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Introducio: O varejo em
movimento

O varejo farmacéutico brasileiro nao € apenas um se-
tor resiliente; € um ecossistema em constante meta-
morfose. Deixamos para tras o conceito de simples
pontos de venda para consolidar a farmacia como um
Hub de Saude como alavanca de rentabilidade. Esta
evolucao foi forjada por ciclos econdmicos, crises de
liquidez e uma digitalizagao agressiva que redefiniu o
comportamento do consumidor.

Este ebook foi concebido como um guia de inteli-
géncia estratégica para apoiar os clientes da nossa
base e os clientes em potencial. Nosso objetivo &
transcender a narrativa historica e focar na eficacia
operacional. Baseando-nos em décadas de expertise
no setor, transformamos dados técnicos em um road-
map para alta performance, preparando nossa equi-
pe para diagnosticar gargalos e antecipar tendéncias
em um mercado onde a precisao na gestao € o unico
diferencial sustentavel.



A era das farmadcias
independentes (anos 90)

O CENARIO ECONOMICO E A GESTAO FAMILIAR

Até 1994, o setor operava sob a sombra da hiperin-
flacao. A gestao era artesanal, centrada na figura do
proprietario e baseada em relacionamentos comu-
nitarios profundos. O farmacéutico nao era apenas
um técnico, mas um consultor de saude local. Com a
estabilizacao trazida pelo Plano Real, o foco mudou
drasticamente: o lucro, antes derivado de ganhos fi-
nanceiros inflacionarios, passou a depender da efici-
éncia comercial e do giro real de produtos.

PRATICAS DE RENTABILIZACAO E A “INFLACAO”

@) lucro atraves do giro bancario
Em regides menos urbanizadas e areas com baixa
densidade bancaria, as farmacias independentes as-
sumiram o papel de correspondentes bancarios. Elas
recebiam pagamentos de contas e retinham o mon-

tante por cerca de uma semana antes do repasse. Em
um cenario de inflacao galopante, essa retencao ge-
rava uma rentabilidade financeira indireta que, muitas
vezes, superava a margem dos medicamentos. Com o
fim da hiperinflacado em 1994, essa “receita invisivel”
desapareceu, expondo a fragilidade operacional do
modelo familiar.

LIMITACOES DO MODELO

A falta de escalabilidade era ditada por trés gargalos
principais:

» Gestao artesanal: Auséncia de sistemas de ERP,
resultando em altos indices de ruptura de estoque.

» Baixa diversificagao: O mix era restrito a medica-
mentos e higiene basica, sem exploragao de cate-
gorias de alto valor agregado.

« Dependénciado proprietario: A operacao centra-
lizada impedia a expansao multiunidade, limitando
o crescimento ao alcance fisico do dono.




Estabilidade e expansio: O

surgimento das redes (anos
2000)

O MODELO DAS REDES ASSOCIATIVAS

Para enfrentar o avango das gigantes, o associativis-
mo (liderado por entidades como Febrafar e Farmar-
cas) permitiu que independentes ganhassem muscu-
latura de rede sem perder a autonomia.

* Poder de negociagao: Compras em escala redu-
zindo o CMV (Custo de Mercadoria Vendida).

« Marketing compartilhado: Marcas proprias (como
Ultra Popular e Entrefarma) e campanhas nacio-
nais.

 Acesso a tecnologia: Implementagcao de ferra-
mentas de Business Intelligence (Bl) para peque-
nos varejistas.

A ASCENSAO DAS REDES REGIONAIS

Redes como Drogaria Araujo (MG), Rosario (DF),
Santa Marta (GO) e Santana (BA) provaram que a
conexao local, quando aliada a modernizagao logisti-
ca, € uma barreira de entrada poderosa contra redes
nacionais. Elas dominaram seus territorios ao enten-
derem as particularidades culturais e demograficas
de suas regides.

PROFISSIONALIZAGAO

Esta decada marcou a transicao do “feeling” para o
processo. Surgiram os Centros de Distribuicao (CDs)
estruturados e os primeiros programas de fidelidade
baseados em CRM primario.



A crise de 2008: Um divisor de
dguas na gestao

O CHOQUE DE CREDITO

O colapso financeiro global de 2008 atingiu o Bra-
sil através da severa retracao de credito. Industrias
e distribuidores encurtaram drasticamente os prazos
de pagamento, forcando as farmacias a uma discipli-
na financeira sem precedentes para proteger o EBIT-
DA e garantir liquidez.

A CIENCIA DO GIRO DE ESTOQUE

O gerenciamento de estoque deixou de ser uma ta-
refa logistica para se tornar uma estrategia financeira
de sobrevivéncia.

Aspecto Gestdo pré-crise (flexivel) Gestdo pds-crise (otimizada)
Prazos de Longos e flexiveis Curtos, exigindo liquidez
pagamento imediata
Mtodologia | Grandes volumes (estoque | Compra baseada na demanda
de compra espeulativo) real
Giro de Lento e com capital Otimizado para maxima
estoque imobilizado rotatividade
Tomadade Baseada em suposicbes e Baseaa em dados precisos e Bl
descisio historico vago

LICOES PARA 2026

Em um cenario atual de juros elevados e restricao de
credito similar ao de 2008, a sobrevivéncia depende
de:

1. Monitoramento continuo do giro: Identificar
imediatamente SKUs de baixa performance
para liberar capital de giro.

2. Rigor no fluxo de caixa: O descasamento en-
tre prazo de recebimento e pagamento ¢ fa-
tal.

3. Eficiéncia Operacional: Reducao drastica de
desperdicios e perdas por vencimento.



Consolidacio e M&A: O
mercado se agiganta (anos 2010)

GRANDES FUSOES

A escala tornou-se a palavra de ordem com a criagao
da RD S.A. (Raia e Drogasil) e do Grupo DPSP (Sao
Paulo e Pacheco). Essas fusdes permitiram uma efi-
ciéncia logistica que pressionou as margens de todo
0 mercado.

O CASO BRASIL PHARMA (BTG PACTUAL)

A tentativa de consolidagao agressiva da Brasil Phar-
ma € o maior exemplo de como a escala sem integra-
cao cultural e sistémica destroi valor. A holding ad-
quiriu joias regionais, mas falhou na execucgao.

* Vendas criticas: A Drogaria Rosario foi vendida
por apenas R$173milhdes para a Profarma, e a

Mais econémica por meros R$ 44 milhoes, valores

que evidenciam a erosao de patrimonio causada
pela ma gestao.

Os 3 erros fatais:

1. Conflitos culturais: Tentar unificar redes com
DNAs opostos (ex: Big Ben vs. Rosario).

2. Colapso de Tl/Logistica: Sistemas incompa-
tiveis geraram rupturas catastroficas.

3. Concorréncia de Elite: Subestimaram a ca-
pacidade de reacao da RD e DPSP.

Resiliéncia da marca: Um contra-exemplo de su-
cesso é a Farmais, que apos a crise da holding,
teve sua marca recomprada por 34 franqueados
em 2021, revitalizando a rede através de um mo-
delo colaborativo.



Digitalizacao e Omnicanalidade
(anos 2020)

O ACELERADOR PANDEMIA

A COVID-19 forcou o varejo farmacéutico a adotar em
meses o que levaria anos. O e-commerce e o What-
sApp deixaram de ser canais acessorios para se tor-
narem vitais.

ECOSSISTEMAS DIGITAIS

A entrada de players como iFood, Farmacias APP e
a aquisicao da MyPharma pela Distribuidora Santa
Cruz criaram pontes diretas entre o estoque da loja
e a casa do consumidor. A Febrafar respondeu com
o projeto e-Delivery, garantindo que independentes
tambéem tivessem capilaridade digital.

INOVACAO NO ATENDIMENTO

O uso de chatbots e teleatendimento farmacéutico
trouxe agilidade, mas exige cautela.

Aviso estratégico: A Inteligéncia Artificial € uma fer-

ramenta de triagem e suporte operacional (estoque,
horarios, duvidas frequentes). Ela nao substitui o
diagnostico ou a recomendacao de profissionais de
saude. A ética e a seguranca do paciente permane-

cem sob responsabilidade humana.




Farmacias como Hubs de Saude
(cendrio atual)

DIVERSIFICACAO DE SERVICOS

A farmacia moderna ¢ a “primeira linha” do sistema de
saude. Servicos como vacinacao, testes rapidos (gli-
cemia, COVID, HIV) e acompanhamento farmacotera-
péutico geram novas linhas de receita e aumentam o
trafego nas lojas.

RENTABILIDADE E FIDELIZAGAO

Estes servicos aumentam o LTV (Lifetime Value) do
cliente. Ao oferecer cuidado, a farmacia deixa de ser
um local de transagdo unica para ser um destino de
recorréncia.

DESAFIOS REGULATORIOS E LGPD

A operacgao de servicos de saude exige compliance
rigoroso com a Anvisa. Aléem disso, a LGPD e critica:
farmacias lidam com dados sensiveis de saude, uma
categoria juridica protegida que exige protocolos de
seguranca de dados de nivel bancario.



Pilares estratégicos paraa
competitividade

ESTRATEGIAS DE PRECO E SUSTENTABILIDADE

A precificagao no varejo farmacéutico € um campo
de batalha complexo devido a carga tributaria (ICMS/
PIS/COFINS).

* Riscododelivery: Um insight critico € que o preco
final no delivery costuma ser idéntico ao da loja
fisica, apesar dos custos logisticos adicionais.
Isso representa um risco real a margem se nao for
compensado por eficiéncia de rota.

e Verbas de midia: A industria farmacéutica utiliza
plataformas de delivery para aplicar verbas de mi-
dia (media funds), subsidiando descontos diretos
ao consumidor e protegendo a margem do vare-

jista em campanhas especificas.

LOGISTICA E CADEIA DE SUPRIMENTOS

O desafio da “Ultima Milha” (Last Mile) é técnico. No
caso de medicamentos termolabeis, a quebra da ca-
deia de frio invalida o produto e gera prejuizo direto. A
logistica reversa e o descarte correto de medicamen-
tos também sao agora pilares de responsabilidade
social (ESG).

O FATOR HUMANO: FRONT E BACK-OFFICE

O sucesso nao depende apenas da empatia no bal-
cao.

« Atendimento técnico: Capacitacao para acolhi-
mento e venda consultiva.

 Eficiéncia de back-office: E no suporte adminis-
trativo (gestao financeira, controle de rupturas e
conformidade) que se estancam os vazamentos
financeiros da operagao. Pessoas qualificadas no
back-office garantem que a estratégia de dados
seja executada.



Conclusao e

perspectivas para
2029

Nos proximos cinco anos, as-
sistiremos a integragcao total do
fisico-digital atraves de Big Data
para predicao de demanda. As
farmacias usarao dados histo-
ricos e sazonais para antecipar
as necessidades dos pacientes
antes mesmo que eles as per-
cebam. O varejo farmacéutico
brasileiro continuara sendo um
setor de resiliéncia impar, mas
a dominéncia pertencera aque-
les que unirem a tecnologia de
ponta com a esséncia humana
do cuidado. A evolugao € cons-
tante; a estratégia € anossa bus-
sola.




