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FARMAGEUTICO

estor

uma analise bastante
hicida, Gilson Coelho,
consultor corporativo
com especializacao no canal
farma, detalha o papel estratégico
do farmacéutico na gestao de
farmacias e drogarias

Que o mercado estd cada vez mais
dinimico competitivo e desafiador,
todos nés ja sentimos na pele. Em qual-
quer profissdo as exigéncias estdo cada
vez mais acentuadas, demandando
novas competéncias. Independente-
mente da formagao académica, o mun-
doreal do trabalho nos coloca toda hora
diante do desconhecido. E ha um senti-
do de urgéncia — estamos sempre sub-
metidos ao poder de escolha dos clien-
tes, cada vez mais exigentes. Em hoa
medida, estes fatos ajudam a explicar
o espantoso sucesso do site de buscas
GOOGLE e se alinham perfeitamente
com a visdo de Peter Drucker, quando
se referia aos profissionais do futuro
como trabalhadores do conhecimento,
aqueles que sdo capazes de garimpar
e pesquisar o que for necessario para
o bom desempenho das suas funcgbes
no ambiente de trabalho. Quem este-
ve presente no Anhembi entre 18 a 21
de setembro de 2010 pdde presenciar
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o quanto o conhecimento estd na base
de toda a atuagio do farmacéutico,
imprescindivel para estes tempos em
que se fala de sustentabilidade e no-
vos desafios, tanto para a satide quanto
para a propria profissdo de farmacéu-
tico. Neste periodo aconteceu o XVI
Congresso Paulista de Farmacéuticos.
Durante a solenidade de abertura,
o presidente do Conselho Federal de
Farmaécia, Dr. Jaldo de Souza Santos,

usou um termo que reflete muito
bem o que esta acontecendo no

segmento farmacéutico quanto

a capacitacdo dos profissionais:

“O conhecimento esta fervilhando
na base da nossa profissio”. O Dr.
Jaldo defendeu um atendimento
mais humano nas nossas farma-

cias, destacando a importancia da
atencio farmacéutica, algo muito
mais significativo para a populagéo
do que a simples troca de medi-
camentos por dinheiro.

GESTAO DE PESSOAS

Sébias palavras as do Dr. Jaldo,
principalmente diante do fato de que
cerca de 70% dos profissionais que se
formam em Farmdcia terminam por
exercer a profissdo em farmécias e dro-
garias. Do alto da sua experiéncia, ele
chegou a mencionar que os cuidados com
a administragio do trata-
mento sdo tdo im-
portantes quanto
o proprio medi-
camento em si.
Acompanhan-

do a tendéncia
mundial de
que os clientes
esperam mui-
to mais do que
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produtos, a farmacia é um daqueles
estabelecimentos em que a prestagdo
de servigos com orientagdes sobre o
tratamento deveria ser um imperativo.
Para isso, necessitamos de gente quali-
ficada, preparada para atender clientes
com caracteristicas especiais cujo esta-
do emocional ndo é o mesmo de quem
vai comprar um parafuso, um sandui-
che ou qualquer outro produto. No caso
da farmdcia, entregar o produto é pou-
co, se ele nido vier acompanhado das
devidas recomendacdes e orientagoes
sobre o tratamento, com conhecimen-
to, carinho, respeito. Enfim: gestao de
pessoas. Na minha convivéncia com o
canal Farma desde 1994, sempre des-
taquei a importdncia do tema da ges-
tao de pessoas, sobretudo quando se
trata do ambiente de farmacias. Para
fornecer orientacOes técnicas sobre o
tratamento, os funciondrios necessi-
tam do conhecimento e da supervisio
do farmacéutico e, para que este possa
atuar com desenvoltura, necessitara
de habilidades para lidar com pessoas.
Mais do que isso, precisari assumir o
papel do instrutor, do orientador capaz
de desenvolver as competéncias ne-
cessarias para fazer um atendimento
diferenciado. O farmacéutico deve ser
o lider natural da farmécia, capaz de
influenciar e qualificar o momento da
dispensac¢do. A dispensagio com qua-
lidade est4 raiz da profissao do farma-
céutico. Trata-se de um momento cujo
ato precisa ser revestido de mais signi-
ficado, de inspiragdo.

GESTAO DE
NEGOCIOS

Mas o exercicio da profissdo de far-
macéutico precisa ser feito em estabe-
lecimento legalmente constituido, que
opera segundo regras estabelecidas e
que também necessita funcionar com
lucro. Na prética, a gestdo de pesso-
as e a rentabilidade estdo inseridas

no contexto mais amplo da gestdo do
Negocio. Ndo tenho a menor divida
de que o farmacéutico também deva
se envolver com esse aspecto. Eu te-
nho conviccao de que este é um dos
grandes gargalos que asfixiam o bom
desempenho das nossas farmacias. Na
minha experiéncia em ministrar cur-
sos por todo o Brasil, percebo que es-
tamos nos adequando as novas exigén-
cias da ANVISA bem como a todas as
determinacoes do CFF, dos conselhos
regionais. A parte técnica vem evoluin-
do a seu tempo! Ela passou por algum
disciplinamento, as farmacias estfo se
adequando sem maiores dificuldades.
O grande gargalo est4 na gesto.

RECADO AOS
FARMACEUTICOS

Na qualidade de farmacéutico, vocé
conseguird éxito na sua profissdo se
possuir ou trabalhar em uma farmacia
que seja economicamente viavel, so-
cialmente necessaria e de preferéncia
reconhecida pelos clientes como um
estabelecimento que agrega valor no
ambiente onde atua. O tema da sus-
tentabilidade precisa ser destacado,
mas nio existe sustentabilidade sem
rentabilidade. Uma pergunta que cabe

neste momento é a seguinte: estender
o desafio da gestdo ao farmacéutico
ndo seria uma func¢do mais especifica
dos gerentes das farmacias? Existem
intumeras razdes para que criemos ex-
pectativas mais elevadas parata atua-
¢do dos nossos farmacéuticos. Vamos
examinar o universo das farméacias no
Brasil, segundo dados do CFF (dezem-
bro de 2009):

Grupo 1. Das 79.010 farma-
cias e drogarias existentes no Brasil,
19.755 sdo de propriedade de farma-
céuticos. Nestas farmaécias, a presen-
ca do profissional vai muito além de
corresponder 4s exigéncias legais. Sao
lojas que precisam dar resultado, o
sentido de urgéncia se manifesta todos
os dias, o desafio de enfrentar concor-
rentes, satisfazer clientes exigentes.
Converse com um destes proprietarios
e vocé vera o quanto o tema da gestdo
é importante. Se ele nfo reconhecer a
importancia da gestdo, fatalmente a
sua farmdcia ja se encontra em grupo
de risco, ele pode ser proprietario de
uma loja que nio esté preparada para
uma situagfo de extrema competigao.
Aquele que reconhece a importéncia
da gestdo e se mobiliza neste sentido,
amplia em muito as possibilidades de
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destaque, conseguindo mais resulta-
dos, terminando por ser mais satisfeito
com a profissdo que escolheu.

Grllp02. Um total de 45.481
farmécias é de propriedade de ndo-
farmacéuticos. Neste universo a gente
percebe de tudo um pouco:

2.1 — Gerente da loja e farmacéuti-
co nao cooperam entre si, fica evidente
a duplicidade de comando e verifica-se
uma dissipacdo initil de energia que
poderia ser direcionada para os clien-
tes, na forma de mais valor agregado.
Neste conflito interno, se o gerente ga-
nha a batalha, o farmacéutico fica res-
trito as questoes legais, atendo-se aos
registros, uma burocracia necessaria
mas que nédo produz efeitos junto aos
clientes, ficando cada vez mais distante
a expectativa de um atendimento dife-
renciado, com orientacfo aos clientes.

2.2 — Por uma questio de econo-
mia, o farmacéutico pode até se tornar
o gerente — mas s6 de direito, ndo de
fato, por falta de conhecimento de te-
mas relacionados a gestdo. Nestas cir-
cunstincias, os beneficios de um aten-
dimento diferenciado percebidos pelos
clientes também sdo escassos e a loja
pode correr sérios riscos pelo fato de
nao estar sendo bem administrada.

SUSTENTABIL!

2.3 — Por
uma  questio
de economia e
funcionalidade,
o farmacéutico-
gerente, mais
capacitado,
elimina a tio
desastrosa duplicidade de comando,
tem uma visdo sistémica da loja e
considera a mesma como uma Unida-
de de Negdcio. Isso significa que trata
a farmacia como uma empresa, com
faturamento, custo de mercadorias,
despesas, podendo alcancar ou néo
o Resultado Liquido, dependendo de
como lidera e motiva os seus funcio-
narios, passando pelo gerenciamento
de todos os recursos.

Este altimo grupo é o que mais pri-
vilegia a gestdo, ao mesmo tempo em
que é o mais preparado para a compe-
ticdo, principalmente no que se refere a
resisténcia ao processo de proliferagio
das grandes redes. No que este gru-
po se diferencia? Mais conhecimento,
mais dominio de algumas ferramentas
praticas de gestdo. Sem um farmacéu-
tico forte e atuante no ambiente da far-
macia, o sonho da atencdo farmacéu-
tica n&o se viabiliza na préatica, apesar

ADE NAS FARMACIAS BRASILEIRAS

FARMACIAS INDEPENDENTES PODEM PROSPERAR APESAR DAS GRANDES REDES
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Mais conhecimento, mais dominio de ferramentas de gestdo

de muita gente acreditar que isso seja
possivel pela via da legislagiio. Ndo me
parece ser este o caminho.

OS DESAFIOS DO
FARMACEUTICO

Mas o que move um farmacéutico
a se interessar por mais conhecimen-
to que se relacione com a gestio da
farmécia? Vejamos alguns fatos mo-
tivadores:

— Na competicio acirrada do mer-
cado, nio é s a farmacia que esta em
jogo, mas a prépria carreira, e por
que nfo dizer a vida do farmacéutico,
o bem-estar dos seus familiares.

— Mais dominio néo s6 da parte téc-
nica, mas da loja como um todo, mais
seguranga na conducio do negocio.

— Mais autoridade para liderar e
implantar um modelo de atendimento
diferenciado e mais humano.

Em resumo, teremos uma classe
ainda mais forte, mais respeitada, mais
reconhecida e recompensada pelo tra-
balho que exerce na sociedade. O im-
pacto nas entidades representativas é
imediato e proporcional.

Por ora, concentremos 0S NOSSOS
esfor¢os em levar adiante a bandeira e
os beneficios da boa gestfo, para o bem
da populacao e para o engrandecimen-
to desta profissdo que é tdo necessaria
para todos nos.

Gilson Coelho ¢ consultor
Corporativo com especializagéo no

canal Farma. Mais informagdes no site
www.gilsoncoelho.com.br &
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