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RESUMO

O estdgio profissionalizante constitui a Gltima etapa do Mestrado
Integrado em Ciéncias Farmacéuticas (MICF) e consta de 6 meses de trabalho
na farmacia comunitaria, onde nos formamos como profissionais e pomos em
pratica 0 nosso conhecimento técnico-cientifico. Neste sentido, este relatorio
refere-se aos 6 meses de estagio e estd dividido em duas partes.

Na primeira parte encontram-se descritas as atividades diarias que se
realizavam na Farmécia de Sdo Paio (FSP), assim como o funcionamento da
farmacia comunitaria de forma geral. A segunda parte é referente aos projetos
que desenvolvi ao longo do meu estdgio. O primeiro projeto que realizei foi o
“Incentivo a utilizagdo da protecao solar como medida de prevencao do cancro
de pele”, no qual foram distribuidos panfletos e foi publicado um video
informativo nas redes sociais. Relativamente ao segundo projeto tratou-se de
uma formacdo interna sobre o Cross-selling que realizei mediante uma
apresentacdo de PowerPoint, e também elaborei diversos fluxogramas de cross-
selling para auxiliar os colaboradores na hora da dispensa de algum medicamento
ou PF.

O estagio profissionalizante teve um grande impacto na minha vida
profissional e aprendi muito durante os seis meses que trabalhei na farmacia
comunitaria. Este relatorio descreve também a minha experiéncia pessoal em

relacdo as atividades diarias que se realizam na farméacia comunitaria.

FACULDADE DE FARMACIA
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INTRODUCAO

Ap0s quatro anos e meio de estudo adquirindo conhecimentos técnicos,
chegou 0 momento de p6r em préatica esses conhecimentos e de adquirir outros
novos. O estdgio profissionalizante é a Gltima fase de preparacéo e aprendizagem
antes de entrar no mundo profissional do farmacéutico. A farmécia comunitaria
é um local de prestacédo de cuidados de satide a comunidade e € um dos primeiros
locais de escolha pelo utente para tratar de qualquer questao relacionada com a
salde. O papel do farmacéutico tem vindo a ganhar relevancia ao longo dos anos,
sendo hoje em dia considerado um profissional de saude indispensavel, de facil
acesso e de confianca.

O meu estdgio decorreu na Farmécia de Sdo Paio (FSP), com uma
duragéo de 6 meses (1 de Marco a 7 de Setembro de 2021), tendo cumprido um
horario de Segunda a Sexta das 9h as 18h (40 horas semanais). As atividades
desenvolvidas ao longo do meu estdgio encontram-se detalhadas na seguinte
tabela:

Tabela 1.Atividades desenvolvidas ao longo do estagio

Atividade desenvolvida Marco | Abril | Maio | Junho | Julho | Agosto | Setembro

Rececdo de encomendas

Realiza¢do de encomendas

Gestdo de stock e prazos de
validade

Conferéncia de receitudrio e
faturagéo

Medicéo de pardmetros
bioquimicos

Devolugoes

Armazenamento de
medicamentos e produtos
farmacéuticos

Dispensa de medicamentos e
produtos farmacéuticos (PF)

Projetos

FACULDADE DE FARMACIA
UNINERSIDADE DO POATG
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Parte |- Atividades desenvolvidas na Farmacia Comunitaria

1. Farmacia de Sdo Paio

1.1.Localizacgéo e horéario de funcionamento

A FSP encontra-se localizada no concelho de Vila Nova de Gaia, mais
especificamente na Rua de Bustes n°741, 4400-394. A farmacia est4d numa zona
principalmente habitacional com alguns estabelecimentos comerciais, escolas, e
a CERCIGAIA (Cooperativa para a Educacdo e Reabilitacdo de Cidaddos
Inadaptados) por perto, com a qual a FSP trabalhava fornecendo os
medicamentos necessarios a diversos utentes. Apesar de se encontrar fora do
centro da cidade, esté localizada numa rua bastante movimentada.

O horério de funcionamento da farmacia é de Segunda a Sébado das Sh as
20h, em regime continuo, exceto em feriados que se encontra encerrada. Apesar
do meu horério definido ter sido de Segunda a Sexta das 9h as 20h tive a

oportunidade de trabalhar ao sdbado e de ficas até mais tarde alguns dias.

1.1.1. Pdublico-alvo

A maioria dos utentes da FSP sdo idosos (acima dos 60 anos), contudo existe
ainda alguma diversidade de idades e classes socioeconémicas. A maioria dos
clientes habituais da FSP sdo doentes polimedicados e as doengas predominantes
nestes sdo Diabetes Mellitus e Dislipidemias. Ao longo do meu estagio consegui
contactar com uma grande diversidade de utentes, desde jovens a idosos. Tive a
oportunidade de conhecer a maioria dos clientes habituais da FSP e um dos
maiores desafios no meu estagio foi ganhar a confianca destes, ja que os utentes
estdo habituados a contactar com a equipa habitual da FSP e por vezes alguns

destes mostravam-se menos recetivos a lidar com alguém novo.

1.2.Espaco fisico

1.2.1. Espaco exterior

A FSP encontra-se localizada no rés-do-chdo de um prédio habitacional e
esta devidamente identificada com a inscri¢ao “Farmacia”, e pela cruz verde que

se encontra iluminada. A fachada exterior da Farmécia € em vidro, com grandes
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dimensOes e boa luminosidade onde se realizam as montras e se colocam as
publicidades. Contem ainda um ecra grande, um “Tomi”, no qual se colocam
publicidades e campanhas ativas na farméacia. Na porta de acesso a farmacia
encontra-se inscrito o0 nome da farmécia, logotipo e identificacdo do diretor
técnico da farméacia. O acesso ao interior, tanto para 0s utentes como para 0s
colaboradores, é feito através de uma porta de vidro automatica de fécil acesso
para pessoas com mobilidade reduzida. A FSP contem um lugar de
estacionamento privativo de forma a oferecer um acesso mais facil e um maior

conforto.

1.2.2. Espaco interior

A FSP apresenta no seu interior um espago amplo, acolhedor, bem iluminado
e organizado. Esta composto por dois pisos, sendo o piso superior (a nivel da
rua) o local destinado ao atendimento ao publico, gabinete de atendimento
individualizado, area de rececdo e armazenamento de encomendas. No piso
inferior encontra-se o laboratdrio, o0 gabinete do diretor técnico, o armazém, o
acervo historico da FSP, o gabinete de consultas de nutricdo e podologia, e as
instalacGes sanitarias.

A éarea de atendimento ao publico esta constituida por: 3 balcGes, 3 gondolas,
diversos expositores de PF e de dermocosmeética, uma balanc¢a (medicao do peso
corporal, Indice de Massa Corporal (IMC) e altura), um dispensador de senhas a
entrada, um ecra para realizar a chamada das senhas e o gabinete de atendimento
individualizado (onde se realiza a medi¢cdo do colesterol, tenséo arterial,
triglicerideos, glucose, e a administracdo de vacinas e injetaveis). Cada balcédo
de atendimento encontra-se equipado com um computador, impressora, leitor de
cartdes, leitor Otico, caixa registadora e terminal de multibanco (MB). Ainda
cada balcdo tem uma gaveta destinada a colocagdo dos produtos com mais
rotacdo. No contexto atual da pandemia estas gavetas destinaram-se a colocacéo
de Ben-u-ron 1g comprimidos, ja que era o medicamento com mais saida e
rotacdo. Por trés dos balcoes de atendimento encontram-se varias prateleiras com
0s Medicamentos N&o Sujeitos a Receita Medica (MNSRM), alguns

suplementos e os produtos da dieta. Durante 0 meu estagio tive a oportunidade

FACULDADE DE FARMACIA
UNINERSIDADE DO FOATG
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de auxiliar os meus colegas na reestruturacao e reorganizacdo das prateleiras
que se encontram por tras dos balcdes, colocando os produtos por categorias.

No ambito da Pandemia Covid-19 os balcdes encontravam-se equipados
com acrilicos protetores e cada balcdo tinha também um dispensador de alcool
gel. O chdo encontrava-se assinalado com setas e linhas para garantir a
circulacdo de forma segura e o distanciamento adequado. Ainda na entrada
encontrava-se um dispensador grande de alcool gel e creme de méaos hidratante.

O espaco de backoffice, onde ocorre a rececdo de encomendas e
armazenamento de medicamentos e PF, encontra-se por trds dos balcdes de
atendimento ndo sendo visivel para os utentes. Trata-se de um espagco composto
por:

e Dois computadores com leitor 6tico que sdo utilizados para realizar
todas as tarefas relacionadas com o backoffice, um deles tem
associada uma impressora de etiquetas para marcar 0 preco dos
produtos de venda livre.

e Um armério com diversas gavetas onde se armazenam 0S
Medicamentos Sujeitos a Receita Médica (MSRM) e alguns outros
produtos. Estas gavetas encontram-se organizadas por ordem
alfabética de acordo com a Denominacdo Comum Internacional
(DCI) do medicamento ou pelo nome comercial. Cada gaveta esta
devidamente etiquetada com as letras do abecedario ou designacéo
correspondente. Existem ainda outras gavetas destinadas ao
armazenamento de: soro fisiologico e solucdes de reidratacdo oral,
ampolas bebiveis, solu¢bes cutaneas, champés, injetaveis,
ginecoldgicos, testes de gravidez, embalagens de grandes dimensdes,
produtos de protocolo de Diabetes mellitus, produtos veterinarios,
supositorios, laxantes, pensos transdérmicos e gaveta de
psicotropicos com fechadura.

e Viérias estantes devidamente identificadas por categorias ou
referéncia de localizacdo: xaropes, colirios, produtos para inalacéo,

produtos de ostomia, cremes/pomadas, e outros destinados ao

FACULDADE DE FARMACIA
UNINERSIDADE DO FOATG
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armazenamento de excedentes. Existe ainda uma estante dedicada a
colocacgéo de produtos reservados.

e Gavetas para a colocagdo de documentos da contabilidade,
documento de psicotropicos, documentos originais e duplicados das
faturas das encomendas, e notas de devolucao.

e Um frigorifico que se destina ao armazenamento de medicamentos
que necessitam condigOes especiais de conservagdo, nomeadamente
vacinas e insulinas, devendo ser mantida uma temperatura entre 2-
8°C.

Durante 0 meu estagio tive a oportunidade de implementar uma nova
localizacdo, sugerida por mim, para os produtos de MNSRM e outros que se
encontravam por tras dos balcdes de atendimento com a designagdo de “BAL”
de forma a facilitar a localizacdo dos produtos pretendidos num determinado
atendimento.

O armazém que se encontra no piso inferior da FSP destina-se ao
armazenamento de excedentes de maior volume, e sobretudo excedentes de
produtos de dermocosmeéticos.

O laboratério da FSP encontra-se equipado, contudo neste momento ndo se

realiza a preparacdo de manipulados.
1.3.Recursos Humanos

Em conformidade com o Decreto-Lei n° 307/207, de 31 de Agosto, a FSP
encontra-se sob a direcdo técnica da Dra. Inés Nicolau e a equipa é constituida
por mais 6 elementos, o Dr. José Salazar (farmacéutico substituto), a Dra.
Alexandra Afonso, a Dra. Ana Reis, a Dra. Ana Maia, Joana Rocha (Técnica
superior de diagnostico e terapéutica) e o Nuno Soares (Técnico Auxiliar de
Farmacia). Cada colaborador dispde de uma gaveta prépria para arquivar 0s
documentos pertinentes as suas tarefas, sendo que cada colaborador tem tarefas
especificas assignadas. A equipa da FSP é uma equipa altamente qualificada,

com um nivel de conhecimento técnico-cientifico elevado, com boa disposicéo,
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simpatia e companheirismo.! Durante o meu estagio tive a oportunidade de
aprender e auxiliar a todos os colaboradores com as suas tarefas especificas.
Todos os colaboradores sempre se mostraram disponiveis para ensinar e

permitiram-me pdr em pratica todas as tarefas.

1.4.Gestao da Farmacia

1.4.1. Sistema informatico

O Sistema Informatico (SI) utilizado na FSP é o Sifarma 2000 e a sua versao
mais recente, Sifarma Mddulo de Atendimento, que sdo comercializados pela
Glintt®. Estas duas versdes sdo usadas em conjunto, permitindo ter acesso a
diversas funcdes. O Sl é utilizado para todas as tarefas do backoffice e da gestao
da farmécia como: gestdo de stocks, prazos de validade, faturacéo, realizacdo e
rececdo de encomendas, devolugdes, entre outras. O Sl é também usado na
dispensa de medicamentos e PF. Este S| permite ter acesso a dados cientificos
importantes sobre os medicamentos como: interacfes, posologia, composicéo,
reagOes adversas, entre outros, que facilita e auxilia o farmacéutico na hora da
dispensa de qualquer medicamento. Este também permite a criacdo de fichas de
cliente e permite ter acesso ao histérico de compras de cada cliente facilitando o
processo de dispensa, e é também dotado de um sistema de dupla verificagdo que
ajuda a evitar erros na venda e dispensa de medicamentos e PF. Durante o meu
estagio contactei com ambas versdes do Sifarma, sendo o mddulo de
atendimento usado para realizar a dispensa de medicamentos e PF, para
rececionar encomendas e consultar historico de vendas. O sifarma 2000 utilizei
para a realizacdo de encomendas, gestéo de produtos e stock, gestdo de prazos
de validade, devolucdes, regularizacbes de notas de credito, faturacdo de
receitudrio, e algumas outras fungdes que no modulo de atendimento ndo se
encontravam disponiveis. Tive a oportunidade de consultar uma guia
desenvolvida pela Glintt para explorar novas fungdes que estao integradas no
mddulo de atendimento que ainda ndo eram utilizadas na farmacia, o que me
permitiu aprender novas fungdes que posteriormente partilhei com os colegas e

tornaram-se Uteis para os atendimentos.

FACULDADE DE FARMACIA
UNINERSIDADE DO FOATG



Relatorio de Estagio Profissionalizante [@ror1o

Gabriela Alves Da Silva @

1.4.2. Gestéao de stocks

A gestdo de stocks é uma das coisas mais importantes na farmacia ja que esta
diretamente relacionado com a rentabilidade da farmacia e a satisfacdo dos
clientes. E importante fazer uma gestdo de stock adequada para garantir a
existéncia de os produtos que o cliente pretenda adquirir, mas que ndo exista um
excesso de produtos que depois possa ser dificil escoar, o que terd efeitos
negativos na estabilidade econdmica da farméacia. Sdo definidos stocks minimos
e méaximos, de acordo com saida e rotacdo dos produtos, de forma a garantir que
este stock seja sempre reposto. O stock deve ser conferido cada certo tempo para
perceber se o stock real esta de acordo com o indicado no SI. Durante 0 meu
estagio auxiliei na contagem de stock e acerto de stock das gavetas e estantes da
farmécia, tendo-se verificado alguns erros de stocks ao longo do tempo.

1.4.3. Realizacdo de encomendas

A realizacdo de encomendas é feita duas vezes por dia (entre as 12h e as 13h
e no final do dia por voltas das 18h as 19h), os fornecedores principais da FSP
sdo a Alliance Healthcare®, a Magium Empifarma® e a Cooprofar®. A escolha
do fornecedor é feita em funcéo do preco, condi¢des e disponibilidade que cada
um deste tem, contudo, a Alliance Healthcare® é a ecolha principal ja que a
farmacia pertence ao grupo Alphega pelo que este é o grossista que lhe oferece
melhores precos e condigdes. Existem também produtos que sdo adquiridos
diretamente através do laboratdrio ou 0s seus respetivos representantes. Desta
forma existem 4 tipos principais de encomendas praticadas na FSP:

e Encomendas diarias: sdo as que se realizam 2 vezes por dia e séo
feitas através do Sl onde hd uma sugestdo de encomenda diaria de
acordo com os stocks minimos e maximos definidos. As encomendas
realizadas até as 13h sdo entregues no mesmo dia a tarde, e as
encomendas realizadas no final do dia sdo entregues no dia seguinte
de manha.

e Encomendas instantdneas: este tipo de encomenda é realizado

essencialmente durante o atendimento quando ha rutura de stock e é
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preciso encomendar um determinado produto para o cliente. Esta
encomenda pode ser realizada em ambas versfes do Sifarma, por
telefone ou através de gadgets existentes dos grossistas ou
laboratorios.

e Encomendas diretas: sdo aquelas que s&o realizadas diretamente aos
laboratérios ou através dos respetivos delegados, usualmente sdo
encomendas maiores.

e Encomendas “Via Verde”: ¢ utilizada esta funcdo para encomendar
produtos rateados, ou seja, de disponibilidade reduzida. Os
medicamentos disponiveis para encomenda por esta via sdo definidos
pelo INFARMED de acordo com as faltas que existem nas farmaécias,
e esta em constante atualizagéo.

Durante o meu estagio tive a oportunidade de realizar todas estas
modalidades de encomendas, sendo mais habitual realizar todos os dias as
encomendas instantaneas e diarias. Durante a realizacdo das encomendas
diarias era sempre supervisionada por algum colaborador. Na realizacdo das
encomendas verificava os precos e condi¢fes que cada grossista tinha de forma

a garantir uma maior rentabilidade da farmacia.

1.4.4. Rececdo e armazenamento de encomendas

Todos os dias eram recebidas pelo menos duas encomendas diarias na FSP,
de manh& chegava a encomenda da Alliance Healthcare®, Empifarma® e
Cooprofar®, e a tarde chegava a segunda encomenda da Alliance Healthcare® e
Empifarma®. Quando a encomenda chega a farmacia, as “banheiras” ou caixotes
e as caixas de papel sdo transportadas para a zona do backoffice. Cada “banheira”
ou caixa vem devidamente identificada com o nome da farmacia e os codigos
respetivos. Os contentores que contem os produtos de frio vém devidamente
identificados com um papel ou com uma cor diferente, e devem ser armazenados
de imediato. O primeiro que se realiza ¢ a abertura das “banheiras” ou caixas e
retira-se as faturas, separando por original e duplicado, em que o original é

colocado num sitio a parte para a contabilidade e o duplicado é utilizado para a
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conferéncia da encomenda. Seguidamente, verifica-se na fatura os numeros de
caixotes correspondentes a aquela encomenda para seres devidamente
agrupados. Os produtos de frios apds serem armazenados, € registado no
duplicado da fatura. Apds a separacdo dos caixotes procede-se a associar a
encomenda no Sl, e faz-se a conferéncia dos produtos através da leitura 6tica do
coédigo nacional do produto (CNP) ou do codigo bidimensional. Deve-se
verificar o prazo de validade das embalagens de forma a inserir no sistema a
validade mais curta. Seguidamente, é necessario verificar se a quantidade de
produto enviada e faturada estdo de acordo, e deve-se confirmar que 0s precos:
(preco de venda a farmacia (PVF), preco de venda ao publico (PVP) e possiveis
descontos aplicados) e valor total da fatura esta de acordo. Para 0s MNSRM ha
um passo adicional a ser completado, que corresponde ao célculo do PVP dos
produtos de acordo com as margens definidas na farmacia. Na Gltima fase do
processo, e antes de encerrar a encomenda, procede-se a separacao dos produtos
reservados. Uma vez encerrada a encomenda, faz-se o armazenamento dos
produtos nos seus respetivos locais, sendo usado o método de FEFO (First
expired, Firts out), em que os produtos com prazo de validade mais curto sao
colocados a frente; e é usado o método de FIFO (First in, First out) para produtos
sem prazo de validade definido, de forma a garantir que estad de primeiro o
produto que ja se encontra armazenado ha mais tempo. A primeira tarefa que
realizei no meu estagio foi a rececdo e o armazenamento de encomendas, 0 que
me permitiu aprender aos poucos a localizacdo de todos os produtos e
medicamentos na FSP. No inicio, o processo de rece¢do de encomendas
realizava a ser supervisionada por algum colaborador, mas com o tempo fui

realizando de forma auténoma.

1.4.5. Gestéao de devolucoes

Procede-se a devolucdo de produtos por: prazos de validade, embalagem
danificada, enganos no pedido, entre outros. Isto pode ser realizado através do Sl
no qual deve-se aceder a sec¢do de “gestdo de devolugdes”, e deve-se indicar
nesta: 0 armazenista ao qual se pretende devolver, a data e hora da devolucéo, os

produtos a devolver e respetiva quantidade, o0 motivo de devolucéo e o nimero
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da respetiva fatura do produto que vai ser devolvido. Uma vez preenchida esta
informacdo, a devolugdo deve ser aprovada e S0 impressas as notas de
devolucdo que devem ser carimbadas e assinadas, e posteriormente colocadas no
contentor junto com o produto a ser devolvido para 0 motorista recolher na
proxima entrega de encomenda. No caso de a devolucdo ndo ser aceite esta é
devolvida a farméacia, e no caso de a devolugdo ser aceite é emitida uma nota de
crédito que é enviada a farmacia ou em algumas situac@es héa troca por produtos.
Durante 0 meu estagio realizei diversas devolucdes aos fornecedores sobretudo
por enganos no pedido ou por prazos de validade, assim como também procedi
a regularizacao de notas de crédito.

1.4.6. Gestdo de prazos de validade

O controlo dos prazos de validade na FSP realiza-se todos os meses mediante
a emissdo de uma listagem que contem os produtos a expirar nos seguintes 3
meses. Isto permite manter atualizado no Sl os prazos de validade mais curtos de
cada medicamento ou produto, e permite fazer a separacdo dos produtos cujo
prazo de validade esta a acabar de forma a proceder ao escoamento, se possivel,
destes. No meu estagio tive a oportunidade de auxiliar na realizacéo desta tarefa

alguns dos meses.
1.5.Dispensa de medicamentos

E no ato da dispensa de medicamentos onde o farmacéutico assume um papel
ainda mais importante. A dispensa de medicamentos exige um vasto
conhecimento cientifico, e também um amplo conhecimento dos produtos
existentes. Cada utente e cada atendimento é diferente, pelo qual é necesséario
adequar tanto o aconselhamento como a forma de comunicar. Durante a dispensa
o farmacéutico deve tentar identificar algum problema relativo a dosagens, falta
de adesdo a terapéutica, interacdes, prescri¢do errada, etc. Apds o0 meu primeiro
més de estagio comecei a realizar atendimentos de forma supervisionada e aos
poucos fui realizando de forma auténoma. Um dos maiores desafios durante o

meu estagio foi o aconselhamento farmacéutico e aprender os nomes dos
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medicamentos de marca, mas com o ajuda dos colegas e com o passar do tempo
fui evoluindo e aprendendo cada dia mais.

1.5.1. Medicamentos sujeitos a receita medica (MSRM)

Os MSRM sdo aqueles cuja dispensa esta condicionada pela apresentacdo de
uma prescricdo medica. De acordo com o Decreto-Lei n°® 176/2006, de 30 de
Agosto: “Estdo sujeitos a receita médica os medicamentos que preencham uma
das seguintes condi¢Bes: Possam constituir um risco para a saiude do doente,
direta ou indiretamente, mesmo quando usados para o fim a que se destinam,
caso sejam utilizados sem vigilancia médica; Possam constituir um risco, direto
ou indireto, para a saude, quando sejam utilizados com frequéncia em
guantidades consideraveis para fins diferentes daquele a que se destinam;
Contenham substancias, ou preparac¢des a base dessas substancias, cuja atividade
ou reacGes adversas seja indispensavel aprofundar; Destinem-se a ser

administrados por via parentérica.” 2

1.5.2. Medicamentos Sujeitos a Receita Médica Especial: Psicotrépicos
e Estupefacientes

Os medicamentos psicotropicos e estupefacientes sdo medicamentos que
possuem substancias que atuam sobre o sistema nervoso central, podendo levar
a alteracdes dos processos mentais e comportamentos. A prescri¢do deste tipo de
substancias esta sujeita a regras apertadas e vigilancia por parte do INFARMED.
Este tipo de medicamentos deve ser armazenado numa gaveta diferente, que deve
ser dotada de fechadura. Para a dispensa de psicotropicos é necessario ter uma
prescricdo médica valida, sendo necessario a identificacdo do médico prescritor,
do utente a quem é prescrito, e do adquirente tendo este de apresentar 0 seu
documento de identificacdo. No final da dispensa sédo emitidos dois taldes
“documento de psicotrdpico” que deve ser arquivado numa gaveta especifica.
Deve ser feito, mensalmente, o envio de uma listagem que contem todas as saidas
deste tipo de medicamento. Durante 0 meu estagio tive a oportunidade de
dispensar em vérias ocasifes estes medicamentos e assisti a realizagdo e envio

da listagem das saidas mensais.
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1.5.3. Prescri¢do médica

A prescricdo de medicamentos é feita preferencialmente por via eletronica, ou
por via manual em situagdes especificas. “A prescricdo de medicamentos por via
eletrénica inclui a indicacdo da denominagdo comum da substancia ativa, da
marca, do nome do titular da autorizacdo de introducdo no mercado, da forma
farmacéutica, da dosagem e da posologia”. Em certas circunstancias a prescrigéo
pode ser feita pelo nome comercial do medicamento ou titular da autorizacéo de
introducdo no mercado (AIM), como por exemplo: medicamentos de marca sem
geneéricos similares, medicamentos que ndo possuem genéricos similares que
sejam comparticipados ou medicamentos que sdo prescritos para determinadas
indicagdes terapéuticas.?

De acordo com a portaria 284-A/2016, as farmacias s6 podem dispensar
no maximo duas embalagens de medicamentos similares por més, ou quatro em
caso de embalagens unitarias. Nestas circunstancias é necessario apresentar uma
justificacdo valida para proceder a sua dispensa. 3

Existem trés tipos de prescricdes médicas usadas em Portugal:®

e Prescricdo manual: sdo permitidas apenas em situagcdes excecionais
como: faléncia informatica, prescri¢cdo no domicilio, até 40 receitas/més
ou inadaptacdo do prescritor. Para este tipo de receita ser aceite, e para
ser dispensada o farmacéutico deve verificar que estdo indicados: o tipo
de excecao, local de prescricéo, validade da prescricao (30 dias), vinheta
e assinatura do médico, nimero de embalagens prescritas (no méaximo 4
embalagens, duas embalagens por produto; ou 4 embalagens em caso de
dose unitaria). A dispensa deste tipo de receita deve ser feita na
totalidade.

e Prescricdo eletrénica desmaterializada/receitas sem papel: sdo aquelas
que ficam disponiveis através de algum equipamento eletronico, como
mensagens de texto no telemovel, e-mail ou através da aplicacdo do
Sistema Nacional de Saude (SNS). Estas receitas estdo compostas por
trés numeros diferentes: o nimero de receita, o codigo de dispensa e 0

cddigo de opcdo. A diferenca das receitas manuais, neste tipo de receita
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a validade e o numero de embalagens prescritas podem variar. As receitas
eletrénicas ndo precisam de ser dispensadas na sua totalidade, havendo
possibilidade de o utente ir levantando até o fim do prazo de validade.
e Prescricdo eletronica materializada: apresentam as  mesmas
caracteristicas mencionadas anteriormente, mas sdo impressas em papel.
Durante o meu estagio tive a oportunidade de contactar com todos estes tipos
de receita inUmeras vezes, contudo as receitas que eram apresentadas com
maior frequéncia eram receitas eletronicas (materializadas e néo
materializadas). De uma forma geral, percebi que os utentes gostavam mais e
entendiam-se melhor com as receitas eletrénicas materializadas do que as nao
materializadas. A receita ndo materializada tornava-se confusa para muitos

utentes, especialmente pessoas mais idosas.

1.5.4. Regimes de comparticipacao

A comparticipacdo dos medicamentos pode ser feita através de um regime
normal, ou um regime especial que se aplica em determinadas patologias. No
regime geral o estado assume uma percentagem do valor do medicamento, e a
percentagem de comparticipacdo é definida por escaldes de acordo com a classe
farmacoterapéutica: Escaldo A- 90%, Escaldo B- 69%, Escaldo C- 37% ou
Escaldo D- 15%. O regime especial destina-se por exemplo a pensionistas, cujo
rendimento é diminuido, acrescendo mais 5% de comparticipacdo no escaldo A
(95%) e 15% no escaldo B (84%), C (52%) e D (30%). Outra situacdo na qual se
aplica um regime especial é no caso da doencga do Alzheimer. Para a prevencao
e controlo da Diabetes Mellitus existe também um regime especial,
comparticipando 85% nas tiras de teste, e 100% nas agulhas, seringas e lancetas.?

Além do SNS, existem outros subsistemas, dos quais alguns utentes sao
beneficiarios, que comparticipam valores adicionais, como por exemplo: seguros
de trabalho, sindicatos, entre outros. No ato da dispensa do medicamento, o
utente deve apresentar um cartdo de beneficiario do subsistema com os devidos
cddigos, ou receita provida do nimero de apdlice no caso das seguradoras.

Durante o0 meu estagio tive oportunidade de dispensar diversas receitas com

comparticipacéo por subsistemas, nomeadamente sindicatos e seguradoras, que
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eram as situacdes mais frequentes. No inicio a dispensa nestas situacoes
tornava-se confusa para mim, pelo facto de existirem muitos subsistemas e a
forma de processar as receitas ser diferente em muitos destes. Com o tempo, com
a prética e a ajuda dos colegas consegui aprender e tornar-me mais agil neste
tipo de atendimento.

1.5.5. Conferéncia de receituario e faturacao

No final de cada més € necessario realizar a faturacdo do receituério, de modo
a obter o reembolso da respetiva comparticipagdo. Antes de realizar a faturacéo
do receituario é necessario conferir, mais uma vez, as receitas uma a uma de
forma a verificar se estas estdo validas e se foram devidamente dispensadas. O
receituario é separado por lotes, de acordo com o organismo de comparticipacao.
Esta tarefa é realizada através do Sl, e na hora da sua realizacdo sdo emitidos:
um “Verbete de Identificacdo de Lote”, um “Resumo de Lotes” ¢ a fatura (em
quadruplicado). Estes documentos sdo posteriormente enviados por correio, 0s
do SNS sdo enviados para o Centro de Conferéncias de Faturas (CCF), e 0s
outros sdo enviados para a Associacdo Nacional de Farmécias (ANF).

Durante 0 meu estagio auxiliei na realizacdo desta tarefa quase todos os
meses. O protocolo de faturagdo esta impresso numa folha com todos 0s passos
detalhados que € necessario seguir. Nao achei que a faturacdo do receituario
fosse particularmente dificil, mas é uma tarefa que deve ser realizada com muita
atencao.

1.5.6. Medicamentos néo sujeitos a receita medica (MNSRM)

De acordo com o Decreto-Lei n°® 176/2006, 0s MNSRM séo aqueles que
ndo preenchem as condicdes para serem MSRM.2 A dispensa destes
medicamentos ndo requer prescricdo medica e ndo sdo comparticipados, exceto
em algumas situagdes especificas. A dispensa é feita, normalmente, mediante o
aconselhamento dum farmacéutico. O farmacéutico deve fazer um
aconselhamento individual, tendo em conta os problemas de salde que a pessoa
possa ter, idade, possiveis interagdes com medicagdo habitual, contraindicacdes

em determinadas situacdes, entre outros. Ao dispensar um MNSRM € imperativo
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explicar ao utente como deve tomar e transmitir de forma clara qualquer outra
informacdo que seja relevante na dispensa daquele determinado medicamento ou
PF. A indicacao farmacéutica e aconselhamento foi 0 mais desafiante para mim
ao longo do estagio. E necessario ter um vasto conhecimento dos produtos e
medicamentos, assim como também é necessario ter experiéncia. No inicio,
sempre que era necessario indicar ou aconselhar algum medicamento solicitava
ajuda de algum colega, e desta forma com a experiéncia e com o tempo fui
adquirindo conhecimentos que me permitiram hoje em dia ter a capacidade de
indicar ou aconselhar, de forma auténoma, na maioria das situacGes que sao

frequentemente encontradas na farméacia.

1.6.0utros produtos de saude

1.6.1. Medicamentos e produtos de uso veterinario

Os medicamentos e produtos de uso veterinario sdo substancias que se
destinam a curar ou prevenir doenc¢as nos animais. As farmacias sao locais de
dispensa de medicamentos e produtos veterinarios, e por vezes surgem também
situacbes de aconselhamento deste tipo de produtos. Os produtos e
medicamentos veterinarios que saiam com maior frequéncia na FSP eram os
desparasitantes internos e externos. Particularmente sempre achei que como
farmacéuticos deviamos ter algum tipo de preparacdo, e que deviamos ter
alguma cadeira obrigatoria onde estudassemos estes medicamentos e produtos.
No que diz respeito ao aconselhamento e indicagdo destes senti muita
dificuldade, em algumas ocasifes era necessario recorrer a internet para poder
obter alguma informacéo.

1.6.2. Produtos de saude e bem-estar

Por defini¢do legal “um produto cosmético € qualquer substancia ou mistura
destinada a ser posta em contacto com as partes externas do corpo humano
(epiderme, sistemas piloso e capilar, unhas, labios e 6rgdos genitais externos) ou
com os dentes e as mucosas bucais, tendo em vista, exclusiva ou principalmente,
limpa-los, perfumé-los, modificar-lhes o aspeto, protegé-los, manté-los em bom

estado ou corrigir os odores corporais”.* Na FSP as principais marcas com as
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quais se trabalhava eram: Uriage, Bioderma, Esthederm, Neutrogena, entre
outras. No que diz respeito a produtos de puericultura, as principais marcas
trabalhadas eram: NUK, Bioderma e Oleoban. A zona da puericultura ndo era
muito extensa ja que ndo eram produtos que saiam com muita regularidade. Em
termos de aconselhamento no inicio, e até ndo conhecer as gamas era mais
complicado, mas depois com formacGes e ajuda da equipa acabou por tornar-se
mais facil.

1.6.3. Dispositivos médicos e equipamentos de protecéo individual

“Os dispositivos médicos sdo destinados, pelo seu fabricante, a serem
utilizados para fins comuns aos dos medicamentos, tais como prevenir,
diagnosticar ou tratar uma doenca humana. No entanto, os dispositivos médicos
devem atingir os seus fins através de mecanismos que nao se traduzem em agdes
farmacoldgicas, metabdlicas ou imunoldgicas, por isto se distinguindo dos
medicamentos.”® Alguns exemplos de dispositivos médicos sdo: produtos de
ortopedia, aparelhos de controlo de glicemia, testes de gravidez, entre outros.
Neste grupo também se encontram incluidos os Equipamentos de protecdo
individual (EPI), como mascaras e luvas. Devido a situacdo atual de pandemia
os EPI, nomeadamente mascaras, eram dos produtos que mais se vendiam a
diario. No que concerne aos dispositivos médicos senti alguma dificuldade, ja

gue com muitos nunca tinha tido contacto.

1.6.4. Suplementos alimentares

Sdo Suplementos Alimentares “0S géneros alimenticios que se destinam a
complementar e ou suplementar o regime alimentar normal e que constituem
fontes concentradas de determinadas substancias nutrientes ou outras com efeito
nutricional ou fisioldgico, estremes ou combinada, comercializadas sob a forma

pré-embalada e doseada.”® Na FSP existe uma grande variedade de suplementos

alimentares, principalmente suplementos para o reforco imunitario, estimulagéo
da parte cerebral e multivitaminicos. Durante o0 meu estagio tive a oportunidade
de aconselhar diversas vezes suplementos, contudo havia um fator condicionante

para muitos utentes que era o preco elevado deste tipo de produtos.
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1.6.5. Produtos fitoterapicos

Na FSP os produtos fitoterapicos vendidos eram da marca Arkopharma, e
eram produtos que eram muito procurados e aceites pelos utentes. De forma a
adquirir maior conhecimentos sobre estes produtos utilizei um manual que a

marca tinha com as respetivas indicacGes de cada planta.
1.7.Servicos farmacéuticos

Os Servigos farmacéuticos que a FSP oferece aos utentes sdo: medicdo da
pressdo arterial (PA); determinacdo do colesterol total e da glicemia;
determinacdo do peso corporal, altura e IMC; consultas de nutricdo e
podologia; administracdo de vacinas e injetaveis. A medicdo da PA e a
determinacdo dos parametros bioquimicos foi das primeiras coisas que comecei
a fazer na FSP, desde o inicio até o fim do meu estadgio. Na FSP muitos utentes
faziam um controlo regular (semanal), 0 que permitia ter um maior contacto
com estes.

1.7.1. Outros servicos prestados

1.7.2. VALORMED

A Valormed é uma sociedade sem fins lucrativos que se encarrega da gestéo
de residuos de medicamentos e embalagens vazias. Os medicamentos e/ou
embalagens sdo colocadas em contentores de cartdo, que quando estdo cheios
devem ser selados, faturados com assinatura e carimbo, sendo depois recolhido

pelo distribuidor grossista.
1.8.Formacdes realizadas

Durante 0o meu estagio tive a oportunidade de assistir a duas formacoes:
webinar “Microbioma, polui¢do e pele sujeita ao uso de mascara” da Uriage, e

“Curso geral digital Bioderma” composto por trés modulos.
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Parte Il -Projetos desenvolvidos na Farmacia de Séo Paio

Projeto I: Incentivo a utilizacdo da protecdo solar como medida de

prevencao do cancro de pele

1. Enguadramento teorico:

De acordo com a World Health Organization (WHO), o cancro € a primeira
ou segunda principal causa da morte no mundo antes dos 70 anos. Portugal
representa um dos paises onde o cancro é a principal causa de morte prematura
(Figura 1).”

°
°
*® o

Ranking do cancro como principal causa de
morte prematura (antes dos 70 anos)

I lu
20
3° -
40

Figura 1. Ranking do cancro como principal causa de morte antes dos 70
anos. Dados de 2019. Adaptada de ()

O cancro da pele esta classificado como o décimo nono tipo de cancro
mais comum a nivel mundial e a sua incidéncia tem vindo a aumentar nas Gltimas
décadas. Atualmente, um de cada trés diagndsticos de cancro esta associado a
cancro cutaneo.®?

Existem dois tipos de cancro de pele, ndo melanoma e melanoma, sendo
este segundo o tipo de cancro de pele mais grave e mais perigoso, responsavel
por 80% das mortes por cancro da pele.'® De acordo com o Registo oncoldgico
regional (ROR), em Portugal a incidéncia de melanoma é de 6-8 casos/100.000
habitantes.*!
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Um fator que tem aumentado a incidéncia do melanoma é a deplecdo dos
niveis de ozono, fazendo com que a atmosfera va perdendo a capacidade de filtrar
os raios UV.8 Estipula-se que uma reducdo de 1% da camada de ozono pode
traduzir-se num aumento de 3% na incidéncia do cancro da pele.*? Contudo, os
principais fatores associados ao aumento da incidéncia deste tipo de cancro sdo
a exposicdo solar recreativa e as queimaduras solares cumulativas ao longo da
vida, ou seja, fatores comportamentais. Devido a este facto, o cancro de pele é
um dos tipos de cancro mais facilmente evitavel e a utilizacéo de protecdo solar

é a forma mais eficaz de preveni-lo.!!
1.1.Melanoma

O melanoma resulta duma transformacdo maligna dos melandcitos
localizados na pele.'? Este pode ocorrer em qualquer parte da pele, sendo mais
comum no tronco, cabega ou pescogo, nos homens, e na zona inferior das pernas
nas mulheres. Nas pessoas com pele escura a doenca € rara, mas quando ocorre

tem tendéncia a desenvolver-se nas méos e pés.'3

1.1.1. O que sdo os melandcitos

Os melandcitos sdo células que produzem melanina, o pigmento que da cor
a pele. Quando ha exposicdo ao sol os melandcitos passam a produzir mais
melanina, o que da origem ao bronzeado. Os sinais vulgares sdo proeminéncias
de grupos de melandcitos e tecido, geralmente redondos ou ovais.*

1.1.2. O que acontece quando a pele é exposta ao sol?

Os Raios UV, nomeadamente os UV-B, conseguem penetrar na pele levando
a danos no DNA. Quando os raios UV penetram na pele, os melandcitos
comegam a produzir melanina como um mecanismo de defesa. Se a radiagcdo UV
for muito forte, a pele ira sofrer queimaduras e ficara inflamada, sendo isto um
processo de alarme das células da pele e de sinalizagdo para iniciar um processo
de auto-reparacdo.'? Desta forma, quantas mais queimaduras sofrer a pele menor
sera a eficacia da reparacgdo celular, levando a ocorréncia de mutagdes e danos

no DNA permanentes.*?
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1.1.3. Os raios UV

Existem trés tipos de raios UV:*?

UV-C: muito perigosos, mas completamente absorvidos pela camada de
0zono.

UV-A (400-315nm): conseguem penetrar nas camadas inferiores da pele,
provocando danos tecidulares.

UV-B (315-280nm): com a reducdo da camada de ozono, o numero de
raios UV-B que atinge a terra € cada vez maior. Estes raios conseguem

penetrar nas camadas superiores da pele, levando a danos no DNA.

1.1.4. O indice UV

O indice UV é uma medida internacional que representa os niveis de

radiagdo ultravioleta, este varia numa escala de 1 a 11 (Figura 2). Quanto mais

elevado for o indice, maior o risco de causar danos a pele.?

i

Figura 2.Indice UV. Adaptada de (2

1.1.5. Fatores de risco para o0 melanoma

Os fatores de risco para 0 melanoma séo: 214

Ter muitos sinais (nevos melanociticos), mais de 50

Historia familiar de melanoma

Maior de 50 anos, mas pode afetar pessoas de qualquer idade
Ter sofrido alguma queimadura solar grave ao longo da vida
Ter pele clara

Imunidade baixa
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e Exposicdo prolongada ao sol (recreacional ou laboral)
e Uso de solarios
e Histdria pessoal de melanoma ou algum outro tipo de cancro de pele

1.1.6. Sinais e sintomas

O melanoma é um tipo de cancro que tem cura se for descoberto
atempadamente, pelo qual deve-se estar atento aos primeiros sinais como:
alteracdo do tamanho, forma, cor ou textura de algum sinal previamente
existente; ou o aparecimento de algum sinal novo anémalo.**

O recomendado é fazer regularmente um auto-exame a pele, que devera ser
feito de preferéncia apds o banho. Este exame deve ser realizado numa zona com
boa iluminacdo e deve-se fazer a observagdo de todos os sinais do corpo
E”: 14,15

utilizando um sistema denominado de “sistema ABCD

e A de assimetria (Figura 3)

Figura 3.Assimetria do sinal. Adaptada de **

e B de Bordo (Figura 4): margens irregulares e pigmento espalhado ao

redor do sinal

Figura 4.Bordo do sinal. Adaptada de

e C de cor (Figura 5): se a cor for desigual ou apresentar diversas cores

como tons de preto, castanho e bronzeado.
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&
Figura 5.Cor do sinal. Adaptada de 4

e D de diametro (Figura 6): se existe uma alteracdo do tamanho do sinal ou

se o0 sinal tem um didmetro muito grande

Figura 6.Diametro do sinal. Adaptada de 4

e E de evolucdo (Figura 7): alteracdes de tamanho, cor ou forma de um

sinal ja existente.

"f

,m gﬁ

ing (Befor E is for Evolving (After

Figura 7.Evolucéo do sinal. Adaptada de 4

Se for verificada alguma destas alteracGes ou se aparecer algum sinal com
estas caracteristicas deve-se marcar uma consulta no médico quanto antes.*

1.1.7. Prevencao do cancro de pele

A forma mais eficaz de prevenir o cancro da pele é utilizar protecéo solar, e
limitar o tempo de exposicao ao sol ou outras fontes de radiacdo UV. Deve-se
evitar, sempre que possivel, a exposi¢cdo ao sol entre as 11:30h e as 16:30h , ja
que sédo as horas em que a radiacdo UV é maxima.®

Deve-se escolher um protetor solar e um vestuario adequado (roupa com

mangas compridas, 6culos de sol e chapéu).*®
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1.2.Protecdo solar

A utilizacdo de protecdo solar diaria, em qualquer altura do ano, é importante
e indispensavel para a saide da nossa pele. Idealmente, os protetores solares
devem proteger contra os raios UV-A e UV-B (protetores de largo espetro) e
devem ter pelo menos SPF 30.1?
1.2.1. Composicado dos protetores solares
Existem dois tipos de protetores solares:*®
e Fisico (minerais): contém compostos como o 6xido de zinco e didxido de
titdnio, a sua agdo passa por bloquear e dispersar 0s raios antes destes
penetrarem na pele.
e Quimicos: contém compostos como o octisalato e avobenzona que

absorvem os raios UV antes de provocarem danos na pele.
1.2.2. Como escolher o protetor solar adequado
O protetor solar adequado deve ter as seguintes caracteristicas:!’

e Espetro alargado (protecdo contra UV-A e UV-B)

e SPF de pelo menos 30

e Pelo menos 4 estrelas de protecdo UV-A ou estar escrito na embalagem
UVA dentro dum circulo

e Resistente a gua

e Em caso de peles oleosas deve-se optar por um protetor a base de agua
1.2.3. SPF e classificacao por estrelas

O SPF (Sunscreen protection) ou FPS (Fator de protecdo solar), mede o nivel
de protecdo que existe cotra os raios UV-B, enquanto a classificacao por estrelas

mede a protecdo contra os raios UV-A 18
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1.2.4. Aplicagdo do protetor solar

A aplicacéo do protetor deve ser feita da seguinte forma:

e Aplicar pelo menos 30 minutos antes da exposi¢éo ao sol
e A quantidade recomendada é uma mao cheia para o corpo inteiro e meia
colher de ché para o rosto, pescogo e orelhas

e Reaplicar de 2 em 2 horas e sempre apds 0 banho ou transpiracao

2. Enquadramento pratico

A pele é o maior 6rgao do corpo e assim como cuidamos de todos 0s outros
6rgdos devemos cuidar da nossa pele, contudo, o cuidado da pele é pouco

praticado e a sua importancia é muito desvalorizada.

O tema da protecao solar foi sempre um tema que despertou 0 meu interesse,
e no decorrer dos primeiros meses do meu estagio na FSP apercebi-me que 0s
protetores solares eram vendidos com pouca regularidade. Outro fator que teve
influéncia na escolha deste tema foi o facto do meu estagio ter decorrido nos
meses de verao.

Um dos principais motivos pelos quais as pessoas desvalorizam a utilizacao
de protecdo solar é por falta de informacdo, por isso decidi realizar um video e

um folheto informativo para entregar aos utentes.

3. Objetivos

Os objetivos deste projeto foram principalmente: informar os utentes sobre a
importancia que tem a utilizacdo da protecéo solar, incentivar a sua utilizagdo da

forma adequada e aumentar a saida deste tipo de produtos na FSP.
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4. Métodos

Os dois métodos escolhidos para este projeto foram a realizacdo de um
panfleto (Anexo 1) e de um pequeno video informativo (Anexo 2). Este projeto
foi realizado no dia 11 de Maio, dia em que se comemora o Dia do
Euromelanoma. Neste dia foi publicado o video informativo que realizei nas
redes sociais da farmacia (Instagram e Facebook) (Anexo 3). Este video tem
duragéo de 1 minuto e explica resumidamente a importancia da utilizacdo solar
na prevencdo do cancro da pele, especificamente melanoma; assim como
também continha algumas dicas breves sobre a forma correta de aplicar o

protetor solar.

Escolhi estes dois métodos porque desta forma além de chegar a mais
pessoas, conseguia chegar a todas as faixas etarias ja que uma grande parte dos
utentes da FSP sdo pessoas da terceira idade que geralmente ndo tém acesso a

redes sociais.

5. Resultado e Discussao

O projeto foi desenvolvido com sucesso, tendo uma boa recetividade por
parte dos utentes. Imprimi cerca de 50 panfletos/folhetos que foram distribuidos
a partir de dia 11 de Maio até acabarem. Ao entregar os panfletos fazia sempre
uma breve explicacdo aos utentes sobre a iniciativa, e algumas destas abordagens
resultaram em venda de produtos. Era também entregue um panfleto a cada

pessoa que comprava algum produto solar.
6. Conclusao

Este projeto permitiu alertar e informar os utentes da farméacia sobre a
importancia que tem o utilizar protetor solar para a nossa saude de forma geral e
para a saude da nossa pele. De igual forma, como algumas das abordagens no
momento da entrega do panfleto resultaram na venda de algum produto solar,

este projeto permitiu aumentar a saida deste tipo de produtos.
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A nivel pessoal aprendi muito com a realizacdo deste projeto, permitindo-me

aprofundar os meus conhecimentos sobre este tema.
Projeto I1: Cross-selling na farmacia comunitéria

1. Enguadramento tedrico

Durante as ultimas décadas o papel do farmacéutico na sociedade tem
evoluido, passando de ser um profissional responsavel unicamente pela correta
dispensa do medicamento a ser um profissional de salde que trabalha em
conjunto outros profissionais como médicos. Isto permite garantir uma gestdo
adequada da terapia medicamentosa dos utentes.®

Nos ultimos anos o setor farmacéutico tem sofrido muitas alteracdes,
sobretudo a nivel de farmacia comunitaria, o que resultou numa crise econémica
acentuada levando a diminuigdo da rentabilidade das farmécias. Esta crise
economica forgou as farmacias a procurarem alternativas para torna-la mais
rentvel porque se bem a farmécia é um espaco de salde, também € um espaco
comercial. 192

Estas mudancas fizeram que o papel do farmacéutico se tornasse ainda
mais amplo, ja que este teve de adotar um papel de farmacéutico-gestor.?°

A crise econOmica neste setor originou-se por diversos motivos,
nomeadamente alteracdes legislativas e imposic¢oes legais como por exemplo:

* A liberalizagdo da propriedade da farmacia: a partir do ano 2007 entrou
em vigor o Decreto-Lei n°. 307/2007 de 31 de Agosto, que permitiu que
qualquer pessoa singular ou sociedade comercial pudesse ser proprietaria
duma farmacia, ou seja, a propriedade deixou de ser exclusivamente do
diretor técnico/farmacéutico.>?°

* A venda de MNSRM fora da farmacia: através do Decreto-Lei n°
134/2005 de 16 de Agosto, tornou-se possivel a venda de MNSRM em
outros locais que nao as farmécias, com o objetivo de diminuir os precos
destes e torna-los mais acessiveis a toda a gente. Contudo isto prejudicou

muito as farmaécias e a sua rentabilidade.?1
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* A préatica de descontos nos medicamentos que passou a ser possivel

também através do Decreto-Lei n° 307/2007 de 31 de Agosto.??

* Diminuicédo das margens e precos dos medicamentos?!

* Dinamizagdo do mercado de genéricos?*

Todas estas alteracOes levaram a que o setor farmacéutico se tornasse um
setor muito competitivo, o que levou as farmaécias a utilizar novas estratégias de
marketing como é o caso da implementacéo do cross-selling.?°

1.1.0 que € o cross-selling?

O cross-selling ou venda cruzada é uma técnica que consiste na venda de um
ou mais produtos/servigos complementares aos que inicialmente o cliente
pretendia. O cross-selling pode subdividir-se em duas categorias, cross-selling
direto e cross-selling marginal. O cross-selling direto baseia-se em adicionar a
venda um produto ou servico complementar que iré reforcar a acdo do primeiro,
estando relacionado diretamente com a situacdo que levou o cliente a farmacia;
o cross-selling marginal refere-se a venda de um produto/servico complementar
que é marginal a situacdo inicial que levou o cliente a farmécia.022

Para esta técnica ser implementada com sucesso o farmacéutico deve
reconhecer e dar solucdo ao problema inicial que levou o cliente a farmécia, e s6
depois € que deve pdr em prética esta técnica. A principal responsabilidade e
prioridade dos farmacéuticos deve ser a salude e bem-estar dos clientes, ndo
devendo pOr interesses pessoais ou comerciais a frente do bem-estar dos
clientes.?023

O sucesso desta técnica depende de 4 fatores: conhecer o cliente,
conhecer as suas necessidades, fazer as perguntas certas e justificar de forma
correta a sugestdo do produto com o que se ira realizar a venda cruzada.?°

O objetivo da implementacéo desta técnica além de ser o facto de aumentar
a rentabilidade da farméacia, é também aumentar a satisfacdo e fidelizacdo dos

clientes.
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1.2.0 ato da venda

O farmacéutico deve possuir competéncias técnicas e competéncias

relacionais, o que permitird demonstrar seguranca e conhecimento ao cliente,

assim como também contribuird para uma relagdo de confianca entre o

farmacéutico e o cliente.?0

O ato da venda é composto por diversas etapas:2°2!

1.

Acolhimento do cliente: nesta primeira fase o fator emocional € o que
mais conta, deve-se cumprimentar o cliente com simpatia e tratar pelo
seu nome, isto ira aumentar a probabilidade de o cliente estar recetivo as
sugestdes de cross-selling. O tempo que ha para ganhar a atencdo do
cliente € muito reduzido, cerca de 20 segundos.

Identificacdo das necessidades do cliente: os clientes sempre tém um
motivo que os leva a farméacia e o farmacéutico deve descobrir qual ou
quais 0s motivos através de uma escuta ativa, e deve também tentar
descobrir quais outras necessidades poderad ter o cliente mediante a
realizacdo das questdes adequadas.

Realizacdo ou apresentacdo do cross-selling: nesta fase é importante o
farmacéutico conhecer os produtos, a sua localizacdo, indicacé&o,
posologia, e sobretudo as vantagens e beneficios que este tem.
Demonstragcdo do produto: o cliente deve ter a oportunidade de sentir,
cheira e/ou tocar o produto. Deve-se também dizer todos os beneficios e
vantagens que aquele produto ira ter naquele determinado cliente, ja que
ndo todos os clientes séo iguais, pelo qual as abordagens devem ser
diferentes.

Objecdes: se o cliente apresentar alguma objecdo deve-se atuar de forma
rapida e tentar responder as objecdes do cliente, salientando os beneficios
de aquele produto.

Decisdo e abordagem final: esta etapa sera decisiva na fidelizacdo do
cliente, o farmacéutico deve ajudar o cliente a decidir e reforcar a sua
decisdo e deve também mostrar-se disponivel para esclarecer qualquer

davida que possa surgir. E importante mostrar interesse em que o cliente
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partilhe com a farméacia a sua satisfacdo ou insatisfacdo com o produto
vendido.
1.3.Vantagens da aplicacéo do cross-selling
Esta técnica de venda, quando aplicada da forma correta, tem varias vantagens
associadas como:?°
e Permite a fidelizacdo de clientes
e Aumenta a rentabilidade de farmécia
e Aumenta a satisfacdo do cliente com a farmécia
e Melhoria da relacdo farmacéutico/cliente e maior conhecimento das
preferéncias e necessidades do cliente
e Distingdo da concorréncia

e Maior reconhecimento da importancia do papel do farmacéutico

2. Enquadramento pratico

Apos alguns meses de estagio na FSP surgiu a ideia da realizacdo deste
projeto, porque embora esta técnica ja fosse aplicada pelos colaboradores quase
de forma automatica em algumas situacdes, ndo era uma pratica que estivesse
bem definida ou esquematizada. Aprendi o que era o cross-selling ou uma venda
cruzada e desde entdo o tema despertou 0 meu interesse, ja que € uma técnica

que se € implementada ira trazer muitos beneficios econémicos para a farmacia.

3. Objetivos

Um dos objetivos deste projeto foi fornecer aos colaboradores da FSP a
informacéao e ferramentas necessarias para implementar esta técnica de vendas
da forma adequada. Outro objetivo importante deste projeto foi incentivar os
colaboradores a aplicarem esta técnica e aumentar assim a rentabilidade da
farmacia. Por altimo, um dos objetivos mais importantes foi proporcionar ao
cliente 0 melhor atendimento possivel e as melhores sugestdes para resolver

qualquer problema que este apresente.
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4. Métodos

Para este projeto realizei uma formacéo interna em formato de PowerPoint
(Anexo 4) que apresentei presencialmente aos colaboradores da FSP num dia de
trabalho durante os intervalos existentes entre os atendimentos. Nesta
apresentacao fiz uma breve introducéo sobre a situagdes que tém vindo a afetar
a rentabilidade da farmacia comunitaria, de seguida falei sobre o conceito de
cross-selling e a forma adequada de utilizar esta técnica, e por ultimo apresentei
os fluxogramas realizados. Estes fluxogramas de cross-selling (Anexo 5)
constam de 12 temas, a escolha dos temas foi feita em base as situa¢Oes que
habitualmente se apresentavam na farmacia. Existem ainda fluxogramas
associados a toma de medicacdo cronica como é o caso dos antidiabéticos e
antidislipidémicos, que foram realizados em base a uma lista tirada do Sifarma
2000 que continha os MSRM mais vendidos na FSP. Os fluxogramas contém
unicamente produtos que se encontram a venda na FSP para tornar mais facil o
aconselhamento, e também porque o mais importante € vender os produtos que
a farmécia tem.

Devido ao contexto atual da pandemia Covid-19, as vendas associadas ao
aparelho respiratorio diminuiram drasticamente devido ao uso da mascara de
protecdo individual, pelo qual este tipo de situacdo era raro acontecer. As gripes
e outras afecdes associadas ao aparelho respiratério comecaram a aparecer mais

no ultimo més do meu estagio, a medida que as restri¢cées foram diminuindo.

5. Resultado e Discussao

A apresentacdo foi de aproximadamente 15 minutos e todos os colaboradores
mostraram-se interessados pelo tema, tendo sido uma mais-valia para a equipa
aprender um pouco mais sobre o cross-selling e a forma correta de aplica-lo. Em
relacdo aos fluxogramas, estes foram de grande utilidade para mim e para todos
os colaboradores, ja que permite ter de forma rapida acesso as diferentes
possibilidades de produtos que existem a venda na FSP para fazer uma venda

cruzada.
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6. Conclusdo

A nivel pessoal aprendi muito com a realizacdo deste projeto, ndo sé sobre a
técnica de venda em si, mas também sobre todos os produtos que havia a venda
na FSP. O projeto também ajudou-me a melhorar e aprender mais sobre
aconselhamento farmacéutico.

Com este projeto foi possivel implementar com mais frequéncia e da forma
mais adequada o cross-selling na FSP, tendo sempre um documento de rapido
acesso gue foi possivel consultar em alguns atendimentos, e que podera continuar

a ser de grande ajuda para os colaboradores da FSP.
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CONCLUSAO

Os 6 meses de estagio profissionalizante na FSP permitiram-me ter um
grande crescimento tanto a nivel profissional como a nivel pessoal. Permitiu-me
também ter uma perspetiva diferente do que é a farméacia comunitéria, ja que
inicialmente ndo era uma area na qual tinha particularmente interesse. O estagio
fez com que a minha opinido mudasse e percebi a importancia e o impacto que
os farmacéuticos de oficina ttm na comunidade. Sinto-me grata por ter tido esta
oportunidade e por toda a aprendizagem que tive nestes 6 meses. Finalmente,
posso dizer que sou mestre em Ciéncias Farmacéuticas pela Faculdade de

Farmacia da Universidade do Porto.
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Anexo 1.Panfleto realizado no projeto I: Incentivo a utilizacdo da protecao

solar como medida de prevencao do cancro de pele

A incidéncia do cancro da pele tem
vindo a aumentar ao longo dos anos

Grande parte dos casos de cancro da pele
tratam-se de melanoma maligno

MELANOMA: O QUET?
O melanoma ¢ um dos tipos de
¢ cancro mais comuns, ¢ ¢ um dos :
cancros de pele mais graves. Tem
origem nos melanocitos (células
pigmentantes da pele), ¢ ocorre :

quando a proliferacio destas :
células  acontece  de  forma :
descontrolada. i

I ATORLES DE RISCO
- Ter muitos sinais
-Pessoas com pele clara
-Histdria familiar de melanoma
-Ter tido alguma queimadura solar grave
no passado
Pessoas com 0 sistema imunitario
debilitado
-A  probabilidade  de  desenvolver
melanoma aumenta com a idade

A

SINAIS DEEALERTA

Se houver alguma mudanga de
tamanho, forma, cor ou textura de
um sinal  existente, devera
contactar o seu médico

AUTO-EXAME
1" aconselhado fazer um auto-exame a
pele para identificar possiveis alieragdes,
sobretudo em pessoas com fatores de risco
associados.
Como fazer este auto-exame ?
Fazer de preferéncia apos o banho, num

lugar com boa iluminagio

SEGUIR A REGRA DO ABCDE

A Assimetria .-
B Bordo irregular .

C cor ndo uniforme

D Didmetro superior a (-ﬂ '
.
s - -

Se apresentar alguma destas  alteragdes

consulte o seu médico

A MELHOR FORMA DE PREVENIR O
CANCRO DA PELE E UTILIZAR
PROTEGAO SOLAR

COMO SE DEVE PROTEGER
DO SOL.?
(] Evite o sol das 11:30h as 16:30h

. Aplique a regra da sombra:
-Se a sombra for maior do que nos, podemos
apanhar sol
-Se a sombra for menor do que nos, nao
devemos apanhar sol @ &

o Aplique o protetor pelo menos 30 minutos
antes da exposicio ao sol

2 & %

o Utilize um protetor de pelo menos SPF 30+

B e

@ Reaplique de 2 em 2 horas, e sempre apds
banho ou transpiracio 4

=
e Use mangas compridas, 6culos de sol com
prote¢io UV e chapéu

OUE QUANTIDADI
DEVEMOS APLICAR?

\Mdo cheia para o corpo todo

Meia colher de chd para o rosto,

pescoco e orelhas

Duvida frequente no
contexto da pandemia
COVID 19

Se uso mascara preciso de
usar protecio solar?

\ resposta ¢ SIM, a protecio
solar ¢ igualmente
necessiria e importante
apesar da utilizagio de

Para mais informacio consulte o sen

[armacéutico

Farmécia
deSdo Paio

Proteja se a sie

11 DE MAIO 2021

© mens®
DIA DO EUROMELANOMA

SAIBA A IMPORTANCIA QUE
TEM A UTILIZAGAO DE
PROTEGAO SOLAR NA

PREVENGAO DO CANCRO DA

PELE E QUAL E A FORMA
CORRETA DE UTILIZA-LA
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Anexo 2.Video informativo realizado no protejo I: Incentivo a utilizacdo da
protecdo solar como medida de prevencéo do cancro de pele

PROTEGCAO SOLAR

1A
ROMELANOMA" QUEREMOS
DAR-LHE UMAS DICAS SOBRE
EM PORTUGAL SURGEM, COMO SE PROTEGER DO SOL
ANUALMENTE, 700 NOVOS ’
CASOS DE MELANOMA
MALIGNO

I

DESFRUTE DO SOL COM
PRUDENCIA

38



Relatdrio de Estagio Profissionalizante m@rorTo

FACULDADE DE FARMACIA

Gabriela Alves Da Silva @ =#%

Anexo 3.Publicacao nas redes sociais da farmacia do video informativo do

projeto |

‘g’ farmaciasaopaio

EM PORTUGAL SURGEM,
ANUALMENTE, 700 NOVOS
CASOS DE MELANOMA
MALIGNO

Qv N

3 views

farmaciasaopaio 11 de maio - dia do Euro melanoma
Protegéao solar - o nosso melhor aliado.

Saiba a importancia que tem a utilizagdo de protegéo
solar na prevengao do cancro de pele e qual a forma
correta de utiliza-la.

#farmaciadesaopaio #farmacia #canidelo #saude
#euromelanoma
#porqueasuasaudeeomaisimportante
#protecaosolar #melanoma #prevencao
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Anexo 4.Formagao interna Cross-selling

Cross-selling (vendas
cruzadas)

na farmécia comunitaria

1
f \
O que é o cross-selling? ®
~
Cross-selling ou Venda cruzada ¢ uma técnica de venda que consiste
em um adiclonar um ou mais produtos e/ou servigos complementares
4 venda inicial, sendo este/s adequado/s 3 situaglo do utente , \
= O
3
Para esta técnica ser implementada de forma correta e com sucesso & 0‘
necessdrio:
@ conhecer o ciente
@) conhecer as necessidades do cliente
@ oresentar uma rmo valide pela qual o cliente deva
comprar aquele determinado produto
Estas necessidades podem ser:
o~~~ =% Desconhecidas pelo cliente, cabendo ao farmacéutico identificar as
~ necessidades do cliente, usufruindo de um beneficio do qual estaria privado
porque desconhecia essa necessidade
# =5 Conhecidas pelo diente, gerando um aumento da satisfaco do cliente
mediante a resolugdo do seu problema
5
v W
—_—e
A utilizaglo desta técnica de cross-selling tem um timing proprio, e a eficicia da aplicaglo da mesma
dependers de conseguir ou nio cativar a atengio do cliente e proporcionar-ihe a solugo ideal para o
seu problema
Tem-se mais ou menos 20 segundos para conqulstar a atengdo do cliente
7
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Enquadramento
~

Tipos de cross-selling
~

G
I

Direto
Consiste na venda de um
produto/servico complementar que
reforga a agdo do primeiro, estando
este relacionado com a situaglo
inicial que levou o utente 3 farmicia

Vantagens do cross-selling
~

Fases do atendimento
~

VR
Marginal
Consiste na venda de um
produto/servico complementar que
seja marginal a situagBo Inicial que
levou a0 utente & farmicia

Acolhimento ao cliente

=
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Fases do atendimento @ 85
—~~ ®

N
i 0] ==
~~ N\ @
Acolhimento ao

= cliente

9
25 N
l" O 2
Nesta etapa o q maior impacto é 3 e se
Inicia o atendimento ‘ @
S i\
. :::::ﬂmnurulbnu L) \
» Tratar o cliente pelo seu nome
* Mostrar uma postura de segurana e confianca
Identificagdo das
necessidades
n 12
Identificagdo das necessidades N
r~
Nesta fase ¢ importante: ’ O 3
. :;:L:meuuunm . M \ NA @,
. It 35 perguntas certas.
Isto permitird indentificar as necessidades que levaram o dliente a ‘ ‘ Nf\p
farmdcia e outras que possam existir
Apresentagao de
cross-selling
13
Apresentacdo de cross-selling \
7~
rd pagio apresentar a solugd problemas do O 4
cliente, 0d\ se dest
s YN
D e D A Ycaaaan,
N e—— } Demonstragdo do/s
Lor | produto/s
15 16

41



Relatdrio de Estagio Profissionalizante m@rorTo
Gabriela Alves Da Silva @™ =

Demonstragdo do/s produto/s
~

Deve-se explicar e salientar s vantagens e beneficios que aquele produto tem para o cliente , ¢ para a
resolugio do seu problema - al diferente para cada cliente

N
SRdgasnmsmmanamns ) %@ \ 05 i ©@

Gestdo de objegdes

17

18

Gestdo de objegdes
7~

Se o cliente apresentar uma objeclo deve-se atuar ripido, elaborando questdes para perceber e

identificar a causa da objegSio do cliente, e posteriormente argumentar com mais beneficios do o~

produto em questio !F} —
’ ’\/\'

Decisdo e finalizagdo da

venda
19 20
Dhalolton o Bl o gt _cplli v W
BEsianfoclianeko da venda Fluxogramas de cross-selling : AR /4
*  Ajudar a decidir é uma etapa que se prende com 2 fidelizaclo do cliente
*  Ofarmacéutico deve mostrar-se disponivel para esclarecer qualsquer divida que suscitar por
negativo) mrpa'r:nodmn o el ‘
Obrigada/o, bom dia/bon tarde
21 22
Fluxogramas de cross-selling TV M, Fluxogramas de cross-selling TV V,
~ =3 ~ =2

23 24
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Fluxogramas de cross-selling v N0
~

25

Fluxogramas de cross-selling KA

27
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Fluxogramas de cross-selling 2Ln V,
~

26
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Anexo 5.Fluxogramas de cross-selling

[ Antidiabéticos e insulinas ]

Cross selling

/ PRODUTOS: \ SERVICOS:

Cremes hidratantes para pé e Consulta de nutricao

diabético: clinica
e Pédirelax ¢ Consulta de Podologia
e SVR xerial 50 pieds e Medigdo da glicemia

\ e Akileine /

[ Antidislipidémicos ]

Cross selling

SERVICOS:
SUPLEMENTOS: e Consulta de nutricdo
* levedura de arroz clinica
vermelho Arkopharma ¢ Medigdo do colesterol
e Bioactivo Arroz Vermelho total e triglicerideos
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Saude intima e infegdes

vaginais

Cross selling

/ CANDIDIASE VAGINAL\

/ SUPLEMENTOS
ALIMENTARES

ANTIFUNGICO TOPICO

Gino canesten
(capsula vaginal,
comprimido vaginal
e/ou creme)

Gino Hadazin
creme

Clotrimazol creme
Candiset
Gyno-Pevaryl

(6vulos/crene) /

o

N

Cis control Expert

Cis control STOP

Cranberry
Arkopharma

Arkobiotics intima/

/HIGIENE iNTIMA

e lactacyd
e Saforelle

e D’ Aveia ginecologico e
gel intimo calmante

e Saugella

vaginal)
e lagelintimo

e Letifem
e Gyn-8 Uriage
Gyn-Phy Uriage

e Rosalgin (po / solucdo

e Germisdin intimo
e Betadine (solugdo /
espuma vaginal)

\

/

/ LUBRIFICANTES
VAGINAIS
¢ Woman isdin
hidratante

vulvar

e Ginix Plus

e Ainara

e C(Clima care gel
vaginal

¢ Sensilube
DUREX

KY DUREX

/
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Azia /Dispepsia

Cross selling

/ ANTIACIDOS

Alka Seltzer
Rennie Digestif
Kompensan /
Komepensan Trieffect
Pepsamar
Maalox Plus

Leite de Magnesia
Phillips
Pankreoflat

Lasa (acdo
prolongada)

/

N

.

\

PROTETORES GASTRICOS

e Gaviscon Duefet

e Gaviscon Morango

e Gaviscon
(comprimidos /
solugdo oral saquetas)

e Nexium control

4

Picada de insetos

Cross selling

/ PRODUTOS

~

NATURAIS

e Cholagutt A

e Guronsan

e Arkopharma
Alcachofra
Boldo
Cardo Mariano
Carvdo vegetal
Funcho
Gengibre
Plantago

\ Sene _/'

/ ANTI-HISTAMINICO

~

ORAL

Cetirizina

Zyrtec

Telfast 120/ 180
Fenistil Gotas
Cetix

/

-

ANTI-INFLAMATORIO
/ ANALGESICO

e |buprofeno

e Paracetamol

¢ Pandermil creme

ANTI-HISTAMINICO \ / \
TOPICO PREVENGAO

e Caladryl ® Previpiq
(suspensdo e Parakito pulseiras
cutdnea / creme)

e Fenistil gel \ /

* Fenergan

/
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Diarreia aguda

Cross selling

[ Antidiarreicos ] / \/ ANTIESPASM(')DICOSI\

REIDRATANTES

ORAIS ANTIFLATULENTOS
¢ Dioralyte e Aero-OM
e Electrolit (cdps./comp,/gotas)
Humana e [nfacalm

e Bio-Oral Suero * Normatal
\ / * Buscopan

\ e Pankreoflat /

4 ™
OBSTIPANTES
e Imodium rapid
e Imodium Plus
(associado a
flatuléncia)

/ PROBIC')TICOS/REGULADORES\, I/ FISSURAS/ASSADURAS \

DA FLORA INTESTINAL e Hemofissural
e Atyflor e Halibut pomada
e UL 250 e Mitosyl
e Prolif e Lauroderme
e Zir-Fos e Bepanthene
e GUT4 e Mustela
e Bivos gotas
e Levedura de cerveja FITOTERAPIA

\ Arkopharma j e Carvdo vegetal
e Plantago

e Melissa (dor)

I\ e Funcho (espasmos) /
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Herpes labial
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Cross selling
/ PREVENCAO \ / \ / POS-TRATAMENTO\
» Stick labial BABE SPF 20 e Lip balm Youth
¢ Stcik labial Bioderma TRATAMENTO Lab
Photoderm MAX SPF 50+ e Aciclovir ¢ Labial reparador
* Vita Cé s Zovirax Neutrogena
e (Cebion e Lipovir s Bdlsamo labial
e Cecrisina e Zovirax Duo Atorderm
» Ekicé e Fenivir Bioderma
e FDC VITA C 500/1000 mg e Compeed pensos e Stick labial Cicabio
e Arkovital Imuno plus \ SPF 50+ Biodermiy
e Velvita C \ /
¢ \itamina C 1000 mg
Arkopharma
e Tutivita C
\ e Vitorange Zinc /
Obstipagdo ]
Cross selling
PRODUTOS NATURAIS
e Plantago
Ac3o rapida Acdo gradual e Levedura de Cerveja
* Melissa
| l * Sene
/ \ / LAXANTES DE \ EMOLIENTES
. CONTACTO e Parafina liquida
0SMOTICOS * | Buleala
e Importal (sup/comp)
. La:volac EXPANSORES DO * Moderlax
o il | VOLUME e Bekunis OUTROS:
Aar:v? ae FECAL * Microlax e Buscopan
. Solae:(xa e Normacol Plus e Dagragel (antiespasmadico)
¢ ' Lactulose * Agiolax e Supositérios de e Buscopan
| *  Mucofalk glicerina Compositum
€ iCasenlax o Bebegel (antiespasmodio/dor
. Forla.x 1IOg e Verolax abdominal)
* Meieo e Dulcogotas
.

\ Pursennide /
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Lesdes musculo-esqueléticas

FACULDADE DE FARMACIA
UNINERSIDADE DO POATG

Analgésicos/Anti-inflamatdrios

Cross selling
CRIOTERAPIA/FAIXAS
TERMICAS
* Thermacare

~
ORAL
Aspegic 1000
Aspirina
Aspirina C
Voltaren 25
Bem-u-ron
(comp/
caps/direct/caff
|buprofeno
200/400 mg
Brufen 200/400
mg
Trifene 200/400

.

TOPICO

* Diclofenac gel
Voltaren Emulgel
Voltaren Emulgelex
Voltaren Plast
Zaflex

Transact Lat

Elas

Arnigel

Remisil

Picalm (creme/sol. Pulveriza¢do
cutanea)

Reumon (logdo/gel)
Ib-u-ron gel
Hansaplast
Nurofen emplastros

Elmetacin (sol. Pulverizagdo cuténea)

Dermaplast (creme
efeito calor/ bolsa
frio/ Hot cold)
Biofreeze gel
Arkoflex Geldolor

\ J
SR

HEMATOMA

* Venoparil gel
Rimanal gel
Thrombocid
Hirudoid
gel/pomada

N

~

/

ﬁi
SUPLEMENTOS
ALIMENTARES
Magnésio
rapid
Structomax
Magnoral
lointcare
Cartisil
Condrotil
Optimus

ALERGICA

Antigrippine trieffect Tosse

Tosse
Cross selling
Tosse seca ] [ Tosse produtiva ] / PRODUTOS NATURAIS \
* Bronchodual Next
| | * Panatosse Natura
(xarope/comprimidos)
EXPETORANTES * Arkotos
*  Fluimucil (comprimidos /xarope) e Bisolnatural
¥ *»  Fluprox e Grintuss
* Anti-histaminicos ANT!TUSSICPS s Broncoliber e Arkotos (t
e Bisoltussin e Benflux Forte rkotos (tosse seca)
(xarope/comprimidos) * Mucosolvan Perlonguets * Arkovox -
s Broncoliber tosse seca *  Mucosolvan ('SPI‘BV/CDNPI’IMIdOS]
e Dextux « Ventoliber (comprimidos/xaraope) * Oleos essenciais
e Benflux tosse seca « Bisolvon (comprimidos/gotas)
* Bisolvon Linctus
* Levotuss
i e Mucavex
(xarope/comprimidos o Lisomucin
/gotas) o Pulmiben ( 2%/ 5%/ Unidia/ Lisina)
& Oxolamina « Bronquial-Om
A *  Mild
.
.

Panadol gripus

/
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[ Hemorroidas ]

Cross selling
e N/ N N
TRATAMENTO/ALIVIO | VENOTROPICOS SOLUCOES DE LAVAGEM
DOS SINTOMAS « Daflon e Savaii Perianal
e Faktu e Dioflav * Neofitoroid creme
* Procto glyvenol e \Venopress ® Procto-Eze solugdo de
¢ Nupercainal e Almiflon limpeza
(anestésico) N J J
® Procto-Eze creme
e Sperti
* Proctolog (cremee
supositorios)

\ . Procto_ial _ /

[ Conjuntivite alérgica J

Cross selling
\\
/ ‘ N\ LIMPEZA h
ANTI ALERGICO o Blephaclean DESCONGESTIONANTE
ORAL ® Soro fisiologico OCULAR
o Zyrtec Y. * Alerjon
e (Cetix
e (Cetirizina - j
e Telfast 120/ )
Ve I
180 | LUBRIFICANTES
\ - ~ e Vidisic
ANTI ALERGICO e Siccafluid
OFTALMICO e Liposic
e Allergodil

) \ e \itaminoftalmina A
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