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O VAREJO FARMACEUTICO
E O PAPEL DO DISTRIBUIDOR

“Tirando o seu paletd — e assim uniformizado — comega o balconista o seu dia de trabalho.
Sua primeira tarefa é limpar e arrumar em seu setor de balcdo as mercadorias expostas a
venda nas estantes, vitrinas e mostrudrios; verificar as faltas existentes em consequéncia
das vendas do dia anterior e providenciar o suprimento no estoque |[...]”( Luis A. Costa Pin-
to, O Balconista. Rio de Janeiro, Departamento Nacional do Senac, 1954).

H3 cerca de 30 anos, era muito comum os clientes de uma farmdcia aguardarem algum
tempo, as vezes dias, para que seus medicamentos fossem providenciados, isso sem levar
em consideragdo produtos importados, um cendrio ainda pior.

Causas para as mudangas no mercado farmacéutico:

P ¢ Crescimento do mercado de medicamentos

¢ Expansao dos servicos logisticos
¢ Necessidade dereduzir custos
e Satisfacdo do cliente

Os dermocosméticos, antes chamados de itens de perfumaria, apresentam-se em grande variedade e também dispo-
niveis atualmente.

Todos esses avangos que trouxeram agilidade e qualidade na oferta de medicamentos e produtos de higiene e beleza
comercializados nas farmadcias brasileiras se deram, em grande parte, gragas a atuagdo dos distribuidores.

O distribuidor é nosso parceiro!

Quando um consumidor adquire um medicamento, ndo imagina o nimero de pessoas que estiveram envolvidas para
garantir o uso seguro desse produto. Nas indUstrias, inimeros sdo 0s processos existentes para assegurar a qualidade
do medicamento fabricado, os quais vao desde a sele¢do das melhores matérias-primas até a utilizagdo de técnicas
automatizadas de controle de qualidade. A maioria das industrias farmacéuticas produz somente a quantidade de medi-
camentos necessdria para cumprir seus pedidos mensais. Assim, a empresa reduz a necessidade de grandes areas fisicas
de estocagem e ainda garante ao mercado produtos recém-produzidos.
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O distribuidor nos entrega as quantidades
necessarias e sempre rapidamente. Ele evi-
ta que tenhamos grandes estoques e capi-
Qual o papel do distribuidor? tal parado e sempre estd atento a produtos
recém-langados no mercado.
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Lembre-se:

Uma compra direta feita junto a industria pode levar dias, em alguns casos semanas, principalmente pe-
las dimensdes que um pais como o Brasil possui.Em qualquer empresa que trabalha com estoques, dois
elementos sao considerados fundamentais:

¢ Alto giro de mercadorias.
* PosicOes de estoques equilibradas.

O distribuidor manifesta essa parceria através dos servigos prestados, da comunicagdo e do relacionamento com seus
clientes, quesitos fundamentais para o sucesso de ambas as partes.

Bons negdcios para o Distribuidor significam bons negdcios para as Farmdacias. Trata-se de
uma relagdo mutua dentro do mesmo segmento. Ambos sobrevivem do mesmo Mercado.
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Para que esta relagdo seja efetivamente concretizada, entram em cena dois personagens imprescindiveis:

O representante de vendas e o teleatendente (ou atendente de telemarketing). Eles devem personificar a relagdo far-
mdcia-distribuidora.

A VISItagaO aos clientes
A visitagdo as farmacias é uma das melhores maneiras que o distribuidor possui para fidelizar seu cliente. A aproximagao
do representante de vendas com seu cliente pode ser muito vantajosa para ambas as partes. Ela confere um tom mais

harmonioso a relagdo comercial.

Com estes contatos, a farmdcia tera facilitada a realizagdo de seus pedidos, além de um maior conhecimento do prol de
produtos comercializados pelo distribuidor e politicas de definigdes de pregos e prazos de pagamento ou entrega.

Em muitos casos, os representantes de vendas funcionam como consultores para as farmdcias, orientando sobre o mer-
cado e sinalizando suas perspectivas e tendéncias.

Atendimento declientes a distancia

(@) Z
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Outra maneira de o distribuidor acessar seus clientes é por meio dos servigos prestados a distancia. Além do teleaten-
dimento, a utilizagdo dos recursos da internet é extremamente interessante. Atualmente existem softwares capazes de
funcionar de forma sincronizada entre cliente-farmacia e fornecedor-distribuidora, gerando pedidos automaticos.

Os servicos prestados pelo servigo de teleatendimento compreendem:

Fornecimento de informacgdes
relativas ao distribuidor: Recebimento, registro e
localizag3o das centrais de esclarecimento de reclamagdes
distribuicdo, roteiros dos dos clientes, caracteristicos dos
representantes de vendas, servigos de atendimento ao
valores de pedidos minimos, consumidor (SAC).

entre outras.

Registro de pedidos de
mercadorias, evitando a
presenca fisica do
representante de vendas na
farmdcia.

Fornecimento de pregos de
produtos e apresentagao de
pregos promocionais e
descontos especiais.

Fornecimento de prazos de
entrega ou posicionamento sobre
pedidos realizados.
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