seu impacto abrange uma ampla gama de setores, e o varejo

farmacêutico não fica atrás, apresentando inovações notáveis que otimizam suas

operações.

Devido à crescente competitividade e à dinâmica acelerada do mercado,

compreender os hábitos do consumidor torna-se essencial para garantir vendas

bem-sucedidas. Se antes as farmácias eram conhecidas principalmente por

vender medicamentos, atualmente elas diversificaram seus estoques, abrangendo

aproximadamente 10 a 12 mil SKUs¹ que variam de produtos de beleza a

vitaminas e suplementos.

Nesse cenário em constante evolução, a inteligência artificial desempenha um

papel fundamental com objetivos claros:

1. Vantagem competitiva: Com a compressão das margens de lucro, a agilidade

na tomada de decisões tornou-se fundamental para reduzir custos. Neste

contexto, a startup Memed desenvolveu análises para triagem farmacêutica,

visando:

a. Padronização de prescrições: O algoritmo consegue identificar potenciais

erros de prescrição, aumentando a assertividade do produto vendido ao

paciente.

b. Prescrição descomplicada: A ferramenta consegue selecionar os

medicamentos de alto custo (LME2) de maneira simples, além de salvar dados

do paciente para consultas futuras.

DESAFIOS

1. ABRAFARMA

2. Laudo de Solicitação, Avaliação e Autorização de Medicamento do 

Componente Especializado da Assistência Farmacêutica

Fonte: TecnoPUC, Econsultancy
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TENDÊNCIAS

2. Detalhamento da cadeia de suprimentos: A coleta de informações em todas

as etapas da cadeia de suprimentos pode garantir um melhor desempenho da

empresa, mas a gestão de todas esses dados pode ser inviável por motivos como

falta de equipe ou problemas para processamento. Atualmente, empresas estão

utilizando IA para antecipar irregularidades na cadeia de abastecimento, prevendo

a chegada de produtos e padronizando tempos de saída.

3. Otimização no atendimento: A inteligência artificial generativa, que é capaz de

gerar textos, imagens ou respostas para questionamentos, pode garantir um

atendimento mais ágil ao consumidor e até sugerir recomendações de saúde ou

controle de peso. Empresas como a Zepp Health integram IA aos smartwatches e

wearables, criando plataformas para melhoria da qualidade do sono a partir da

frequência cardíaca do usuário, além de possuírem um chat de atendimento ao

cliente com IA para responder perguntas sobre sono e bem-estar em geral.

Vale destacar que, para a introdução de um novo projeto de IA, é necessária a

estruturação de um plano de negócio bem fundamentado, para garantir clareza

nos objetivos e assertividade na implementação, com etapas de processos

definidas e controles administrados por um bem estruturado PMO (Project

Management Office). A implementação da IA é um processo contínuo e evolutivo,

e a colaboração com especialistas em IA e consultores pode ser valiosa para o

sucesso a longo prazo.
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Investir em eficiência omnichannel é uma prioridade estratégica, e 

as empresas que abraçarem essa abordagem estarão prontas para 

conquistar uma vantagem competitiva notável

Omnichannel é uma realidade desafiadora

DESAFIOS

A integração é a pedra angular para

assegurar a omnicanalidade. Garantir que

os clientes desfrutem de uma jornada de

compra sem atritos entre os canais digital e

físico não só aumenta a eficiência para a

empresa, mas também fornece uma visão

mais profunda e completa do cliente em

cada ponto de contato.

A pesquisa Future of Omnichannel Retailing

(2023) conduzida pela Comarch identificou

três fatores prementes que impulsionaram

as empresas a adotar o modelo

omnichannel:

1. Mudança de comportamento do

consumidor online: O perfil dos

consumidores vem se modificando, com

aumento da busca por comodidade e por

alternativas mais práticas para compra e

entrega de produtos. Este comportamento é

evidenciado pelo aumento da penetração

dos canais digitais, que mais do que dobrou

entre os clientes da empresa Raia Drogasil,

passando de 7,1 no 3T20 para 15,7% no

3T23.

2. Avanços tecnológicos: A melhoria no

mapeamento da jornada do cliente com o

uso de mecanismos de inteligência artificial

e análise de dados possibilita o

acompanhamento do perfil do usuário tanto

em lojas físicas como nas plataformas

digitais. Esses processos acarretam maior

assertividade para sugestões de compras

para os usuários, aumentando a receita das

empresas. Assim como pode ser

demonstrado pela empresa Pague Menos,

para a qual as vendas de 3T23 no

omnichannel representaram um aumento de

2,6 p.p vs 3T22.
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DESAFIOS

3. Problemas de integração de plataformas internas: A dificuldade em integrar

todos os elos da jornada do cliente dentro da empresa promoveu a elaboração de

ferramentas internas e, consequentemente, a utilização da estratégia

omnichannel. A necessidade do mercado de evoluir para o online fez com que, em

2018, a Pague Menos lançasse seu canal de e-commerce fazendo que, com ele,

em 2023, o omnichannel já represente 55% das vendas impulsionadas fortemente

pelo App.

Como se preparar para esses desafios?

Uma estratégia omnichannel eficaz deve mapear toda a jornada do cliente e

padronizar os processos de atendimento, garantindo uma experiência

consistente, independente do canal escolhido. Personalizar a experiência do

cliente com base em dados é crucial, assim como a integração dos sistemas de

TI para um fluxo de dados contínuo entre canais. A equipe responsável pela coleta

e aplicação das informações deve compreender todo o processo para evitar perda

de dados ou morosidade na implementação de mudanças. Manter uma equipe

dedicada de PMO, ou seja, uma mentalidade de gestão de projetos ajuda a

estabelecer métricas de qualidade e promover comunicação eficaz entre os

stakeholders.

A segurança e privacidade dos dados dos clientes também devem ser uma

prioridade. Uma vez estabelecida da estratégia omnichannel é preciso garantir

que a empresa atenda todos os requisitos estabelecidos pela LGPD e evite riscos

de vazamento de dados tanto de clientes, como da própria empesa.
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A queda no crescimento de novas farmácias nos EUA está 

relacionada a fatores econômicos e de gestão de suas grandes 

empresas

Fim do “boom” de farmácias 

DESAFIOS

O mercado americano vem passando por uma crise e a solução de curto prazo

tem sido o corte de custos, principalmente custos fixos com o fechamento de

lojas:

1. Walgreens: Em 2023, anunciou planos de fechar 2% (150 lojas) de todas as

suas lojas e reduzir o horário de funcionamento de cerca de 14% (1.100 lojas)

delas.

2. CVS: Com a revisão estratégica de começo de ano, a empresa anunciou

planos de fechar 600 lojas entre 2023 e 2024.

3. Rite Aid: Com dívidas de acordos judiciais que chegam a USD 3,3 bilhões

relacionadas a opioides, a empresa está se preparando para o pedido de

recuperação judicial.

A queda na ampliação de novas lojas não é algo novo, apesar da pandemia ter

sido um período de grande prosperidade para o setor farmacêutico, as redes

farmacêuticas estão voltando aos patamares pré-pandêmicos de número de lojas.
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DESAFIOS

Por que as grandes redes de farmácias estão fechando lojas nos 

EUA?

1. Baixa diferenciação: Existe baixa possibilidade de diferenciação, uma vez que

os produtos são praticamente os mesmos. Apesar da tentativa das empresas de

mudarem o mix de produtos com a adição de linhas de beleza sofisticadas e

ofertas em produtos, as grandes redes acabam entrando na concorrência com

marcas já consolidadas como Sephora que é referência em cosméticos pelos

consumidores.

2. Falta de foco: Ameaçadas pela perda de mercado, as redes farmacêuticas tem

buscado diversificar os produtos ofertados, muitas vezes buscando produtos

menos saudáveis como snacks e refrigerantes. Entretanto, essa diversificação

muitas vezes acaba sobrecarregando as prateleiras e tirando o foco tanto das

empresas, como dos clientes - que no geral buscam nas farmácias maneiras de

protegerem ou melhorarem sua saúde. Essa situação vem promovendo o

crescimento das farmácias independentes que oferecem um atendimento mais

personalizado e que apresentam, nos últimos 10 anos, crescimento 7,5% no

número de lojas segundo a Pharmaceutical Care Management Association.

3. Impacto das medidas de prevenção aos furtos: Desde 2020 os produtos das

redes de farmácias são identificados como os principais alvos para furtos e

roubos, por terem alta demanda e serem de fácil comercialização. Com o intuito

de evitar mais roubos, as grandes empresas acabaram “aprisionando” seus itens

com a utilização de dispositivos antirroubo. De acordo com um executivo que

vende esse tipo de aparelho para a Walgreens, os produtos trancados podem

resultar em perda de 15% a 25% nas vendas.

4. Entrada da Amazon: Nos EUA, a Amazon lançou o serviço RxPass, permitindo

aos membros Prime obter descontos significativos, até 80% em medicamentos

genéricos e 40% em medicamentos de marca. A entrada da Amazon redefiniu a

experiência do cliente, estabelecendo a comodidade e preços acessíveis como

padrões. Isso força as farmácias tradicionais a inovar para competir. Essa

disrupção demonstra como as empresas farmacêuticas e varejistas precisam se

adaptar às expectativas dos clientes e como as gigantes de tecnologia podem

impactar setores tradicionais.
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DESAFIOS

Mas, por que esses fatores geram um alerta para o Brasil?

1. Ampliação do mix de produtos: À medida que o varejo farmacêutico local

busca expandir seu mix de produtos, é crucial que as empresas farmacêuticas

comuniquem claramente sua imagem de marca aos clientes. Devem definir se

desejam ser reconhecidas, por exemplo, por produtos saudáveis ou por itens de

higiene e beleza, e implementar uma Estratégia de Omnichannel coesa,

garantindo comunicação consistente em todos os canais para auxiliar os clientes

durante o processo de compra. Uma das empresas que tem aumentando sua

relevância na diversificação de produtos com as marcas próprias é a Extrafarma

(grupo Pague Menos) que no 3T22 possuía uma participação de 2,8% em relação

as vendas totais e passou para 6,6% em 1 ano.

2. Novos entrantes no mercado: A entrada da Amazon, ou de outro gigante de

tecnologia, em qualquer setor de mercado, especialmente o farmacêutico, pode

rapidamente posicionar a empresa como um player relevante e é, talvez, a maior

ameaça para o varejo farmacêutico brasileiro. Para evitar riscos de impacto em

seu mercado, as empresas precisam elaborar planos de negócios com

análises de mercado e definir bem sua estratégia de crescimento. Essas

análises devem levar em conta a entrada de novos concorrentes, o

reposicionamento de preços e canais, e o lançamento de novos produtos,

ajudando a evitar perdas de lucratividade.

3. Proximidade entre as farmácias: O crescimento acelerado dos principais

players do setor farmacêutico tem provocado a concentração de lojas físicas nas

mesmas regiões. De acordo com o Conselho Nacional de Farmácias (CNF), hoje,

em 2023, existem cerca de 90 mil estabelecimentos no país em comparação com

as 55 mil de 2005. Logo, um dos grandes problemas do crescimento acelerado é

a deficiência de planejamento, levando à canibalização entre as lojas. Desta

maneira, é necessário ter um plano de otimização da localização das lojas,

reduzindo custos e investimentos e maximizando o resultado.

4. Crescimento de farmácias independentes: Nos EUA a relação entre

farmácias de grandes redes para farmácias independentes é de 1,59. Já no Brasil,

o mesmo fator é de 0,27. Ou seja, existe bastante espaço para as farmácias

independentes ampliarem seu mercado até que exista uma saturação como

acontece nos EUA, podendo ser uma ameaça para as grandes redes no Brasil.

Fonte: Pcmanet.org, Panoramafarmaceutico



33ADVISIA OC&C  | ADVISIA ANALYTICS  |  ADVISIA INVESTIMENTOS |

A adoção de práticas ESG tem sido cada vez mais requisitada no 

mercado global devido à pressão gerada por toda a sociedade

Pressão ESG

DESAFIOS

O termo ESG surgiu em 2004, e sua ascensão se deu, majoritariamente, em

razão de 4 fatores¹.

Esses fatores têm sido responsáveis por pressionar diversos segmentos do

mercado a adotar práticas de ESG, não sendo diferente para o segmento

farmacêutico.

Pressão dos consumidores a partir da geração millennials

Surgimento de lideranças modernas

Percepção dos investidores quanto às mudanças de mindset

Consciência entre os agentes de mercado

Como o mercado tem adotado práticas ESG?

1. Descarte adequado de medicamentos: Segundo a pesquisa da Brasil Health

Service (BHS) de 2010, 1 kg de medicamento descartado no esgoto pode

contaminar até 450 mil litros de água. Estabelecer um eficiente sistema de

logística reversa é crucial para reduzir esse impacto. Nos Estados Unidos, a

campanha governamental 'National Drug Take Back Day', com a participação de

grandes redes como CVS e Meijer, já recolheu 8 mil toneladas de resíduos na última

década.

2. Prevenção e promoção da saúde: As farmácias expandiram suas funções para

se tornarem pontos de atenção primária à saúde, oferecendo serviços como

vacinações e exames rápidos. Com isso, elas podem pesquisar as necessidades

dos clientes, adaptando campanhas de conscientização sobre higiene, vacinação e

promoção da saúde. Em 2018, por exemplo, a Abrafarma lançou uma campanha de

autocuidado com um questionário para avaliar e orientar seus consumidores.

1. VOLTOLINI, Ricardo. “Vamos falar de ESG?”
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DESAFIOS

3. Infraestrutura sustentável: Ao se tratar de infraestrutura, uma série de ações

são tomadas pelas farmácias em prol da agenda ESG. Dentre elas:

a. Inovação digital: Investir na otimização da experiência do cliente, como

avanços em atendimento remoto, registro compartilhado do paciente e prescrição

digital, oferece maior comodidade ao paciente. Na Itália, o Ministério da saúde

definiu, em Maio de 2023, que as receitas médicas no país devem ser digitais

podendo ser recebidas por e-mail ou pelo próprio celular. A decisão foi motivada

pela busca em diminuir o erro dos tratamentos médicos no país.

b. Compras: Fazer uma boa gestão de compras e otimização do estoque

garante a redução de custos logísticos e reduz desperdícios de medicamentos. Os

sistemas de gestão podem facilitar a análise dos indicadores, como no caso da

Raia Drogasil, que implementou Alteryx em 2021, alcançando 70% de aumento da

produtividade.

c. Transportes: Utilizar transportes ecológicos reduz, obviamente, as emissões

de carbono em entregas. As opções, com variações de custo e distância, podem

ser analisadas por meio de um estudo de viabilidade. A rede Boots UK, do Reino

Unido, lançou, em 2019, uma frota de carros elétricos para entregas de

medicamentos visando a redução de seu impacto ambiental.
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A complexa e extensiva regulamentação do setor exige que as 

empresas estejam em constante adaptação para garantir a 

conformidade com as leis

Pressão Regulatória

DESAFIOS

As diretrizes governamentais desempenham um papel fundamental na garantia da

segurança e da qualidade dos produtos farmacêuticos, bem como na proteção

dos interesses dos consumidores. Estas regulamentações abrangem uma ampla

gama de aspectos, desde o registro e a comercialização de medicamentos até as

práticas de negócios e a proteção de dados dos clientes, criando uma rede

regulatória complexa.

Quais são os desafios estabelecidos pelos requisitos regulatórios 

no Brasil?

1. Registro de medicamentos usados pelo SUS: O RENAME (Relação

Nacional de Medicamentos Essenciais) é a lista da cobertura de medicamentos

atendida pelo SUS. A fata de atualizações recorrentes faz com que as empresas

possuam um grande número de processos judiciais para obtenção do

medicamento por parte dos pacientes, impactando os investimentos e retardando

o lançamento de novas fórmulas.

2. Restrições de Produtos: A regulação federal explicita quais produtos podem

ser vendidos dentro de farmácias. No entanto, existem ressalvas elencadas pelas

legislações regionais e respaldadas pelo STF, como a garantia de venda de

artigos de conveniência em farmácias. Dessa forma, cria-se insegurança jurídica

para as empresas que perpassa por todas as instâncias.

3. Falta de incentivos fiscais: A tendência atual é que as farmacêuticas

concentrem suas produções em países que ofereçam melhores condições de

incentivos fiscais, infraestrutura e mão de obra qualificada, como é o caso da Eli

Lilly que fechou sua única fábrica em 2019, movendo sua operação para o México.

4. Rigor da LGPD: A lei prevê como deve-se realizar a coleta, armazenamento e

processamento de informações pessoais de clientes e funcionários. No entanto, o

processo acaba não sendo claro para os clientes. Em outubro de 2023, a empresa

Raia Drogasil foi notificada pelo Ministério da Justiça para prestar esclarecimentos

sobre o uso de dados de clientes pela empresa subsidiária RD Ads que faz a

comercialização de dados para anunciantes.
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DESAFIOS

Como avançar no cumprimento das regulamentações vigentes?

1. Conduza análises de regulamentações em vigor

Realize o estudo das diretrizes federais, estaduais e municipais, de forma a

garantir a conformidade da empresa.

2. Realize a revisão de documentação e processos

Garanta que todos os registros estão documentados e que os processos ocorram

conforme as normas. A abordagem deve incluir a revisão de procedimentos de

manipulação, armazenamento e distribuição de medicamentos.

3. Prepare-se para inspeções regulatórias

Organize a empresa para receber inspeções regulatórias da ANVISA ou de outras

agências. Isso inclui a revisão de documentação e processos e treinamento de

funcionários.

4. Monte um plano de ação

Em caso de identificação de risco de não conformidade ou comprovação de não

conformidade, desenvolva planos de mitigação ou correção para garantir o

cumprimento das diretrizes.
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Mova- se agora!
Transforme as tendências e 

desafios em oportunidades

Identifique as tendências no varejo farmacêutico –  O setor de

varejo em que as farmácias operam é incrivelmente dinâmico e requer

a implementação de mudanças ágeis e precisas. A intensa competição

no mercado farmacêutico, envolvendo tanto grandes redes, como

farmácias independentes, impulsionou uma busca constante por

diferenciação de produtos e processos entre as empresas.

Reconhecer o momento certo para aplicar tecnologias como IA ou

ajustar o mix de produtos pode oferecer vantagem competitiva

significativa. No entanto, é crucial enfatizar que nenhuma destas

ferramentas ou análises deve ser considerada de forma isolada; elas

devem ser integradas com um profundo conhecimento do público-alvo.

Transforme os desafios em oportunidades – Como varejista

farmacêutico, você pode enfrentar obstáculos ao priorizar produtos,

gerenciar estoques e cadeia de suprimentos. Embora esses desafios

possam parecer complexos, a ADVISIA OC&C está aqui para oferecer

soluções simples para problemas aparentemente intrincados.

Considere a seguinte situação: "Qual é a melhor cidade em Minas

Gerais para lançar uma nova farmácia?" Você pode ter informações

pertinentes, mas o volume de dados proveniente de várias fontes pode

dificultar a tomada de decisões ou resultar em custos excessivos com

escolhas precipitadas. Um planejamento estratégico sólido,

respaldado por uma análise de mercado robusta, é essencial para o

sucesso de seu negócio.

A ADVISIA OC&C e nossa equipe de consultores se destacam ao

compreender profundamente o problema, mapear rapidamente os

processos e estabelecer comunicações eficazes com todas as partes

envolvidas. Isso nos permite oferecer opções bem fundamentadas

para a liderança de sua empresa, considerando cuidadosamente a

relação custo-benefício.
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No que as empresas 

farmacêuticas 

podem focar? 
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Otimização de supply chain
Análise detalhada da cadeia de suprimentos 

existente para identificar gargalos e ineficiências 

e sugerir melhorias. Isso pode incluir a 

implementação de tecnologias de IA e análise 

de dados para prever a demanda e otimizar o 

estoque.

Estratégia de precificação
Desenvolvimento de ferramentas para 

estabelecer o preço dos produtos de acordo com 

o mercado atual e futuro e análise da estrutura 

interna de oferta para cada um deles, logo 

sugerindo o preço adequado para otimização 

dos ganhos da empresa de maneira automática.

Revisão de sortimento (mix)
Refinamento da estratégia de sortimento por meio 

da compreensão profunda das demandas do 

mercado, das preferências dos clientes e das 

tendências em evolução. Apoiamos na otimização 

das ofertas, garantindo um mix de produtos que 

ressoe com seu público-alvo, se alinhe com a 

identidade da marca e seu posicionamento de 

mercado, usando dados e análises para aprimorar 

as decisões de estoque, de forma a impulsionar a 

satisfação e a lucratividade do cliente.

Otimização de gastos
Identificação de áreas passíveis de redução de 

gastos, capital de giro e, até ativo fixo, 

preservando a qualidade e o atendimento ao 

cliente. Este suporte abrange desde a 

renegociação de contratos com fornecedores até 

a implementação de processos mais eficientes, 

além da utilização de tecnologia para 

automatizar tarefas rotineiras.

ADVISIA OC&C pode ajudar você com os problemas mais 

latentes, como por exemplo desafios operacionais e de customer 

experience.

Desafios Operacionais

FOCO DAS EMPRESAS FARMACÊUTICAS 
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Gerenciamento de força de 

trabalho
Otimização da força de trabalho através 

da implementação de sistemas mais 

eficazes de gestão de pessoal, 

reduzindo headcount, mas melhorando 

qualidade de serviço.

Atividades de PMO
Estruturar as etapas para instauração de 

novos projetos, além de acompanhar a 

realização das atividades de maneira 

próxima com a definição de prioridades, 

riscos, responsáveis e duração. Esse 

projeto pode ser aplicado desde a 

introdução de IA em uma empresa até a 

criação de uma nova área de digital.

Mapeamento para extensão de 

novos negócios
Coleta de informações de concorrentes e do 

mercado para criação de análises para 

definição de melhor localização de novos 

empreendimentos.

Desenvolvimentos de plano de 

negócio
Entender as peculiaridades do negócio de 

maneira holística somando-se as tendências e 

desafios do mercado para proporcionar uma 

visão da empresa no curto e longo prazo. 

Podendo fazer um plano para diversas áreas ou 

para lançamento de produtos., incluindo um 

estudo profundo do mercado.

FOCO DAS EMPRESAS FARMACÊUTICAS 
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Customer experience

FOCO DAS VAREJISTAS DE MODA

Estratégia omnichannel
Desenvolvimento de uma estratégia 

abrangente para fornecer uma experiência 

positiva e única ao cliente, em todos os canais, 

quer o cliente esteja comprando on-line, por 

telefone ou em uma loja física. Isso inclui 

coordenar esforços de marketing, vendas e 

atendimento ao cliente em todos os canais.

Estratégia de personalização
Uso de análise de dados, segmentação e 

machine learning para desenvolver estratégias 

que forneçam experiências mais 

personalizadas ao cliente, como 

recomendações personalizadas de produtos, 

mensagens de marketing e ofertas.

Implementação de tecnologia
Apoio à implementação das tecnologias certas 

para apoiar a estratégia de experiência do 

cliente. Isso pode incluir sistemas de 

gerenciamento de relacionamento com o cliente 

(CRM), plataformas de comércio eletrônico, 

ferramentas de personalização, ferramentas de 

feedback do cliente e muito mais.

Configuração de vitrine de social 

mídia e estratégia de publicidade
Configuração de vitrines nas mídias sociais 

para orientar a empresa durante o processo 

de configuração, ajudando na escolha dos 

produtos certos para apresentar e na projeção 

adequada da vitrine, para uma experiência 

ideal do cliente. Também podemos ajudar com 

estratégias de publicidade em mídias sociais 

para promover seus produtos, incluindo 

anúncios direcionados em plataformas como 

Google (Portais, Search e YouTube) e Meta 

(Instagram, Facebook e WhatsApp).
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Indicadores de desempenho (KPIs)
Desenvolvimento de processos de análise e 

medição de desempenho que refletem a estratégia 

da empresa para acompanhar o sucesso de 

iniciativas como comércio social e campanhas de 

marketing (por exemplo: construção de 

indicadores-chave de desempenho (KPIs), 

implementação de ferramentas para rastrear esses 

KPIs e análise dos dados para fornecer insights

acionáveis).

Pesquisas de mercado
Condução de pesquisas de entendimento de 

mercado para definição de prioridades de negócio 

e avaliação da satisfação do cliente com os 

serviços prestados. Além da pesquisa também 

desenvolvemos análises para insights e tomada 

de decisões pela liderança da empresa.

Otimização de lojas
Análise do layout da loja e a experiência do

cliente para impulsionar as vendas e uso de

análise de dados e machine learning para

prever demandas específicas.

Aprimoramento da experiência 

digital
Otimização da experiência digital, incluindo 

o site e o aplicativo móvel, para melhorar a 

experiência de navegação no site, reduzir 

o atrito no checkout ou criar uma 

experiência de compra on-line mais 

personalizada.

Mapeamento da jornada do cliente
Elaboração de mapas detalhados da jornada do 

cliente que identifiquem cada ponto de contato 

que um cliente tem com a empresa, desde o 

reconhecimento inicial até o envolvimento pós-

compra, para ajudar a entender onde podem 

haver pontos problemáticos ou oportunidades de 

melhoria.

FOCO DAS VAREJISTAS DE MODA
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