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Se chorei ou se soffi, 0 importante € que emocgdes eu vivi. Deve ter cantarolado o
velho e romantico cantor de ié-ié-ié ao assistir, em sua tevé, a entrega do troféu da
Copa de Futebol de 2014 aos alegres alemaes, pela suprema autoridade do Brasil,
com flagrante expresséo de desalinho.

Time é a traducao de um trabalho realizado com esmero, porém, vai muito mais
além do realizado, e sim de realizando. Comenta-se a boca milda que houve um
acordo dentro dos vestiarios pelos atletas alemaes para ndo causar uma vergonha
maior aos anfitrides, reduzindo a ofensiva de buscar mais gols: ja estavam com
cinco a seu favor. Realidade ou ficgao, nunca saberemos a verdade.

Muito além disso, o relacionamento mantido pelos germanicos com a cidade de
treino da equipe no Nordeste do Brasil, foi também um destaque nas midias, dando
oportunidades de vermos os frios alemaes aquecidos pelas dangas indigenas. Muito
bom para os naoticiarios.

Foi dificil gravar os nomes de cada jogador, pelo menos para nés, da América do Sul,
e isso € bom, porque a maioria vai se lembrar do time campeao, ficando gravado em
nossas memorias “O TIME”.

Esta é a pedra fundamental para se alcangar uma meta: time! Sempre que o objetivo
€ 0 bem-estar ou a vitdria do grupo, o nome a ser lembrado é: time!

Individualmente, o meia Ozil decidiu doar sua bolada em dinheiro, premiacao da Fifa
pela conquista do Mundial, para cirurgia em criancas brasileiras com a frase: “Esse
€ 0 meu agradecimento pessoal pela hospitalidade do povo brasileiro”.

Obrigado, Ozil!

Tenho a certeza de que vocé, Ozil, conseguiu este feito pessoal, gracas ao resultado
do time. Quer fazer algo individualmente? Faca em time.

Nelson Coelho
Publisher
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Saude

Cardiologistas falam dos
perigos do inverno para

0 coragdo. Na estagdo
mais fria, a incidéncia de
problemas cardiovasculares
€ maior.

Grupemef

A Copa do Mundo deixou grandes ligdes para 0s
brasileiros. Exemplos de humildade e educagéo
vistos no Mundial devem fazer parte dos nossos
valores. Por Humberto Katori.

Mercado
Industria farmacéutica se destaca no levantamento
Melhores & Maiores da Revista Exame, que faz
uma anéalise completa dos negdcios dos principais
setores, grupos e empresas.

Comunicacgao

Nem sempre a Ultima tendéncia é a melhor
estratégia. O segredo é utilizar com perspicécia as
inimeras ferramentas disponiveis no mercado. Veja
opinido de Yuri Trafane.

Reciclagem

Fernando Loaiza faz uma analogia entre a Copa do
Mundo e o ambiente corporativo. Ndo deixe de ler.

Especial
0 segmento de medicamentos para tratamento de
disfuncéo erétil ¢ um demais rentaveis do mundo.
Conhega 0 surgimento dessa classe terapéutica que
revolucionou a medicina.

Saude Feminina

Isabel Fomm de Vasconcellos orienta as mulheres
quanto a importancia da adogéo de habitos de vida
mais saudaveis, visando prevenir o temido infarto.

Dia do
Cardiologista

Confira entrevista com o Dr.
Angelo Paola, Presidente da
SBC, que comentou sobre 0s
planos da atual gestéo e a
situagédo da satide no Brasil.

Sindusfarma

A automedicacdo ndo € a grande responsavel pelo
grande nimero de casos de intoxicagdo ou de Gbitos
no Brasil. Confira o artigo de Nelson Mussolini.

Digital Midia
A DPM Editora investiu em uma nova estrutura
digital, adquirindo novos IPs para melhorar
a comunicagdo com o0s assinantes de suas
publicagdes.

Recursos Humanos

Executivos que entendam da regulamentagéo técnica
dos produtos passam a ser altamente demandados.
Por Valéria Carinhato.

Recrutamento e Sele¢ao

As pessoas sdo o principal recurso de uma empresa.
Quando a corporagéo valoriza o funciondrio, a
produtividade é maior.Veja artigo de Araldo Pedace.

Responsabilidade Social

Como fazer da Sustentabilidade uma pratica no dia
a dia dos negdcios? Marcelo Weber e Renata Schott
comentam o assunto.

Noticias

Confira os eventos realizados pelo Grupemef,
Sindusfarma e SBMF.

Entrevista

Julio César Gagliardi, VP

da Eurofarma, fala do
crescimento da empresa e de
sua trajetoria profissional.

Em Foco

0 laboratorio Abbott passou
por uma reestruturagéo e

se prepara para se manter
mais préxima do consumidor
brasileiro na oferta de
produtos e servigos.

Errata

Prémio Qualidade de Sindusfarma 2014. Veja os
grandes vencedores desta premiagao, que é uma das
mais importantes do setor.

Associagdes

Nesta edicdo, conheca a histdria da Alanac,
associacdo que congrega e representa as industrias
farmacéuticas privadas de capital nacional.

Opiniao
Para o Pais voltar a crescer em todas as areas,

é necessaria uma reforma ampla no sistema de
arrecadagdo oficial. Veja andlise de André Reis.

Propriedade Industrial

Oportunidades para o langamento de medicamentos
genéricos e similares no Brasil. Veja artigo de Igor
Simdes e Deborah Portilho.

Varejo Farmacéutico

Geraldo Monteiro fornece dicas importantes para
melhorar as agdes de marketing no ponto de venda.

Dose Unica

Esta surgindo uma nova tendéncia no que se refere
a contratacao de executivos de alto escaldo: os
executivos “dois-em-um”. Veja andlise de Floriano
Serra.
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AS LIGOES DA COPA DO MUNDO

A Copa do Mundo acabou de uma
forma traumatica para o Brasil. Apds
0 massacre sofrido diante da selecao
da Alemanha, o sonho do hexacam-
peonato terminou para os brasileiros,
deixando a sensagéo de frustracéo e
tristeza. Entretanto, essa Copa, ape-
sar de ndo termos o desempenho que
esperavamos, deixou muitos legados.
E n&o estou me referindo aos estadios
ou as melhorias de infraestrutura, mas
sim a exemplos que foram dados por
turistas e atletas de diversas nacionali-
dades, que servem, senao para serem
colocados iminentemente em pratica,
para uma profunda reflexao.

Valores tao importantes, que fa-
zem a nossa esséncia, foram demons-
trados em varias ocasides. Entre os
quais, podemos destacar a educacgao,
a solidariedade e a humildade. Ja no
inicio da Copa, quem nao se surpre-
endeu com a atitude da torcida japo-
nesa, que apods o término da partida,
recolheu o lixo das arquibancadas no
estadio? Uma demonstragéo de edu-
cagao e respeito com a casa alheia.

Entretanto, foram os aleméaes que
verdadeiramente nos encantaram com
sua educagao, humildade, respeito ao
proximo e solidariedade, a ponto de,
mesmo derrotando o Brasil de forma
humilhante, conquistarem a posicao
de segunda selec&o na torcida dos
brasileiros. Nunca antes na histéria do
futebol fomos tdo humilhados, mas,

ao mesmo tempo, tdo bem tratados
por um adversario.

Logo apds a derrota, em vez de
tripudiarem em cima da equipe bra-
sileira, os alemaes foram solidarios e
demonstraram constrangimento dian-
te da goleada. Eles acreditam que o
respeito ao adversario € algo que pre-
cisa existir na cabecga do atleta. Além
disso, em nenhum momento mencio-
naram a inquestionavel superioridade
alema, dizendo apenas que “nao foi
um bom dia para o futebol brasileiro”.

Apds o término da partida, o vo-
lante Schweinsteiger declarou: “Fico
um pouco triste em relacdo ao que
aconteceu com o Brasil. E um bom
time, fizeram bom trabalho. Fico tris-
te por Neymar e Thiago Silva, que ndo
puderam jogar contra nos”. Se nao
bastasse isso, postaram nas redes so-
ciais diversas mensagens de carinho,
pedindo que respeitassem a “amare-
linha”, por sua histéria e tradicdo. Um
comportamento que surpreendeu a
todos, especialmente vindo de um
povo considerado frio e distante.

Os exemplos passados pela sele-
¢ao alema podem ser projetados para
0 ambiente corporativo. Afinal, no cam-
pO ou na vida, nossa esséncia é uni-
ca. Construimos valores que pautam
nossas atitudes no dia a dia. No tra-
balho ou na vida pessoal, a humildade
€ um fator de sucesso. Mas quando
falo humildade, ndo quero dizer que

devemos nos colocar em uma posi-
¢ao de inferioridade. Humildade signi-
fica aceitar que ndo somos perfeitos e
que precisamos uns dos outros para
evoluir. E entender que n&do temos o
conhecimento sobre tudo e que deve-
mos nos manter abertos para apren-
der. E aprender com qualquer pessoa,
seja ela o presidente da empresa ou
o faxineiro. Todos tém licdes de vida
que poderao nos ajudar em nossas
relagdes interpessoais.

A modéstia é outra caracteristica
demonstrada pelos alemaes que deve
ser desenvolvida no ambiente corpo-
rativo. As vitérias podem ser celebra-
das, mas € preciso lembrar que “uma
andorinha s6 néo faz verao”. Isso quer
dizer que é necessario talento para
vencer, mas os resultados nZo sao
obtidos somente com “um astro” (ou
um jogador). As estrelas do time séo
importantes, porque valorizam e in-
centivam O grupo, mas ninguém & in-
substituivel. E preciso ter maturidade e
humildade para compartilhar conheci-
mentos e ndo se colocar em posicao
de superioridade.

Damesmaforma, devemos sempre
aceitar também as nossas deficién-
cias com humildade, analisar e nos
espelhar nas virtudes dos colegas e,
sem perder nossa esséncia, pautar
nossa carreira sempre pela ética e
responsabilidade.

Enfim, nessa Copa percebemos
que temos muito a aprender com
outras nacdes, seja no futebol ou na
vidal

Humberto Katori
Diretor-Geral

wpharma



Consumidor Final ou
Ponto de Vendas?
A SevenPDV tem a solucao.

Conte com a solucao adequada as caracteristicas de
seu negocio, produtos e publico alvo. A SevenPDV
pode fazer pela sua empresa 0 que ja vem fazendo

ha anos no mercado farmacéutico.

sevenpdy

Conheca nossas soluc¢oes:

Para Consumidores Finais

LogixPharma
A maior central de Programas para Pacientes da
IndUstria Farmacéutica.

«  MILHOES DE PACIENTES atendidos.

. FLEXIBILIDADE NAS REGRAS DE NEGOCIO por
regiao, perfil de consumidor e perfil de consumo.

. REDE CREDENCIADA integrada com 20.000
farmacias e 2.600 cidades em todos Estados.
Incluindo Canal Alimentar, E-Commerce e Televendas.

. REPOSICAO eletronica pelas Industrias e
distribuidores, com envio e reenvio automatico.

. Diversos CANAIS DE ADESAO ao tratamento.
. REGISTRO ELETRONICO de todos os eventos.

«  INFORMACOES DIARIAS para a IndUstria com:
adesOes, autorizacoes, reposicoes, rede, etc.

. Performance e disponibilidade em PROGRAMAS DE
TODOS OS PORTES.

Logix Alto Valor
Solucao especializada em produtos de alto valor
comercializado via clinicas ou deliveries.

. Concessao de DESCONTQOS, PAGAMENTO
PARCELADO e SERVICOS controlados.

. Controle de ESTOQUE e ABASTECIMENTO atraveés
da IndUstria e distribuidores.

Entre em contato e saiba mais sobre

a solucao ideal para a sua empresa.

Para Pontos de Vendas

Transaction Trade
Captacao e Abastecimento de Pedidos pelos Promotores
e pelo proprio PDV.

«  ABASTECIMENTO eletronico pelas Industrias e
distribuidores, com envio e reenvio automatico.

. SUPORTE para equipe de campo.

- CAPTACAO DE DADOS (Sell IN, Sell QUT, Estoque).

Order Centre
O canal de reposicao e abastecimento ideal para
atendimento de pedidos de diversas fontes.

. Criado para REPOSICAO e ABASTECIMENTO DE
PRODUTOS gerados pelas mais diversas fontes.

«  ABASTECIMENTO eletronico pelas Industrias e
distribuidores, com envio e reenvio automatico.

Canal IndUstria
Solucao inovadora que integra e direciona Acoes de
Marketing, Trade e Programas Especiais.

. Contempla DEMANDAS, ABRANGENCIA, METAS
e EFETIVIDADE em estratégias por marca, canal
e regido.

« PERFORMANCE DE DISTRIBUIDORES e PDVs.

«  Substitui a VENDA PARA PDV por GESTAO DO PDV.

Acesse: www.sevenpdv.com.br
Tel.: (11) 3549-6722
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FALANDO SERIO SOBRE AUTOMEDICAGAO

Nelson Mussolini

Reforcar a vigildncia dos produtos disponiveis no mercado é uma meta permanente
para reduzir as chamadas Reacoes Adversas a Medicamentos.

Pesquisa recente realizada em 12
capitais do Pais reaviva o debate sobre
os riscos da automedicacado. Segundo
a pesquisa, 76,4% dos brasileiros se
automedicam e um ter¢co desse con-
tingente afirma ndo seguir orientagéo
de médico ou farmacéutico para definir
a dosagem.

O ponto recorrente suscitado pela
pesquisa - que causa estranheza - é a
critica genérica e superficial de alguns
médicos e farmacéuticos a automedi-
cagéao, como se ela fosse condenavel
em si.

Na verdade, praticar a automedica-
¢80 n3o é nenhum absurdo. E um pro-
cedimento recomendado pela Organi-
zagao Mundial de Saude (OMS) como
meio eficaz de cuidar de indisposicdes
leves, desde que feito com responsa-
bilidade e segundo as indicacdes do
produtor.

Em todo o mundo, os Medicamen-
tos Isentos de Prescricao (MIP) séao
adequados ao tratamento de sintomas
e males menores como dores e res-
friados porque seus principios ativos
estéo bem abaixo das doses toxicas.

Além disso, os MIPs desoneram
os sistemas de salde publicos e pri-
vados, liberando recursos para casos
que demandam mais ateng&o. Algo
desejavel num pais com ainda tantas
caréncias nesta area como 0 NOSSo.

De todo modo, é fato que, a par
dos beneficios que traz a qualidade
de vida e longevidade dos individuos,
todo medicamento oferece riscos po-
tenciais e deve ser consumido de for-
ma consciente.

Por isso, reforgar a vigilancia dos
produtos disponiveis no mercado é
uma meta permanente para reduzir as
chamadas Reagdes Adversas a Medi-
camentos.

Nessa categoria estéo reagdes or-
ganicas de diferentes origens e intensi-
dades que podem estar associadas a
diagndsticos, tratamentos, dosagens,
sensibilidade dos individuos etc., e ndo
S80 necessariamente graves.

Muito se fala da automedicagéo
como principal fonte de intoxicagao,
mas o0s levantamentos disponiveis no
Brasil indicam que, embora seja de
fato um habito arraigado, como ates-

ta a referida pesquisa, 0 consumo de
medicamentos sem orientacdo médica
nao é um problema grave de saude
publica no Pais. O brasileiro tampouco
consome medicamentos em excesso.

No Brasil, a automedicagao pro-
vocou 1% dos 98.765 casos de into-
xicag@o por agentes toxicos diversos
(agrotoxicos, produtos de limpeza, ani-
mais pegonhentos etc.) registrados em
2011 (estatistica mais recente). Esse
porcentual € equivalente as intoxica-
¢coes por alimentos e agrotéxicos.

E ao consultar o quadro de mortes
por intoxicacdo naquele ano, consta-
ta-se que a automedicacao provocou
um Unico 6bito, ante as oito mortes
resultantes de acidentes com agrot6-
xicos e as duas motivadas pelo uso
inadequado de cosméticos.

Esses dados sé&o do Sistema Na-
cional de Informacbes Toxico-Farma-
coldgicas (Sinitox), ligado a Fundacao
Oswaldo Cruz (Fiocruz), principal insti-
tuicéo responsavel pela coleta, compi-
lagdo, analise e divulgagéo dos casos
de intoxicag&o e envenenamento noti-
ficados no Pais.

NUMERO DE CASOS DE INTOXICAGAO POR AGENTES TOXICOS DIVERSOS NO BRASIL

(agrotoxicos, produtos de limpeza, animais pegonhentos etc.)

&\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\ STSAVASION \umero de casos de intoxicagdo no Brasil

Q87 | Casos de automedicacdo representam 1%

1 | Um tnico obito causado por automedicagao

Fonte: Sistema Nacional de Informacdes Toxico-Farmacoldgicas (Sintox) - 2011
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O grande problema sanitario re-
lacionado ao consumo de medica-
mentos é outro. Este, sim, relevante:
a compra com relativa facilidade nas
farmécias e pontos de venda nao au-
torizados de medicamentos de tarja
vermelha ou preta sem a exigéncia da
receita médica. Uma pratica ainda cor-
riqueira no Brasil, que muitos atribuem
as deficiéncias de atendimento dos
sistemas de saude publico e privado.

Seja como for, esta é a verdadei-
ra questdo a ser enfrentada. E preciso
que a dispensagao de medicamentos
tarjados siga 0 mesmo controle rigo-
roso imposto a industria farmacéutica
nas etapas de pesquisa, produgéo e
distribuicéo.

Se o problema maior é cultural,
como disse um lider dos farmacéu-
ticos, que se mudem os habitos dos
brasileiros. Afinal, ndo aprendemos a
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A reducao dos acidentes com medicamentos requer a
educacao de pacientes, o aperfeicoamento das praticas
clinicas e uma fiscalizacao mais atenta por parte das

autoridades sanitarias.

usar o cinto de segurancga nos veiculos
e a nao fumar em recintos fechados?

A adesdo da sociedade a esses
novos costumes, de grande impacto
na saude publica, exigiu processos fir-
mes e continuos que mesclaram medi-
das educativas e punitivas. O mesmo
tera de ser feito no caso da venda de
medicamentos potencialmente mais
toxicos.

A redugdo dos acidentes com
medicamentos requer a educacgéo de
pacientes, o aperfeicoamento das pra-
ticas clinicas e uma fiscalizagdo mais
atenta por parte das autoridades sa-

nitarias. Tarefa que cabe a médicos,
farmacéuticos, hospitais, empresas e
érgéos reguladores.

De sua parte, a industria farmacéu-
tica reafirma seu compromisso per-
manente em aperfeigoar praticas que
protejam a populagéo e ampliem a se-
guranga no uso de medicamentos.

Nelson Mussolini ¢ Presidente-Executivo do
Sindicato da Industria de Produtos Farmacéuticos
no Estado de Sao Paulo (Sindusfarma) e

membro do Conselho Nacional de Sadde.
E-mail: sindusfarma@sindusfarma.org.br

Foco, garra e determinacao.

Para desenvolver suplementos

inovadores, essa também
é a nossa motivacao.

Além de possuir um portfélio completo, a quantiQ
conta com uma equipe para suporte técnico

e um laboratério especializado para desenvolvimento
de formulagbes inovadoras. Em parceria com

as representadas Ajinomoto, CP Kelco, Faci, Ingredion,
Kerry e Wacker, criou protétipos de qualidade para
suplementos alimentares. Confira:

« BCAA Mastigavel: Melhora a resisténcia fisica, da energia,
atenua a fadiga e recupera a musculatura.

» Gomas Mastigaveis: Ajudam na digestao e na prevencao
do colesterol alto e da perda de massa muscular.

« Sachés de Glutamina e Nutraflora: Melhoram
o funcionamento intestinal e auxiliam na recuperacao
da mucosa.

Televendas:

Sul e Sudeste: 0800 770 0813 a\)
Centro-Oeste, Norte e Nordeste: 7 ~AGI
0800 729 9993 Ingredion
E-mail: nutri@quantig.com.br o~
@auantia CPKelco AJINOMOTO

www.quantiQ.com.br
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)) ERRATA

PREMIO SINDUSFARMA DE

QUALIDADE 2014

Na edicdo de maio/junho (Edicao
146), na matéria de cobertura do Pré-
mio Sindusfarma de Qualidade (pagina
65), erramos na divulgacdo das infor-
magoes. A relagdo das empresas ven-
cedoras, bem como a data da cerimo-
nia publicadas nesta edicdo 146 sdo
do ano de 2013 do prémio. Desde ja
pedimos a todos os leitores desculpas
pelo erro cometido.

Abaixo, seguem as informagdes
corretas e a relacdo dos grandes ven-
cedores do Prémio Sindusfarma de
Qualidade 2014.

Veja as fotos de todos os vencedo-
res no hot site.

Prémio Sindusfarma de Qualidade

O Prémio Sindusfarma de Qualida-
de 2014 aconteceu em 12 de maio, na

Maquinas e Equipamentos

Fabricantes Nacionais de Equipamentos para Formulagdo e Embalagem  3M do Brasil

Importadores de Equipamentos para Formulagdo e Embalagem

Terceirizagdo de Etapas de Fabricagdo
Armazenagem e Distribuicdo de Medicamentos
Transporte Terrestre de Medicamentos
Transporte Aéreo de Medicamentos

Prestacao de Servigos para Producdo e CQ
Solugdes para Cadeia Fria

Prestagdo de Servigos de Despachos Aduaneiros

Fabricantes de Excipientes Nacionais
Fabricantes de Farmacos Nacionais

Fornecedores de Insumos Farmacéuticos

Classe Especial - Industria Farmacéutica

EMS

casa de espetaculos HSBC Brasil, em
Sao0 Paulo, e reuniu aproximadamen-
te 1.500 pessoas. Na ocasido, foram
contemplados os melhores fornecedo-
res e prestadores de servigo da indus-
tria farmacéutica em 26 categorias.

Na categoria especial Industria Far-
macéutica, o EMS foi premiado como
o laboratério que se sobressaiu no pro-
cesso de qualificacdo de seus fornece-
dores. “Este troféu serve para validar o
esforgo que a gente faz durante o ano
para conquistar esta posicéo”, afirmou
Nelson Teixeira, Diretor do laboratdrio,
que recebeu o troféu de Dirceu Barba-
no, Presidente da Anvisa.

Destaque
O destaque da noite foi a partici-

pacado da atriz Elizabeth Savalla, que
recebeu o0 prémio principal na catego-

Bolsas para parenterais

|
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ria Bulas, conferido a Grafica e Editora
Brogota, empresa fundada por seu pai.
A atriz fez sucesso recentemente na
novela Amor a Vida, da TV Globo, in-
terpretando a personagem Marcia.
A atriz falou da “batalha” da familia
para manter a Brogota “de pé" num
setor nada facil. “Papai comegou esta
empresa 57 anos atras. Ja estamos na
terceira geracdo, e continuamos em-
penhados, num setor dificil, como é a
industria farmacéutica, pelos padroes
que s&o exigidos de salde, credibilida-
de, trabalho e eficiéncia”, lembrou.

Para fechar o evento em grande
estilo, houve um show com a banda
RPM.

Confira a relagéo dos vencedores:

Materiais de Embalagem

Ampolas e Frascos de vidro (Tipo ), Seringas Pré-enchidas e

Schott Brasil

Sunnyvale
Frascos de vidro (Tipo Il e Tipo IIl) Wheaton Brasil
Fabricantes Nacionais de Bisnagas de Aluminio e Laminadas Bispharma Packaging
Bulas Brogota
Blisfarma
Embalagens de Transporte Penha
DHL
; Cartuchos Macron
RV Imola ) .
Rotulos 3M do Brasil
Lufth ) - .
ufthansa Cargo Filmes Plasticos para Blister Klockner Pentaplast
Waters Technologies Fabricantes Nacionais de Frascos e Tampas Plasticas Gerresheimer
Polar Tecnica Laminados de Aluminio Amcor Flexibles
Servimex

Blanver Farmoquimica

Materiais, Equipamentos e Servigos de Controle de
Qualidade

Globe Quimica
Prestacao de Servigos e Terceirizagdo de Andlises Pharmacontrol
Colorcon
Aparelhos, Equipamentos e Instrumentos e Materiais de Waters Technologies
Laboratorio
Padrdes, Solventes e Reagentes Analiticos Merck

Projetos e Instalagdes para laboratdrios de Controle de Qualidade ~ Grupo Vidy
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SOFISTICADO E SER SIMPLES

AUDITDDD

Dashboards
AMOSTRAS ROTEIRO

Integracao OL
RUPTURA D[R
DEMANDA &R

SSEGMENTACAO
SRepositorio

& CAMPANHAS VA's

HelpDesk Trilingue

Hospedagem na Nuvem

Logistica de Hardware

SIMPI_ES M Visita com 3 Cliques ®

CONTROLE DE VISITA
Promocdo Médica eficaz e segmentadaX
Merchandising / PDV com foco em estratégiask
Visitacdo Hospitalar em Grupo

GESTAO DE PEDIDOS
Portal Web / E - commerceX
Integragdo OL / Distribuidor®
Controle de Valorizagdo e Reposicdo

PROPAGANDA DIGITAL
Gestdo Campanhas de Marketing
Segmentagdo Grade PromocionalX
Tracking Informacdo de Visita

|N|]\"-\|;ﬁ|] [ [X] 00% OFFLINER

LOCALIZAGAO GPSR

ERAPIDO

RUNNING - Rio de Janeiro

Avenida das Américas, 500 - Bloco 4 - SI. 239X
Shopping Downtown - RJ - CEP: 22640-100X
+55 (21) 3153-7688

Indicadores de PerformanceX
Validagdo CFM e CEP

TEEN“I_“EIA SINCRONISMO AUTOMATICO

RUNNING - S3o PauloX

Rua Alexandre Dumas, 1.601 - Cjs. 124 e 125K
Chacara Santo Antonio - SP - CEP: 04717-004K
+55 (11) 3751-9000

Agende uma visita!

E-MAIL _
marketing@running.com.br

STE
www.running.com.br

www.salesfarma.com.br
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SETOR FARMACEUTICO SE DESTACA
NO LEVANTAMENTO DA EXAME
MELHORES E MAIORES

Em junho, a Revista Exame lancou a Edigcdo Maiores e Melhores 2014, que apontou as empre-
sas que mais se destacaram em 18 setores da economia em 2013. O levantamento, que chega
a sua 41?2 edicao, € uma referéncia no estudo da evolucao dos negdcios do Brasil. O trabalho
traz uma andlise completa dos principais setores, grupos e empresas. A industria farmacéutica
aparece em diversas avaliagdes. No ranking por setor, o Aché ficou em primeiro como a melhor
empresa. Mesmo depois de passar por momentos de reestruturagéo, o Aché teve um ano de
2013 muito positivo. As vendas do laboratério subiram 11% em 2013, ja descontada a inflagéo.
A margem de lucro sobre as vendas foi expressiva: para cada real de faturamento, o Aché teve
lucro de quase 28 centavos. O laboratério também se destacou pelos investimentos em inova-
¢ao. Hoje, 22% das vendas da Farmacéutica vém de produtos lan¢ados nos ultimos cinco anos.

Além do Aché, outros laboratérios, como o Teuto, do Grupo Pfizer, Hypermarcas, EMS, Bayer,
Novartis, Eurofarma, AstraZeneca, Unido Quimica, entre outros, também foram citados no levan-
tamento da publicacdo. Exame Melhores & Maiores é feita com a avaliagao de dados de mais de
trés mil empresas, além dos maiores grupos privados do Pais. O conjunto compreende todas as
demonstragbes contabeis cujo prazo final para publicacdo vai até maio de 2014. Também abran-
gem as companhias limitadas que enviaram seus dados para andlise da equipe e responderam
questionarios. @

Veja a seguir o desempenho das empresas farmacéuti- Os 200 maiores grupos
cas no ultimo ano. Bayer - 712 colocagéo Sanofi - 1662
Hypermarcas - 1042 Eurofarma - 1902
As 1.000 maiores em vendas Novartis - 150°
Hypermarcas - 1142 colocagdo ~ AstraZeneca — 5132 ) )
Pfizer — 1512 Unido Quimica - 773° Mais rentaveis em vendas
Novartis - 2182 Teuto - 7902 EMS Sigma Pharma - 162
EMS Sigma Pharma - 299? Lafepe - 8562
Eurofarma — 3322 Brainfarma - 8762 As 500 mai liauid |
Aché - 399° Prati-Donaduzzi - 8872 § o7 Mmalores por Tlquicez gera
Merck — 4702 B. Braun - 924? Roche - 182
DSM/Tortuga - 4932
Menos endividadas

Maiores em investimentos em milhoes de reais

DSM/Tortuga - 9°

Novartis - 922 colocago - Principal investimento: construgéo da
fabrica de vacinas em Joboatéo dos Guararapes (PE), com término
previsto para 2015, e renovagdo de equipamentos da unidade de

Tabodo da Serra (SP).

As 100 maiores em capital aberto

Hypermarcas — 342
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Além do Aché, outros laboratorios, como o Teuto,
Hypermarcas, EMS, Bayer, Novartis, Eurofarma,
AstraZeneca, Uniao Quimica etc., também foram citados
no levantamento da publicacao.

Por Setor

As melhores do setor farmacéutico Crescimento Lideranca de mercado
1. Aché 1. Teuto 1. Hypermarcas
2. EMS Sigma Pharma 2. Prati-Donaduzzi 2. Novartis
3. Eurofarma 3. Unido Quimica 3. Roche
4, Roche 4. Brainfarma 4. EMS Sigma Pharma
5. Novartis 5. Aché 5. Eurofarma
6. Merck 6. Eurofarma 6. Aché
7. Unido Quimica 7. Merck 7. Merck
8. Teuto 8. DSM/Tortuga 8. DSM/Tortuga
9. Prati-Donaduzzi 9. EMS Sigma Pharma 9. AstraZeneca
10. AstraZeneca 10. Novartis 10. Unido Quimica
11. Hypermarcas
12. B.Braun 0 ; A ndina &
13 Brainfarma Levantamento, que ja esta em sua 41? edicao, € uma
14. DSM/Tortuga referéncia no estudo da evolugao dos negdcios do Brasil.
15. Lafepe 0 trabalho traz uma analise completa dos principais

setores, grupos e empresas.
As maiores por vendas liquidas Rentabilidade Liquidez corrente

1. Hypermarcas 1. EMS Sigma Pharma 1. Aché
2. Pfizer 2. Aché 2. Unido Quimica
3. Novartis 3.  Prati-Donaduzzi 3. AstraZeneca
4. Roche 4. Merck 4. EMS Sigma Pharma
5. EMS Sigma Pharma 5. Teuto 5. Roche
6. Eurofarma 6. Eurofarma 6. B.Braun
7. Aché 7. AstraZeneca 7. Merck
8. Meck 8. Novartis 8. Teuto
9. DSM/Tortuga 9. Lapefe 9. Brainfarma
10. AstraZeneca 10. Unido Quimica 10. Hypermarcas
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NOVA INFRAESTRUTURA PARA ATENDER
A CRESCENTE DEMANDA DIGITAL

Neste més de julho, a DPM Editora, visando melhor atender os assinantes
de suas publicacdes, investiu em uma nova infraestrutura digital, adquirindo oito
novos IPs dedicados para melhorar a comunicagao e garantir o recebimento das
matérias veiculadas periodicamente.

Na primeira quinzena de julho, a nova infraestrutura digital passou pelo pro-
cesso de warmup, atingindo sua plena capacidade de comunicagao desde
15 de julho. Este investimento se faz necessario pelo aumento de assinantes
que preferem a comunicacao digital, incluindo o SnifDoctor, a Revista Assuntos
Médicos e a Revista UPpharma digital, alcangando, com isso, a comunicagao
superior a 320.000 informativos mensais e gerando visualizagdo média superior
a 290.000 péaginas de matérias.

Anualmente, registramos mais de trés milhdes de visualizagdes de paginas
de noticias, atualidades, novos produtos e colunas escritas por médicos de re-
nomada atuacgido na area da saude, que colaboram espontaneamente com seus
artigos, os quais ainda séo compartilhados pelos seus colegas.

Com essa iniciativa, a DPM Editora se coloca a frente na distribui¢céo de infor-
magdes para a area da saude brasileira, que vem se destacando pelo crescente
mercado, superior a 15% ao ano, com previsao de faturamento anual superior a
100 bilhdes de reais em 2020.

Dessa forma, ganham também os nossos parceiros da industria farmacéu-
tica, que ja trabalham com um alto padrao de satisfacdo em relagdo aos nos-
sos veiculos SnifDoctor e SnifBrasil €, a partir de agora, com a revista digital
ASSUNTOS MEDICOS. @

Com essa iniciativa, a
DPM Editora se coloca a
frente na distribuicao de
informacoes para a area
da saude brasileira, que
vem se destacando pelo
crescente mercado.

SnifDoctor
SnifBrasil
Revista UPpharma
PO porhorms
DIGITAL
Revista Assuntos Médicos
ASSUNTOS MEDICOS
14 l,ppharma Jul - Ago 2014
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A Merck Serono desponta como uma das empresas
com melhor performance no segmento farmacéutico.

Segundo matéria da revista Exame - melhores e maiores, a Merck Serono
ficou como a 32 Multinacional no Ranking das Melhores, 12 Multinacional em
Crescimento e 12 Multinacional em Rentabilidade.

Dados importantes para o mercado e para todos que trabalham

para que a Merck Serono a cada ano torne-se melhor e maior.

Boas noticias que fazem bem ao coracéo!

iMerck Serono =§VIERCK
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http://www.merck.com.br/
http://www.merck.com.br/pt/products/merck_serono.html
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A VEZ DA INDUSTRIA FARMACEUTICA NACIONAL
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Alguns dos
dirigentes e
fundadores da
Alanac estao
comprometidos com
a pesquisa brasileira
e a qualidade dos
medicamentos
produzidos, no
minimo, ha 50 anos.

Dando continuidade ao projeto editorial de levar ao conhecimento dos leitores um pouco
mais de informagdes sobre a criagcao, trajetdria, atuagdo e importancia das principais associa-
¢oes representativas do setor, a reportagem desta edi¢do traz um pouco da histéria da Alanac
— Associagao dos Laboratorios Farmacéuticos Nacionais, que completou trés décadas de ativi-
dades no ano passado.

Fundada em 1° de agosto de 1983, a Alanac congrega e representa as industrias farmacéuti-
cas privadas de capital nacional. Nos seus 30 anos de existéncia, constituiu-se na mais legitima
representante dos laboratérios farmacéuticos nacionais junto ao Estado, na defesa de uma
politica industrial especifica (incluida a politica de inovagéo tecnolégica) e na luta pela soberania
da pesquisa e da producdo de medicamentos essenciais a populacdo brasileira. “Espera-se
de uma entidade como a Alanac que a sua funcéo social esteja além de agdes corporativas.
E assim tem sido”, completa Henrique Uchio Tada, Presidente-Executivo da Associagéo.

Atualmente, a entidade possui no seu quadro associativo 60 laboratérios farmacéuticos na-
cionais, incluindo os laboratdrios veterinarios, o que corresponde a mais de 60% da produgao
de medicamentos entre todos os laboratoérios farmacéuticos de capital nacional. Mantém asses-
sorias permanentes para Vigilancia Sanitaria, Tributagao, Setor Regulatério, Comércio Exterior,
Propriedade Intelectual, entre outras.

wpharma



Relacionamentos Medico / Hospitalar

Farma-Certo mantém com o universo médico um
relacionamento proativo via telefone para proporcionar
ganhos de tempo e qualidade nas informacoes para os
médicos, os hospitais e seusinterlocutores.

S&o hoje mais de 320.000 perfis médicos atualizados e
qualificados em todas as especialidades, 7.800 hospitais,
35.000 clinicas e mais de 110.000 consultdrios para criar
relacionamentos com mais foco, qualidade e durabilidade.

Acesse nosso site para baixar analises das especialidades do seu interesse.

Tel. +55 (11) 3130-7200

e s o 2 www.farmacerto.com.br

Sao Paulo - SP - Brasil



http://www.farmacerto.com.br
http://www.farmacerto.com.br
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Em seus 30 anos, a
Alanac sempre buscou
oferecer solugoes para
melhoria da qualidade de
vida das pessoas no Pais.

Ao longo das Ultimas trés décadas,
a Alanac esteve a frente de todos os
temas relevantes para a salude dos
brasileiros. Alguns dos seus dirigentes
e fundadores estao comprometidos
com a pesquisa brasileira, a qualida-
de dos medicamentos produzidos € a
necessidade de um programa de as-
sisténcia farmacéutica, no minimo, ha
50 anos.

Foram essas pessoas que, uni-
das, resolveram formar a Alanac, a fim
de que o setor pudesse oferecer ao
Estado, a sociedade e aos governos
subsidios e argumentos que compro-
vam a importancia de o Brasil ter uma
industria farmacéutica nacional forte e
independente, continuando assim seu
caminho de soberania.

Participagao relevante

Como exemplos de temas de re-
levancia que a Alanac contribuiu de
forma significante, pode-se destacar
a revisdo da Lei de Patente em 1996,
que passou a abarcar os produtos
farmacéuticos e farmoquimicos, ape-
sar de ter saido com o chamado “pi-
peline” (concesséo de protecao pa-
tentaria para produtos que ainda nao

Henrique Tada, Presidente-Executivo

tinham sido comercializados no mun-
do ou que nao haviam sido alvo de
investimentos por terceiros no Brasil).
“Contra esse tipo de concessao, a
Alanac moveu centenas de agbes
de oposicao junto ao INPI — Instituto
Nacional de Propriedade Intelectual, o
que impediu a proibicao da producao
e comercializagdo de medicamentos
que ja estavam no mercado brasileiro e
que s&o importantes para o tratamento
da populagéo”, explica Tada.

Outra consequéncia desta revisao
da Lei de Patentes foi a promulgacao
da lei que institui os medicamentos
genéricos em 1999. A Alanac foi uma
das instituicbes que mais incentiva-
ram o crescimento e desenvolvimen-
to desta categoria de medicamentos,
que trouxe como maior reflexo o esta-
belecimento de um padrao reconheci-
do mundialmente para comprovagao
de eficacia e seguranca, por meio dos
estudos comparativos (Equivaléncia
Farmacéutica e Bioequivaléncia).
“Vale ressaltar que o primeiro centro
para realizagdo dos estudos compa-
rativos nasceu com o apoio da Alanac
e a colaboragédo da USP. Assim, foi
criado o Instituto BIOFAR”, lembra o
presidente.
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Com a forga politica da Alanac,
o Governo, em 2003, reconheceu
o0 setor produtivo de Farmacos e
Medicamentos como um dos quatro
setores estratégicos para o Pais. Assim
nasceu o Foérum de Competitividade
da Cadeia Produtiva Farmacéutica e
Farmoquimica, instalado em 2003,
que frutificou em indmeros Grupos
de Trabalho, projetos e leis, sendo
um dos mais importantes a Politica
Nacional Industrial e de Inovacgéo.
Como evolugdo deste Forum de
Competitividade, o Governo atual deu
continuidade a instalacdo do GECIS
— Grupo Executivo do Complexo da
IndUstria da Saude, no qual a Alanac
participa desde a sua formacao. Hoje,
varios laboratérios associados firma-
ram Parcerias para Desenvolvimento
Produtivo (PDP), que viabilizam a en-
trada de laboratérios nacionais em
mercados atualmente controlados por
empresas multinacionais, por meio de
parcerias com diferentes entidades
e paises com vistas ao desenvolvi-
mento tecnoldgico e competitividade
do Brasil no setor de biotecnologia.
As areas contempladas sao: anticor-
pos monoclonais para uso oncolo-
gico e doencas raras, autoimunes,

18
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Conhega a solugdo para acompanhamento
de pacientes em tratamento de patologias
de alta complexidade que vai colocar a

em °

Conte com a experiéncia de
quem atua com mais de 30 mil
pacientes monitorados por més:

e Visitas a pacientes por
equipe especializada

¢ Exclusiva Rede de Provedores
para suporte ao diagnéstico
e procedimento de infusdo

¢ Gestao da dispensacao
de medicamentos orais
e subcutaneos na
residéncia dos pacientes

® Processo de
logistica reversa

¢ Infraestrutura de Contact
Center especializada
na gestao e monitoramento
da adeséo dos pacientes
ao tratamento

Operacéo:

| |
IHB:=: flex*

eSS0 Medicamentos Especiais

Empresas do Grupo ePharma

ePharma|7

Ampliando acesso
a medicamentos para

milhdes de brasileiros

Central de Atendimento: 11 4689-8686
negocios@epharma.com.br ® www.epharma.com.br

lugar

e .Ph arma | Gestiode

Specialty Care produtos especiais
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degenerativas infecciosas, vacinas te-
rapéuticas, entre outras.

Anvisa

Impossivel apresentar um breve
resumo das agdes da Alanac sem re-
latar a proficua relagdo com a Anvisa
— Agéncia Nacional de Vigilancia Sa-
nitaria, junto a qual a Associacao se
faz presente em todos os temas de
relevancia e impacto na industria far-
macéutica. Segundo Tada, os temas
de maior relevancia, que estao atual-
mente em fase de discusséo junto a
Anvisa, sdo: Agenda Regulatéria 2014;
Rastreabilidade; Logistica Reversa;
Reducao do prazo para andlise de re-
gistro; e por Ultimo, mas nao menos
importante, as Consultas Publicas n°
01 de 2013 e a de 2014, sendo a pri-
meira para registro de Medicamentos

VOLTAR
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Com a forca politica da Alanac, o Governo, em
2003, reconheceu o setor produtivo de Farmacos
e Medicamentos como um dos quatro setores

estratégicos para o Pais.

Similares, Genéricos e Novos (inclusive
com inovagao incremental); e a outra
para regulacdo da Intercambialidade
do Medicamento Similar.

“Sao temas de grande importancia,
pois, dependendo da forma que fo-
rem estabelecidos, poderdo aumentar
a concorréncia e a competicéo entre
as empresas — 0 que € salutar e tem
0 apoio da Alanac —, ou diminuir a
concorréncia e concentrar o mercado
nas maos de poucos laboratérios, o
que seria um grande desestimulo para
0 desenvolvimento e crescimento da
industria nacional e, principalmente,
para 0 acesso da populacdo a medi-
camentos mais baratos”, analisa Tada.

Atuacao internacional

No ambito internacional, a Ala-
nac é membro da ALIFAR (Associacao

Mercado Farmacéutico Total

% de Participacé@o (EM VALORES) - Por Origem de Capital

Latino-Americana de Industrias Farma-
céuticas), entidade com sede em Bue-
nos Aires, Argentina, que relne as as-
sociagbes dos laboratérios nacionais
da América Latina e Caribe. A ALIFAR
€ uma entidade de grande influéncia
politica internacional e tem assento na
Organizacao Mundial de Saude (OMS)
e na Organizagédo Pan-Americana de
Saude (OPAS).

Em prol dos laboratérios associa-
dos de produtos veterinarios, desde
2007, a Alanac é membro da CAME-
VET — Comité das Américas de Me-
dicamentos Veterinarios, que consti-
tui o brago americano da Organizagao
Mundial para a Saude Animal. “Este
evento internacional € o mais impor-
tante, visto que tem por objetivo discu-
tir a harmonizagao regulatoria entre os
paises das trés Américas para regula-
¢ao dos produtos de uso veterinario”,
reforga o presidente.

Tada ressalta ainda que a Alanac
tem-se tornado um ponto de equilibrio
no amadurecimento das agdes e es-
perangas. “Os seus 30 anos permitem

80,0% 1 0

J 74,4% avaliar e respeitar o tempo de existén-
70,0% 1 cia de uma entidade, que sempre acei-
60,0% - 0 tou colocar o dedo no pulso do Brasil,
50.0% A 49,7% 50,3% verificar a presséo e oferecer solugdes

' de melhoria para a qualidade de vida

40,0% - e de responsabilidade para com a so-
30,0% berania do Pais — o que implica res-

) ponsabilidade com o presente, com
20,0% 1 a historia passada e com as geracoes
10,0% T futuras”, finaliza. @

0,0% T
2000 2013

Fonte: Alanac m Lab. Nacional M Lab. Estrangeiro
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Yuri Trafane

LIGAGAO DIRETA

Os melhores empresarios e executivos nao sao,
necessariamente, aqueles preocupados em usar a
ultima tendéncia, mas aqueles com perspicacia para
explorar espacos deixados por seus concorrentes.

Se uma empresa B2C (com foco
no consumidor final) nasceu nos Ulti-
MOos anos e fez um sucesso estrondo-
SO € razoavel apostar que sua principal
ferramenta de comunicacdo com seu
publico esteja baseada na internet.
Redes sociais e content marketing se-
riam bons palpites. Se considerarmos
que tal empresa esteja na area de e-
-commerce, a aposta nesse sentido
sobe. Afinal, quem ganha dinheiro na
rede deve usar a rede como grande elo
com seus clientes. Certo? Nem sem-
pre. Fiquei pasmo ao saber que para a
Zappos, gigante americana da area de
venda virtual de calgados, o canal de
comunicacao mais valorizado é o tele-
fone. Isso mesmo, o velho e bom apa-
relho trazido a nés por Graham Bell.
Segundo seu fundador de fato, Tony
Hsieh, essa forma de contato com o
cliente humaniza a relagéo e fortalece
0s vinculos, além de ser uma maneira
importante de ouvir seus insights, que
podem ser usados para melhorar a
empresa. Ao contrario de muitas orga-
nizagcoes, na Zappos 0S responsaveis
pelo atendimento s&o incentivados a
dedicar o tempo necessario com cada
pessoa que liga.

E permitido — e até desejado — dar
ateng&o a lamentagdes, divagacdes e
“papos-furados” das pessoas. L&, um
bom atendente é quem faz o cliente
sentir-se acolhido e trabalha para re-
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solver seus problemas. E ndo importa
quanto vai durar a ligagao.

No Brasil, segundo uma reporta-
gem recente do Meio & Mensagem,
as emissoras de TV tém caminhado
no mesmo sentido e transformado
as centrais de atendimento em plata-
formas de relacionamento com o es-
pectador. O objetivo é fazer com que
eles sintam-se importantes e gerem
insights relevantes para a programagao.

Numa era em que os call centers
se pautam pela produtividade indus-
trial e tratam os consumidores com um
automatismo que distancia, incomoda
e até irrita; empresas que conseguem
fazer com que as pessoas se sintam
bem-vindas, bem atendidas e, princi-
palmente, ouvidas com atengcdo po-
dem se diferenciar e lancar as bases
para relacionamentos consistentes e
duradouros.

Curiosa essa caracteristica da na-
tureza empresarial. Enquanto todos
usam uma ferramenta, ela tem pouco
valor e serve, no maximo, para man-
ter um player no jogo. Quando todos
mudam para uma ferramenta mais re-
cente e abandonam a antiga, esta Ul-
tima pode passar a ser uma fonte de
destaque e exclusividade. Parece ser
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0 que esta acontecendo com o telefo-
ne. Perdeu importancia com o avancgo
das comunicacdes via rede e, ao ser
usada eficientemente por algumas cor-
poracdes, renasce como diferencial na
construgéo de lagos fortes com seus
publicos.

Nesse sentido, uma boa pergunta
que qualquer gestor deve se fazer é:
existe a oportunidade de transformar o
tradicional telefone em um instrumento
de relacionamento com algum publi-
co relevante para meu negoécio? Nao
seria possivel fortalecer os lagos com
meus consumidores de forma a me
diferenciar dos meus concorrentes,
aumentando a percepgao de valor do
meu produto e, com isso, rentabilizar
essa relagao?

Pode parecer anacrbnico, mas os
melhores empresarios e executivos
nao s&o, necessariamente, aqueles
preocupados em usar a Ultima ten-
déncia a seu favor, mas aqueles com
perspicacia para explorar espacos dei-
xados por seus concorrentes, mesmo
que estejam baseados na releitura de
ferramentas que pareciam desgasta-
das pelo tempo. @

Yuri Trafane ¢é Professor Universitario, Consultor em
Marketing e Diretor-Executivo da Ynner Marketing &

Treinamentos.
E-mail: yuri@

ner.com.br
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EVOLUGAO DA
INDUSTRIA

FARMACEUTICA
PARA A ERA DA

INOVACAOQ

Valéria Carinhato

Executivos que entendam da

regulamentacao técnica dos produtos
para transpor barreiras regulatorias e da
concorréncia passam a ser altamente

demandados.

Os grandes prejuizos com 0s ven-
cimentos de exclusividade de uso de
patentes obrigaram os laboratérios far-
macéuticos a procurarem novos cami-
nhos para manter os lucros em torno
de suas operagdes e manter a lideran-
¢a em longo prazo. E para manter posi-
¢Oes de destaque neste mercado € n&o
depender apenas dos segmentos de
genéricos e de remédios de consumo
em massa, as empresas farmacéuticas
passaram a ter novas abordagens em
sua estrutura de negdcios, tendo foca-
do fortemente seus esforcos em solu-
coes terapéuticas inovadoras e lanca-
mento de novas moléculas para tratar
as doengas da modernidade e que ain-
da n&o apresentam tratamento.

Na Europa e nos Estados Unidos,
0s medicamentos inovadores e de bio-
tecnologia ja séo realidade ha alguns
anos, e, no Brasil, € um mercado em
forte expansdo. Os produtos deriva-
dos da moderna biotecnologia tém de-
monstrado excelentes resultados em
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patologias complexas, €, com isso,
os investimentos, tanto nas pesquisas
para novos farmacos quanto na capaci-
dade instalada, continuam sendo anun-
ciados em milhdes de reais.

Segundo dados do IMS Health, este
¢ um mercado de R$ 140 bilhdes, cres-
cendo mais de 20% ao ano. Sao mais
de 250 drogas inovadoras sendo co-
mercializadas globalmente e mais de
300 em fase de desenvolvimento e
avaliagdo, das quais cobrem os trata-
mentos para diversos tipos de doen-
cas, em especial nas areas de onco-
logia, imunologia, vacinas profilaticas,
doencas infecciosas, cardiovasculares
e neurodegenerativas.

Um dos maiores desafios hoje do
setor sdo as questbes regulatorias
rigorosas e 0 acesso ao mercado, ja
que a barreira para que todos tenham
acesso a saude sdo as deficiéncias
na administracdo do sistema. Neste
sentido, executivos que entendam da
regulamentacao técnica dos produtos
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para transpor barreiras regulatérias e
da concorréncia e que tenham elevada
capacidade no transito governamental
passam a ser altamente demandados.
Sao posigcdes em destaque aquelas
nas areas regulatorias, médicas e de
acesso ao mercado.

O lado atraente deste movimen-
to todo é estarmos, de fato, realizando
uma transicdo de solugcdes de massa
para uma medicina baseada em da-
dos e na personalizagdo, 0 que pro-
mete trazer grandes mudancas no tra-
tamento médico daqui para frente.
Os ultimos avancos na biotecnologia
prometem afetar radicalmente a vida
das pessoas, transformando doencas
que eram mortais em crénicas e pro-
porcionar solugdes inovadoras que
realmente podem fazer a diferenga na
vida dos pacientes. @@

Valéria Carinhato ¢ Diretora da Fesa.
E-mail: fesa@fesa.com.br
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POR UMA NOVA ORDEM TRIBUTARIA JA

André Reis

Para o Pais voltar a crescer em todas as areas, urge
uma reforma ampla no sistema de arrecadacao oficial
que traga maior racionalidade e simplicidade para os

contribuintes.

No inicio de junho, o Sindusfar-
ma (Sindicato da Industria de Produ-
tos Farmacéuticos no Estado de Sao
Paulo) foi ao STF (Supremo Tribunal
Federal) na tentativa de que a Justi-
¢a determinasse a presidente Dilma
Rousseff a revisdo de uma lista que
isenta medicamentos importantes do
pagamento de parte de impostos, a
chamada lista positiva. Embora tenha
sido criada em 2011, ndo ha, até hoje,
uma regra que defina a periodicidade
dessa revisdo, sendo que a ultima foi
realizada em 2007, ainda no Governo
Lula.

Como resultado da pressao,
também exercida sistematicamente
pela Interfarma e outras entidades de
classe do setor farmacéutico, no final
do mesmo més, a presidente Dilma
concordou em ampliar a lista em mais
160 itens, incluindo a amoxicilina.

Apesar da vitéria parcial, ja que
0 setor esperava a inclusdo de 340
substancias, muito ha de se evoluir
até obtermos uma racionalidade mini-
mamente aceitavel no sistema tributa-
rio nacional. Por exemplo, segundo o
www.portaltributario.com.br atualmen-
te vigoram 92 tipos de impostos, taxas
e contribuicdes no Brasil. Nao obstan-
te a quantidade expressiva de tipos
de tributos, a complexidade dos cal-
culos envolvidos € de assustar qual-
quer contador formado nas melhores
universidades do mundo. Tudo isso

representa aumento de custos buro-
craticos e administrativos para realiza-
¢éo de plangjamento tributario, além
de exposicao a fiscalizagcao por diver-
géncias de interpretagéo sobre regras
que sdo modificadas quase que diaria-
mente nos ambitos federal, estadual
ou municipal.

E por isso que o Instituto Brasilei-
ro de Planejamento Tributario (IBPT),
em estudo realizado em 2011, mos-
trou que produtos e servicos, como
flores, passagem aérea, academia de
ginastica, computador, teatro e cinema
pagam menos imposto do que me-
dicamentos. Outro dado interessan-
te sobre a irracionalidade do sistema
€ quando se compara itens dentro do
mesmo setor. Por exemplo, bicicleta
paga mais imposto do que carro, e a
carga tributaria de medicamentos de
uso animal € menor do que a incidente
sobre os de uso humano.

No caso das pequenas empresas,
como farmacias, por exemplo, en-
quadradas no faturamento anual até
R$ 3,6 milhdes, mesmo com a intro-
ducéo do Simples Nacional em 2007,
que implica o recolhimento mensal,
mediante documento Unico de arreca-
dacéo, do IRPJ, IPI, CSLL, COFINS,
PIS, INSS, ICMS e ISS, a cobranca de
FGTS, INSS ¢ IR retido na fonte de fun-
cionarios ocorre com DARFs diferentes
em datas ndo coincidentes. Na prati-

ca, o farmacista tera de se preocupar
em calcular e imprimir quatro guias di-
ferentes e ir ao banco pelo menos uma
vez por semana, somente para paga-
mento de impostos.

Enfim, o tempo de maquiagem tri-
butaria ja passou. Para o Pais voltar
a crescer em todas as areas, inclusi-
ve no setor da saude, urge uma refor-
ma ampla no sistema de arrecadacao
oficial que traga maior racionalidade
e simplicidade para os contribuintes.
Certamente, o faturamento do Gover-
no iria aumentar. Porém, para isso, é
preciso ter coragem para mudar.

André Reis ¢ Diretor da Repfarma e Autor do
livro Fundamentos da propaganda médica.
E-mail: andre@repfarma.com
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OBJETIVO - ESTRATEGIA — RESULTADO

Fernando Loaiza

Neste dltimo més, com todas as
emocdes ao redor da Copa do Mundo
de Futebol no Brasil, considero opor-
tuno fazer uma vinculagao do futebol a
conceitos, como objetivo, estratégia e
resultado. Assim sendo, iniciarei com
uma revisdo dos conceitos de Gestao:

Objetivos — Sao valores quanti-
tativos ou qualitativos a serem manti-
dos em um dado periodo. Por exem-
plo: “Ser campedo da Copa do Mundo
2014 até 0 13 de julho”.

Metas - Sao valores quantitativos
a serem atingidos em certos momen-
tos no futuro preestabelecido. Quan-
do o periodo para a implementacao
de uma estratégia é muito longo e as
mudancas planejadas sdo substan-
ciais, deve-se determinar uma ou mais
metas intermediérias, a fim de permitir
melhor acompanhamento ao longo do
tempo. Como exemplo, podemos usar
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expressdes como: “conseguir se clas-
sificar para a Copa de Futebol 2018
até o final de 2017”.

Os estabelecimentos de metas de
superagcao devem ser suportados por
um forte programa de capacitagéo,
com fornecimento de ferramentas e
de meios para que os colaboradores
possam estar preparados para alcan-
car as metas, além de um forte trei-
namento pratico, visando transformar
habilidades em competéncias profis-
sionais.

Objetivo e meta sao diferentes.
Objetivo € a descricao daquilo que se
pretende alcancgar. Meta ¢ a definicao
em termos quantitativos, e com um
prazo determinado.

Conceitos do professor Costa (p.
209-210, 2007) — por exemplo, o ob-
jetivo da selecéo é ser campeé no tor-
neio. A meta, por sua vez, tera de vir

acompanhada de dois dados: a quan-
tidade de partidas que ela deve ga-
nhar e em gquanto tempo.

Em resumo, para entender melhor,
o objetivo é ser campeao e as metas
seréo:

1. Classificar-se para Copa nas eli-
minatdrias;

2. Passar a fase de grupos, ou
seja, ter bom desempenho em trés

partidas;

3. Ganhar as oitavas de final: 1
partida;

4. Ganhar as quartas de final: 1
partida;

5. Ganhar as semifinais: 1 partida;
6. Ganhar a final: 1 partida

Na vida empresarial, o conceito
€ 0 mesmo. Perceba que objetivo se
atém a definigdo daquilo que € almeja-
do, enquanto a meta responde a duas
perguntas: Quanto? Até quando?

Em resumo, objetivo € maior do
que a meta. Objetivo € geral, meta é
parcial.

O termo Estratégia tem a sua ori-
gem na guerra, derivando etimologi-
camente da palavra grega “estrate-
gos”, que se entende como “a arte do
general”. Ao termo estratégia estao as-
sociados alguns outros conceitos que
nos auxiliam a definir e a compreender
0 seu ambito de atuagéo. Por ser “a
arte do general” n&o precisa ser, ne-
cessariamente, generalista, mas de-
vera ser suficientemente abrangente
para se distinguir da “tatica”, ou seja,
a estratégia tem um maior alcance, é
mais duradoura e movimenta maiores
recursos.

Assim, a estratégia ndo é mais do
que a forma de se empregar os dife-
rentes recursos que a organizagao
dispde, de modo a atingir os objetivos

wpharma



RECICLAGEM

definidos pela politica dessa organiza-
¢ao. A estratégia envolve decisbes so-
bre as metas/objetivos em curto, mé-
dio e longo prazos, a distribuicdo dos
recursos para se atingir as metas e as
tarefas criticas a serem desempenha-
das para atingir os objetivos.

Michael Porter diz ser importan-
te compreender com preciséo as mo-
dalidades de andlise de um setor de
atividade. Trata-se de compreender
0s contornos e os determinantes do
jogo concorrencial no &mbito de uma
industria (ou setor de atividade), de
modo a identificar os fatores-chave de
sucesso e 0 binério rentabilidade/ris-
co. Por outro, a nogcdo de grupos es-
tratégicos nos alerta para formas con-
correnciais diferenciadas no &mbito de
uma industria.

Em segundo lugar, propde as es-
tratégias genéricas (ou as grandes es-
tratégias) que conduzem a uma posi-
¢ao dominante, o que nos remete as
trés formas principais de criagéo de
valor: a dominacéo pelos custos, a di-
ferenciagéo e a focalizag&o. Finalmen-
te, a cadeia de valor (outro dos instru-
mentos propostos por Michael Porter)
permite-nos compreender como uma
empresa constroi a sua estratégia e
a sua vantagem competitiva (no seg-
mento da escolha de uma estratégia
genérica), sem perder 0 controle e a
coeréncia da cadeia de valor.

Fazendo uma aplicacdo destes
conceitos na Copa do Brasil 2014, ve-
remos claramente que se o objetivo é
ser campe&o, as metas sao:

1. Classificar a selecao para a
Copa nas eliminatdrias (como pais-se-
de ja estavamos classificados).

2. Passar a fase de grupos (O Bra-
sil se classificou em primeiro lugar
com sete pontos).

3. Ganhar as oitavas de final (ga-
nhamos nos pénaltis do Chile).

4. Ganhar as quartas de final (ga-
nhamos da Colémbia).

5. Ganhar as semifinais (perdemos
para a Alemanha).

Ou seja, nao conseguimos cumprir
as metas para chegar ao objetivo, que
era ser campeao.

Em uma analise simples parecem
conceitos béasicos, mas a pergunta é:
por que os técnicos das selecdes de
futebol ndo os aplicam? Por que em
cada partida a maior parte deles joga
igual, sem estratégia, sem estudar o
inimigo, sem entender qual é o objeti-
VO e quais sdo as metas. Deixamos o
resultado nas méos e habilidades indi-
viduais dos jogadores.

No caso da partida do Brasil con-
tra o Chile deixou-se de ganhar no
campo. Sera que Sampaoli, técnico
chileno, gerenciou a partida de melhor
forma? No meu critério, acho que sim.
Se a estratégia do Brasil foi a diferen-
ciagao, esta ndo deu resultado. O téc-
nico chileno nos analisou e teve uma
estratégia melhor, quase perdemos e
fomos eliminados. O dever de casa, 0
que néo fizemos, seria estudar muito
bem o rival, ter uma estratégia apro-
priada e cumprir exatamente com o
planejamento proposto.

Sun Tzu nos ensina que: “Existem
cinco coisas que devemos conhecer
para prever o desfecho da guerra: o
caminho, o clima, o terreno, o coman-
do e a doutrina”.

O caminho é o que faz com que
as ideias do povo estejam de acordo
com as de seus governantes. Neste
caso, era unanimidade querer o Bra-
sil como campeéo da Copa.

O clima significa ajustar nossa es-
tratégia do time ao clima: frio, calor,
umidade etc.

O terreno representa as condicdes
favoraveis e desfavoraveis do entorno
(isso tinhamos 100% a nosso favor), o
estudo do rival e a preparacao de es-
tratégia adequada para as partidas.

O comando significa o norte, a
pessoa que oferece a experiéncia, co-
ragem, severidade, paciéncia e calma

para os jogadores. A doutrina se refere
a disciplina, o cumprimento de ordens
e ao espirito de equipe, seguindo-se a
estratégia estabelecida.

Sobre resultado, é importante es-
clarecer que aquele que levou a Copa
2014, no caso a Alemanha, foi 0 me-
lhor em campo, e ndo aquele que me-
recia ser o campeé&o. Esclareco isso,
pois temos o costume de confundir re-
sultado com expectativa.

Como ndo conseguimos ganhar
a Copa, nao cumprimos o objetivo.
Em gestdo, esta aceitagao servira
para comecar a planejar o proximo
processo. Se ficarmos lamentando,
acreditando que n&o éramos merece-
dores de ganhar a competicéo e atin-
gir o objetivo, corremos o risco de ndo
mudarmos nada e de perdermos tam-
bém a préxima Copa.

Caros amigos, infelizmente, nao
conquistamos o hexa e ainda amarga-
mos uma derrota histérica. Mais uma
vez faltou aplicar esses conceitos ba-
sicos de gestado e estudar o adversa-
rio. Mas podemos fazer isso em nos-
sas empresas.

Tenho certeza de que com uma
estratégia clara, teremos os resulta-
dos esperados e alcangaremos o ob-
jetivo proposto. @

Fernando Loaiza Sotomayor é Presidente
dos Laboratorios Bagd Brasil.
E-mail: floaiza@bago.com.br
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CARDIOLOGISTAS EXPLICAM POR QUE 0O
INVERNO E PERIGOSO PARA 0 CORACAO

Nesta edicao, em que prestamos
nossas homenagens aos cardiologistas
pela passagem do Dia 14 de Agosto,
entrevistamos alguns especialistas que
falaram sobre os riscos de infarto no

inverno.

O infarto é, comprovadamente,
uma das maiores causas de mortes
no Brasil e no mundo. No Pais, um
brasileiro morre a cada cinco minutos
por infarto agudo do miocardio. Esse
dado é da campanha “Coragéo Aler-
ta”, mantida pela Sociedade Brasileira
de Hemodindmica e Cardiologia Inter-
vencionista e pela Sociedade Brasileira
de Cardiologia.

Levantamentos realizados pelo
Ministério da Saude também demons-
tram que, anualmente, mais de 300 mil
pessoas tém uma parada cardiaca e
cerca de 80 mil delas ndo conseguem
sobreviver. O infarto agudo do miocér-
dio é responsavel por 29,4% de todas
as mortes registradas no Brasil.

Para conscientizar as pessoas em
relagdo a prevencado de doengas do
coragao, sociedades médicas, 6rgaos
do Governo e laboratérios vém reali-
zando diversas campanhas, que refor-
¢am a importancia de se adotar habi-
tos de vida mais saudavel na tentativa
de controlar os fatores de riscos, como
colesterol, diabetes, pressao alta etc.

Entretanto, 0 que ainda pouco
se fala no Brasil é que o inverno é
um sinal de alerta para a ocorréncia
de problemas cardiovasculares. Nos
dias mais frios, a atengdo dos meé-
dicos e Ministério da Saude se volta,

principalmente, para as doengas res-
piratérias, que, sem dulvida, tém maior
incidéncia nessa época do ano.

Porém, a estagdo mais fria também
€ perigosa para o coragdo. De acor-
do com dados do Hospital Samaritano
(SP), no inverno, a incidéncia de infarto
aumenta em 30% e a de acidente vas-
cular cerebral (AVC) em 20%.

Nesta edicdo, em que prestamos
nossas homenagens aos cardiolo-
gistas pela passagem do Dia 14 de
Agosto, entrevistamos alguns especia-
listas que analisaram esse problema,
que surge com mais frequéncia no in-
verno, mas gue nem sempre é lembra-
do pela populacéo.

Dor no peito

Conforme  revelou Dr.  Luiz
Antbnio Machado, ex-Presidente da
Sociedade de Cardiologia do Estado
de Sao Paulo, cardiologista e Diretor
da Unidade Clinica de Coronariopatia
Crbnica do Incor (Instituto do Coracao
do Hospital das Clinicas da FMUSP),
em temperaturas mais baixas ocorre
a vasoconstricéo, que € uma agéo do
proprio organismo para evitar a per-
da de calor e manter a temperatura
corporal estavel. Entretanto, a vaso-
constricao pode impedir a circulacao

o
g -

Bf o

| up148 '

WWW.SNIFBRASIL.COM.BR

. SOBRE ESTe 4 ssy
/II’O

normal do sangue pelo corpo, provo-
cando problemas cardiovasculares.
Segundo ele, o aumento da inci-
déncia dos infartos no inverno esta
comprovado em estudo. Um traba-
lho de tese de doutorado, realizado
pela Faculdade de Medicina da USP,
no Instituto do Coragéo, nos idos de
1996/97, na cidade de Sao Paulo,
mostrou que na época mais fria a cida-
de paulista teve 1/3 de infarto a mais,

Dr. Luiz Anténio Machado, do Incor
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Dr. Leopoldo Piegas, do HCor

em comparacao a outros periodos do
ano.

Nesse levantamento, foram avalia-
dos, durante dois anos, todos os ca-
sos de infartos ocorridos na cidade de
Sé&o Paulo e registrados pela Prefeitura.
“Apesar de ser um estudo mais antigo,
a tendéncia continua a mesma, porque
0 organismo tem essa reacédo diante
de temperaturas mais baixas”, explica
Dr. Luiz Antdnio.

No entanto, vale salientar que
com o aumento de doencgas cardio-
vasculares no inverno nao significa
que todas as pessoas estao sujeitas
a esse tipo de problema. Conforme
explicou Dr. Leopoldo S. Piegas,
Professor Livre-Docente de Medicina,
PhD em Cardiologia pela Faculdade
de Medicina da Universidade de S&o
Paulo e médico do HCor (SP), o grupo
de risco é formado, principalmente, pe-
los idosos e pessoas com cardiopatias
diagnosticadas. “Geralmente, pessoas
acima dos 65 anos apresentam arte-
rosclerose ou outra cardiopatia. Com a
vasoconstricao, as placas de gordura
podem se romper, provocando a obs-
trucdo das artérias e causando o infar-
to ou AVC”, acrescenta Dr. Leopoldo.

De acordo com ele, nessa época
do ano é comum também a Angina
a Frigore. A angina é uma dor ou um
aperto que ocorre no centro do pei-
to, sendo decorrente da obstrugéo
de vasos sanguineos por placas de
gordura. Com a vasoconstricao, as
placas impedem que o musculo cardi-
aco receba 0 sangue necessario para
funcionar. Por causa disso, o0 coragéo
precisa fazer um esforgo excessivo
para compensar a falta de sangue e
acaba batendo cada vez mais forte, o
que causa essa dor forte e aguda no
centro do peito. “Os cardiologistas da
regiao Sul estdo acostumados a tratar
a angina a frigore”, acrescenta o médi-
co do Hcor.

De olho na pressao

A hipertensdo, também conhe-
cida como pressao alta, é outro pro-
blema que afeta os idosos nos dias
mais frios. Segundo o cardiologista
da Beneficéncia Portuguesa de Sao
Paulo, Dr. Fernando Alves, no inverno,
0 hipertenso pode sofrer ainda mais
com a doenga, ja que o didmetro das
artérias sofre redugao. Com isso, a flui-
dez do sangue estara prejudicada, le-
vando o coragao a trabalhar com mais
vigor para superar este obstaculo, o
que eleva a presséao arterial.

Outro grupo de risco para
problemas cardiovasculares
nessa época do ano sao as
criancas que apresentam al-
guma cardiopatia congénita.
“Assim como 0s jovens, criancas
saudaveis Nao correm esse risco.

Ou seja, o alerta é no caso de
criangas que possuem alguma
cardiopatia diagnosticada”, ex-
plica Dr. Leopoldo, do HCor.

As doencas respirato-
rias, t4o comuns na estagéo
mais fria, também sao agra-
vantes e podem ajudar a au-
mentar a incidéncia de infar-
tos. “Infeccdes respiratorias,
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como gripes, resfriados, bronquites,
pneumonia, entre outras infec¢des
bacterianas nas pessoas com mais
idade s&o complicagcdes e podem so-
brecarregar o coragdo. Uma infeccao
libera muitas toxinas no organismo e
impacta o aparelho cardiaco, ou seja,
sdo fatores desencadeantes de even-
tos cardiovasculares”, esclarece Dr.
Luis Anténio do Incor.

QOutro dado importante que as
pessoas precisam saber é que a ex-
posicao a altas temperaturas também
pode provocar um aumento da agre-
gacéo de plaquetas e da viscosidade
do sangue, o que promove a formagao
de coagulos. “Esse mecanismo é um
fator fisiopatolégico contribuinte para
infartos”, acrescenta o cardiologista
Dr. Alexandre Alessi, Chefe do Servigo
de Cardiologia do Hospital Nossa
Senhora das Gragas, de Curitiba (PR).

0 infarto agudo do
miocardio é responsavel
por 29,4% de todas as
mortes registradas no
Brasil.
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Para evitar esses
problemas no inverno,

a recomendacao dos
medicos é unanime.
Idosos, criancas,
gestantes e pessoas
com problemas
cardiovasculares devem
se vacinar anualmente
contra a gripe.

Ele ressalta que nas regides mais
frias, como os Estados do Sul, ou em
qualguer situagdo em que as pessoas
se exponham a um frio excessivo, o sis-
tema cardiovascular se desestabiliza.

No grupo de risco, além dos ido-
s0s, bebés e pessoas com cardio-
patias, Dr. Alexandre inclui ainda os
pacientes oncolégicos, desnutridos,
alcodlatras e pneumopatas.

“Nesta época do ano, observam-se
mortes de moradores de rua, com a
hipotermia como causa principal. Sem
duvida, os menos favorecidos e aban-
donados nas ruas podem misturar ex-
cesso de alcool mais roupas Umidas e
sofrer demais com o frio, acarretando
mortes”, observa Dr. Alexandre.

O coordenador do Nucleo de
Cardiologia do Hospital Samaritano de
S&o Paulo, Roberto Cury, lembra que
fatores externos também colaboram
com este aumento da incidéncia de

infarto no inverno. Um deles é a dimi-
nuicao na atividade fisica durante este
periodo do ano. Vale lembrar também
que o consumo de gorduras satura-
das e comidas caldricas € maior, des-
compensando os niveis de colesterol.
“E normal as pessoas reduzirem a pra-
tica de exercicios no frio, e 0 sedenta-
rismo é um dos principais fatores de
risco para o infarto. A orientagéo é que
mantenham atividade fisica regular e
uma dieta saudavel, evitando alimen-
tos gordurosos”, afirma Cury.

Recomendacoes

Para evitar esses problemas no in-
verno, a recomendacdo dos médicos
€ unanime. ldosos, criancas, gestantes
€ pessoas com problemas cardiovas-
culares devem se vacinar anualmente
contra a gripe. “A indicagao formal é a
vacinacao antigripal, ja que esta com-
provado que quando se diminuem os
riscos de infecgbes reduzem-se tam-
bém as chances de infarto”, recomen-
da Dr. Leopoldo, do HCor.

Além disso, a pessoa deve se
agasalhar muito bem, manter uma
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alimentagéo balanceada, com redu-
¢ao do sal e de produtos enlatados,
que contém altos indices de sodio, e
praticar exercicios fisicos, cerca de 30
minutos de caminhada, que ja podem
controlar alguns casos de hipertensao
€ ajudar nos casos de pacientes obe-
sos. Os médicos ainda recomendam
evitar o consumo excessivo de cigar-
ro e bebidas alcodlicas e monitorar o
coragdo com medicdes da pressao
regularmente.

Evitar aglomeragdes, manter os
ambientes arejados e evitar o choque
térmico (sair de um ambiente com
temperatura quente para um ambien-
te mais frio) também sao indicacdes
médicas.

“Como séo problemas que impac-
tam o sistema de salde, a realizagdo
de campanhas nessa época do ano,
alertando para os riscos de infarto e
AVC no inverno também se faz neces-
saria, bem como o desenvolvimento
de acgbes para orientagcdo e preven-
¢ao”, opina Dr. Leopoldo, do Hcor. @
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DR. ANGELO DE PAOLA, DA SBC
0S DESAFIOS PARA MELHORAR A QUALIDADE
ASSISTENCIAL NO BRASIL

Dr. Angelo Amato Vincenzo de Paola

Em 14 de agosto, comemora-se o
Dia do Cardiologista, umas das mais
importantes especialidades para os la-
boratérios. Aproveitando a passagem
desta data, entrevistamos o Dr. Angelo
Amato Vincenzo de Paola, atual Presi-
dente da Sociedade Brasileira de Car-
diologia (SBC), que assumiu o cargo
em janeiro para o biénio 2014/2015.

Médico renomado, Dr. Angelo é
formado pela Universidade Federal de
Sa0 Paulo, onde fez residéncia e dou-
torado em Cardiologia. Também con-
cluiu o pés-doutorado na Hahnemann
University, da Philadelphia, e livre-do-
céncia na Unifesp. Ainda na Universi-
dade Federal de S&o Paulo tornou-se
chefe da Disciplina de Cardiologia, co-
ordenador do Programa de Pdés-Gra-
duacéo e chefe do Departamento de
Medicina. Atualmente, é professor titu-
lar e chefe da Disciplina de Cardiologia

36

da Escola Paulista de Medicina, onde
coordena, desde 1986, o Setor de Ar-
ritmias e Eletrofisiologia com linhas de
pesquisa clinicas e experimentais em
arritmias cardiacas.

Nesta entrevista, o presidente fala
dos planos da atual gestao para dimi-
nuir as desigualdades regionais e me-
Ihorar a qualidade assistencial no Bra-
sil, fazendo com que a tecnologia € a
ciéncia cheguem a populacdo das di-
versas partes do Pais de uma forma
sustentavel. Confira.

Revista UPpharma - O senhor as-
sumiu recentemente a Presidéncia
de umas das mais importantes so-
ciedades de cardiologia do mundo.
Qual é o atual momento da SBC?

A SBC ¢é uma das entidades mais
respeitadas internacionalmente. Com
14 mil associados, somos a terceira
maior por pais em ndmero de socios,
ficando atras somente da American
Heart Association e American College
of Cardiology, ambas norte-america-
nas.

Temos hoje em nosso quadro as-
sociativo 0s maiores expoentes da
area. Para esta gestdo, conto com
uma equipe maravilhosa e muito bem
alinhada, o que traz perspectivas mui-
to boas nos sentido de atuarmos para
elevar cada vez mais a cardiologia bra-
sileira no cenario mundial, mas tam-
bém contribuir para solucionar o0s
grandes problemas brasileiros na area
da saude.

Por ter uma grande visibilidade, a
SBC consegue ter acesso as iniciati-
vas publicas e privadas, bem como
a orgdos governamentais € a outras
entidades académicas, o que nos

proporciona flexibilidade para atuar-
mos de forma efetiva no desenvolvi-
mento da cardiologia no Brasil.

Antes da presidéncia, o senhor ja
exerceu outros cargos na SBC?

Fui Presidente da Sociedade Bra-
sileira de Arritmias Cardiacas (1995-
1996), Editor da Revista Arquivos Bra-
sileiros de Cardiologia (1997-1999),
Diretor de Comunicagéo (2002-2003) e
Diretor-Cientifico (2010-2011).

Essas experiéncias anteriores per-
mitiram que eu conhecesse muito bem
o funcionamento técnico da SBC, agre-
gando conhecimentos importantes,
para que, como presidente, eu, junta-
mente com a nova diretoria, possamos
contribuir para realizar algumas metas
estabelecidas pela entidade.

Também sou docente desde 1982 e
atualmente sou professor titular da Es-
cola Paulista de Medicina. Ou seja, pra-
ticamente construi minha carreira na
area académica. A SBC é uma socieda-
de cientifica. Por isso, é importante que
seus gestores conhegam bem o cami-
nho da ciéncia. Felizmente, minha traje-
toéria pelas comunidades académica e
cientifica me ajudara nesse novo desa-
fio, que é responder por uma socieda-
de que tem como objetivo incentivar e
divulgar a producao cientifica nacional.

Quais sao as principais metas de
sua gestao?

Uma das principais metas da atual
gestao é utilizar a SBC como um instru-
mento potente para melhorar a qualida-
de assistencial da cardiologia no Brasil,
no sentido de diminuirmos as desigual-
dades entre as regides desse imenso
pais continental.
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O objetivo € ajudar a levar as mes-
mas facilidades assistenciais e cientifi-
cas, pelo menos do ponto de vista car-
diovascular, para todas as regides do
Brasil.

Para isso, queremos fomentar
cada vez mais a integracéo entre os
bragos cientificos das Regionais e Es-
taduais da SBC, bem como dos varios
departamentos. Existem regides no
Pais, como as Norte e Nordeste, que
necessitam de maior oferta de ciéncia
e tecnologia, o0 que é fundamental para
a pratica cardiologia e desenvolvimen-
to do Pais.

Quais sdo as propostas para
atualizagdo e educacgédo continuada
dos cardiologistas?

Temos congregada na SBC a maior
parte das liderangas cientificas do nos-
so Pais. Por isso, nao é dificil ofere-
cer aos associados uma educagao

continuada de alta qualidade. Mas o
que queremos transmitir aos meédi-
COs é gue a busca pelo autodesenvol-
vimento é fundamental para melhorar
a pratica médica e a assisténcia aos
seus pacientes.

O objetivo € mostrar aos cardio-
logistas que eles mesmos devem de-
senvolver a capacidade de ir atras da
informacgao. Diariamente, temos uma
invaséo de producao cientifica, publi-
cada em periédicos nacionais e inter-
nacionais. E importante que o cardio-
logista possa ter uma andlise critica
para filtrar de forma adequada o que
ele recebe, a fim de utilizar as melho-
res ferramentas para sua atualizagéo e
desenvolvimento.

Um das propostas da atual ges-
tao é reduzir as mortes por doencgas
cardiovasculares no Brasil. Como a
atual diretoria pretende agir nesse
sentido?
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As doengas cardiovasculares sao
hoje a principal causa de mortes no
Pais. A medida que conseguirmos
combater as desigualdades regionais,
distribuindo de forma adequada as fa-
cilidades assistenciais a outras regides,
estaremos realizando um papel impor-
tante na melhora da saude das pes-
soas e, consequentemente, na saude
do coragéo. Hoje, existem muitas ins-
tituicbes publicas e privadas com dife-
rentes potenciais que podem se ajudar
mutuamente, colaborando também
para reduzir essa disparidade cientifica
e tecnoldgica entre as regides do Brasil

A SBC, por sua vez, tem uma capa-
cidade muito grande para atuar como
intermediadora nesse processo, man-
tendo contato estreito com érgaos pu-
blicos e entidades governamentais, no
sentido de facilitar as parcerias. Esses
esforgos conjuntos, sem duvida, po-
dem promover mudancgas importantes,
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auxiliando para reduzir a mortalidade
por doengas cardiovasculares no Brasil.

Os profissionais que fazem a gestao
precisam saber como anda a saude no
Brasil € as possibilidades para melhorar
de forma efetiva a qualidade médica no
Pais. A nossa gestado nao medira esfor-
COS para construir e reconstruir as ba-
ses da exceléncia médica para nossos
meédicos e pacientes.

Porém, mais do que isso, & impor-
tante ressaltar a importancia da preven-
¢ao priméria nos postos de saude, nos
hospitais etc. A medicina fica impaga-
vel se ndo tivermos foco na prevencao.
Para isso, é preciso educar a popula-
céo e ter médicos cardiologistas com
conhecimento de alta qualidade.

Hoje, o Brasil tem uma quantidade
de especialistas muito bem treinada.
Para se ter ideia, dos 14 mil sécios da
SBC, quase 70% possuem titulo de es-
pecialista, que é algo muito dificil de ob-
ter, uma vez que exige do médico sdlida
formagéo e muito esforgo. O cardiolo-
gista € um médico esforgcado e muito
completo que tem muito a contribuir
para a melhoria da saude no Brasil.

Entretanto, para termos médicos
atuando em todo o Brasil e fazermos
com que a tecnologia e a ciéncia che-
guem a outros Estados, é preciso dar
condigbes para que o cardiologista
possa se instalar nesses locais. E isso
passa por oferecer condi¢des de traba-
lho adequadas a esse profissional, de
modo que ele consiga exercer a medi-
cina com mais exceléncia. Além disso,
0 médico precisa ter condicdes para
construir e instalar sua familia, educar
seus filhos e também se atualizar. Este
é também um desafio que o Brasil tera
de enfrentar se quiser melhorar as con-
dicbes de saude de sua populagao.

Como anda a cardiologia brasi-
leira? Em quais areas avancamos e
em quais campos precisamos ainda
melhorar?

A cardiologia brasileira € muito res-
peitada internacionalmente. Temos

hoje no Brasil centros de ponta e de
referéncia que ndo deixam nada a de-
sejar aos de primeiro mundo. Entretan-
to, o desequilibrio social e econdmico
€ muito evidente no Pais, fazendo com
que a saude de ponta fique elitizada e
concentrada em alguns polos, como
nas regides Sul e Sudeste. Fora des-
ses centros, tudo fica mais dificil.

Assim, apesar do avango na car-
diologia brasileira, essa evolugdo nao
consegue atingir todas as pessoas,
permitindo que as mortes por doen-
¢as cardiovasculares continuem fazen-
do vitimas no Brasil.

Hoje, estima-se que pelo menos
30% dos problemas médicos graves
estejam relacionados a doencas car-
diovasculares. Em paises desenvolvi-
dos, isso nao acontece. A populagao
das diversas localidades consegue ter
acesso a tecnologia e a ciéncia.

Atualmente, temos cateteres avan-
cados, dispositivos contra morte su-
bita, métodos por imagens cada vez
mais sofisticados, entre outras facilida-
des, que ndo chegam até grande parte
da populagéo. Nosso foco sera atuar
para diminuir essas desigualdades.

Em setembro, a SBC realiza seu
Congresso anual. Quais a novida-
des desta edicao?

O Congresso Brasileiro de Car-
diologia € um dos mais importantes e
um dos mais prestigiados do mundo.
A 69?2 edicdo, que acontece de 26 a 29
de setembro, em Brasilia, contara com
as participacdes das duas socieda-
des norte-americanas — American He-
art Association e American College of
Cardiology — , além da Sociedade Eu-
ropeia de Cardiologia, a Sociedade In-
teramericana, a Sociedade Portugue-
sa, entre outras. O local foi escolhido
com muito critério Trata-se de um mo-
derno Centro de Convengdes na Ca-
pital Federal, no qual os congressistas
poderao conferir as novas descober-
tas cientificas e o seu impacto no diag-
nostico e tratamento das doencas

VOLTAR
SUMARIO

cardiovasculares. Acredito que o 69°
Congresso Brasileiro de Cardiologia
sera um marco importante na nossa
Cardiologia. Ou seja, trata-se de uma
excelente oportunidade para a confra-
ternizacao cientifica ndo somente entre
Nossos parceiros no Brasil, mas tam-
bém entre nossos parceiros internacio-
nais, contribuindo para a troca de ex-
periéncias e para o fortalecimento das
aliancas.

Com ampla programagéao, o even-
to mostrara as grandes inovagbes e
tendéncias, como por exemplo, cate-
teres especiais e mais eficientes, com
grande capacidade para desobstru-
¢ao coronariana, novos tratamentos
para aterosclerose, novas terapéuticas
para atuarmos nas arritmias cardiacas
e nas doencas congénitas, novos me-
todos de diagndsticos, mais precisos e
eficientes, além de drogas muito mais
potentes no combate ao colesteral, hi-
pertensao e aterosclerose. Ou seja, te-
remos muitas novidades para mostrar.

Gostaria de deixar uma mensa-
gem final para os cardiologistas na
passagem deste 14 de Agosto?

A mensagem que eu gostaria de
deixar é que o cardiologista precisa
ter orgulho de ser cardiologista. Exer-
cemos uma das especialidades mais
completas da medicina e estamos in-
tegrados em uma entidade que é mui-
to preparada e tem capacidade de
transformar a qualidade assistencial do
Pais. Essa diretoria nao medira esfor-
¢os para que os cardiologistas tenham
a possibilidade de continuar exercen-
do a profissdo da melhor forma possi-
vel, com exceléncia e com 0 maximo
de orgulho. Parabéns a todos os car-
diologistas pela escolha desta area tao
fascinante, mas, ao mesmo tempo, tao
desafiadora.
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JULIO CESAR GAGLIARDI, DA EUROFARMA
GESTAO FOCADA EM PESSOAS

Além da forte participacao
no mercado brasileiro,

a empresa também
ultrapassou fronteiras e
hoje tem forte presenca no
mercado latino-americano.

Com um crescimento médio de
15% nos Ultimos anos, a Eurofarma
é uma empresa de capital totalmente
nacional, ja esta entre as maiores in-
dustrias farmacéuticas do Pais: é con-
siderada a segunda empresa em re-
ceituario, com 5,32% de market share
(Close-up dez 12) e a terceira maior
industria de genéricos do Brasil (IMS/
PMB).

Além da forte participagdo no mer-
cado brasileiro, a empresa também
ultrapassou fronteiras e hoje tem forte
presenga no mercado latino-america-
no: a Farmacéutica esta presente na
Argentina, Uruguai, Bolivia, Chile, Co-
|6bmbia, Peru e Guatemala, cobrindo
cerca de 68% dessa regiéo.

Para ajudar a conduzir toda essa
ampla estrutura, a Farmacéutica con-
ta com a experiéncia de Julio César
Gagliardi, atual Vice-Presidente, que
nesta entrevista exclusiva a Revista
UPpharma destaca os pontos fortes
da empresa e conta também um pou-
co de sua trajetdria profissional.

Julio César Gagliardi

UPpharma - Conte-nos um pou-
co de sua trajetoria profissional.

Julio César Gagliardi - Comecei
nos laboratérios Aché como pro-
pagandista vendedor cobrador, na

época em que o PV tinha a fungao
de vender e cobrar as duplicatas nas
farmacias. Posteriormente, como toda
ascensao na area comercial, assumi,
respectivamente, a geréncia distrital e
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geréncia regional, até ser promovido a
diretor comercial.

Quando os soécios do Aché decidi-
ram reestruturar as diversas areas, fui
convidado pela Eurofarma para fazer
uma entrevista com o Maurizio Billi,
atual Presidente, para ocupar a vaga
de Diretor Comercial, em substituicao
a Abinel Rocha, que estava assumindo
novas responsabilidades na compa-
nhia. Tudo deu certo e em 2001 iniciei
minha trajetéria na Eurofarma. Nesta
época, a Forga de Vendas da empresa
contava com 140 propagandistas.

Hoje, a Eurofarma esta entre as
trés maiores farmacéuticas do Pais.
Além disso, temos uma forte atuagéo
no mercado latino-americano. Esta-
mos presentes no Uruguai, Argentina,
Bolivia, Chile, Peru, Coldmbia e Gua-
temala, e continuamos a crescer com
nossas operagdes nessa regido.

Esse sucesso deve-se a postura
de seus fundadores e acionistas, que
tém como estratégia reinvestir no pré-
prio negdcio toda a receita obtida na
operacdo. Os acionistas ndo mantém
outra prioridade, sendo o crescimento
da empresa.

Vocé acompanhou o crescimen-
to da companhia ao longo dos anos.
Como foi essa evolugcao?

Desde que eu entrei, tivemos gran-
des desafios a vencer. Sempre foca-
mos em lancamentos de novos pro-
dutos e tivemos sucesso com algumas
marcas, como o lancamento do Astro,
uma azitromicina, que foi um case ex-
traordinario, atingindo vendas de 400
mil unidades mensais.

Mas o grande desafio logo que en-
trei na Eurofarma foi trabalhar o relan-
¢amento de Pondera, um cloridrato de
paroxetina, que registrava boas ven-
das, mas que perdeu mercado depois
do langamento de um produto idéntico
de um concorrente.

Uma das primeiras tarefas que
tive quando contratado foi repensar
o produto para que conquistassemos
a parcela perdida no segmento. Com
uma equipe bem preparada, conse-
guimos reverter os resultados, e, hoje,
esse produto é lider das paroxetinas
do mercado. Foi um grande case que
me fez conquistar definitivamente a
confianga do presidente da Eurofarma.
Tanto que, passado algum tempo, o
Maurizio me convidou para cuidar das
outras unidades de negdécios da em-
presa, atividade que exerco acerca de
seis anos.

Atualmente, a Eurofarma
esta em uma excelente
posicao no mercado: tem
crescido anualmente
cerca de 15% a 20% em
faturamento.

Atualmente, a Eurofarma esta em
uma excelente posicdo no mercado.
Temos crescido anualmente cerca de
15% a 20% em faturamento, o que
nos garante félego para novos inves-
timentos.

Hoje, contamos com 1.600 pro-
pagandistas, sendo 120 na linha de
genéricos; 39 na Veterinaria; 26 em
Oncologia; e 52 na divisdo Hospitalar.
Além disso, na Supera sao 380 repre-
sentantes € na Momenta 187 propa-
gandistas. Ou seja, temos uma Forca
de Vendas preparada para atender o
mercado com eficiéncia. Na area de
marketing, sdo 200 profissionais sob
minha responsabilidade.

A Eurofarma integra a Supera,
uma joint-venture entre Cristalia,
Eurofarma e MSD. Como esta essa
operagao?
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Trata-se de um modelo inovador
de gestéo de negdcios, que vem con-
tribuindo para a expansdo da atua-
¢ao das empresas envolvidas. Posso
afirmar que em cinco anos, a Supera
sera a maior industria farmacéutica do
Brasil. Os trés laboratérios disponibili-
zam, por contrato, a totalidade de seus
portfélios para a nova companhia, in-
clusive, os produtos patenteados lan-
¢ados ou que venham a ser lancados
no mercado.

Uma das vantagens € que os in-
vestimentos em pesquisa sdo feitos
pelas Farmacéuticas participantes da
joint-venture, assim como a produgao.
Com isso, toda receita € reinvestida,
e a empresa ganha competitivida-
de e fluidez para atuar no segmento.
Ou seja, &€ uma operagéo importante
na estratégia de crescimento dos trés
laboratérios.

Na sua visédo, quais sao os prin-
cipais pontos fortes da Eurofarma?

Além dos constantes investimen-
tos em pesquisa e desenvolvimento,
acredito que o nosso principal fator
de sucesso sédo as pessoas. Desde
que entrei, sempre procurei me cer-
car de pessoas competentes. Acre-
dito em reconhecimento por mérito
e tenho praticado essa filosofia na
empresa. Sempre trabalhei com pes-
soas que querem ser exemplos e
modelos de atuacdo, mantendo sua
carreira pautada pela ética e integri-
dade.

Nossa pratica é promover os ta-
lentos internos. Dificilmente, busca-
mos novos profissionais no mercado.
Damos oportunidades de carreira.
Com isso, temos pessoas compro-
metidas com os resultados. Tanto
que ja faz dez anos que somos con-
siderados, pela Pesquisa da Revista
Exame, a melhor indUstria farmacéu-
tica para se trabalhar.
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Além dos constantes
investimentos em pesquisa
e desenvolvimento, acredito
que 0 nosso principal fator
de sucesso sao as pessoas.

Também temos uma atuagao mar-
cante na area de responsabilidade so-
cial e de sustentabilidade. Varios de
Nnossos projetos e acdes sdo contem-
plados por veiculos especializados,
colocando a Eurofarma em evidéncia
no mercado.

Ou seja, ndo somos s6 uma em-
presa que cresce € € rentavel. Somos
reconhecidos por ser uma organizagao
responsavel que se preocupa com as
pessoas € com a comunidade na qual
esta inserida.

Hoje, nos orgulhamos de estar en-
tre as primeiras em vendas unitarias e
em receitudrio. 1sso se deve ao traba-
Iho em equipe, realizado por todos 0s
profissionais que integram a Eurofar-
ma.

O laboratério tem uma atuacédo
forte no segmento de genéricos.
Quais os planos para esse segmen-
to, ja que € um nicho que continua
crescendo no Pais?

Nos ultimos dois anos, a Eurofarma
melhorou sua performance em gené-
ricos. Entretanto, € um segmento em
que a concorréncia € muito grande.
Para serem competitivas, as empresas
precisam conceder grandes descon-
tos e prazos. E nossa politica nao é
fazer venda descasada da demanda.
Somos muito disciplinados. A nossa

Eurofarma

estratégia é conseguir aumentar o re-
ceituario de nossos produtos. Al esta
o principal foco de nossos investimen-
tos. S6 uma empresa que tem ambi-
¢ao de ser a maior age dessa forma.
Ou seja, a Eurofarma ndo tem medo
de investir. Temos boas margens e es-
tamos em uma posi¢ao no ranking de
genéricos que nos satisfaz. Nao quere-
MOS ser 0s primeiros neste segmento.

A Eurofarma tem também uma
boa participacéo na area Hospitalar,
que é um segmento dificil. Como foi
essa evolugao?

Realmente, na area hospitalar so-
mos um dos primeiros laboratérios em
participagdo. E um mercado dificil, mas
que temos trabalhado muito nos ulti-
mos anos. A preocupagao € aprimorar
constantemente a qualidade dos pro-
dutos oferecidos a esse setor, visando
sempre a saude dos pacientes. Conta-
mos também com uma Forca de Ven-
das especializada que garante nossa
boa performance.

Para atuar com sucesso na area
hospitalar &€ preciso investir em bons
profissionais, bom atendimento, além
de produtos de qualidade.

Quais os planos da Eurofarma
para os proximos anos?

Queremos fortalecer cada vez
mais nossa atuagédo na América La-
tina. Para isso, continuaremos nosso
processo de internacionalizagdo. Ja
estamos conseguindo aprovagéo e
registro de varios produtos, amplian-
do nosso portfolio na regido. Quere-
mos ser uma multinacional brasileira,
e estamos comegando pela América
Latina.
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As exigéncias e os padrbes para
a producdo de medicamentos nes-
tes paises sdo menores do que os do
Brasil. A Eurofarma tem como objetivo
elevar o padrao de qualidade na pro-
ducéo e comercializagéo de produtos
farmacéuticos. A producao de produ-
tos biotecnoldgicos e a bioequivalén-
cia nos capacitam a oferecer medica-
mentos com qualidade, uma vez que
as exigéncias da Anvisa no Brasil sdo
quase comparaveis as da Food and
Drug Administration (FDA) e a Agéncia
Europeia (Emea). Também continuare-
mos com 0s investimentos em novos
produtos, a fim de ampliarmos nossa
participagdo de mercado em novas
classes terapéuticas. Tudo isso visan-
do manter nosso ritmo de crescimento
e de faturamento, que nos levara cada
vez mais a posi¢cdes melhores.

Gostaria de deixar uma mensa-
gem final?

Gostaria de agradecer a equipe da
Eurofarma e dizer que estamos orgu-
lhosos de ser a industria farmacéutica
brasileira com grande participagéo na
América Latina, que esta contribuindo
para maior profissionalizagéo da regidao
e desenvolvimento do mercado latino-
-americano.

Esperamos contar cada vez mais
com as pessoas, que sdo o segredo
do sucesso da Eurofarma. Continuare-
mos a reconhecer Nossos talentos e a
promové-los por meritocracia. Ou seja,
somos gratos aqueles que colaboram
conosco. Por isso, priorizaremos sem-
pre agdes que garantam um ambiente
de trabalho saudavel e propicio para
NOSSO crescimento.
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AS PESSOAS SAO 0 PRINCIPAL RECURSO
DE UMA EMPRESA

Arnaldo Pedace

Mais importante e influente es-
tudioso de gestdo do mundo, Peter
Drucker foi um guru, uma lenda in-
ternacional e um icone dos negdcios.
Conhecido por criar varios conceitos
sobre 0s quais se construiram os pila-
res da gestdo moderna, Drucker teve
um jeito ndo convencional de explorar
a histdria da gestéao e das suas ideias
para o futuro. Sim, ele sabia do futuro
COmMO ninguém.

Com a globalizagdo, as mudancgas
sao constantes no novo ambiente de
mercado. Assim, as organizagdes pre-
cisam procurar solugdes e suportes
para desenvolver com eficacia e com-
petitividade suas atividades. O inte-
resse pelo capital humano tornou- se

Se a empresa quer de
fato ver seu cliente
satisfeito e seu acionista
obtendo lucros, deve
pensar que em primeiro
lugar vem mesmo o
cliente, mas o cliente
interno, ou seja,

os funcionarios da
organizacao.

a4

o diferencial nas organizagdes envol-
vidas neste processo de globalizacao.

Todos sabemos que uma empre-
sa € composta pelo tripé: acionistas/
dono, clientes e funcionarios. Se faltar
algum dos elementos desse tripé, a
empresa nao existird. No entanto, al-
gumas empresas tém uma visdo mio-
pe dessa realidade, pois valorizam
apenas acionistas e clientes, esque-
cendo-se dos funcionarios. Em rela-
¢ao a outra parte do tripé, ou seja, 0s
funcionarios, infelizmente, & utilizada a
politica do troca-troca. Sao empresas
em que a rotatividade de pessoal é
grande, e praticamente nao ha valori-
zagao do ser humano.

O grande Peter Drucker, que utili-
zava 0s potentes bindculos da visao
arejada e ousada, e, por isso, enxer-
gava anos luz a frente da maioria de
Nossos empresarios, afirmava, ha mais
de 30 anos, que 0 maior ativo de uma
empresa é o seu pessoal.

Drucker tinha razéo. Quando a em-
presa valoriza o individuo proporcio-
nando um ambiente saudavel, distante
da rotatividade que amedronta e gera
incerteza, a produtividade é maior e
a qualidade dos produtos e servicos
melhor. Maior produtividade e melhor
qualidade dos produtos e servi¢os sa-
tisfazem os clientes.

Por isso, ndo € demais afirmar que
a parte mais importante do tripé acio-
nistas, clientes e funcionarios é, sem
sombra de duvidas, os funcionarios
que compdem a organizacao. Clientes
satisfeitos sdo lucros garantidos aos
acionistas.

A MTW Corp., empresa de softwa-
re dos Estados Unidos, diminuiu sig-
nificativamente a rotatividade de seu
pessoal, passou a valorizar as pessoas
que trabalhavam na organizagao, pri-
mou por um ambiente saudavel, e o
resultado foi excelente. Em cinco anos,
seu faturamento anual pulou de 7 mi-
Ihdes de ddlares para 40 milhdes de
ddlares.

Em seu livro Lideranca Saudavel
nos conta o consultor de empresas
e escritor Alkindar de Oliveira que a
Souwthwest Airlines, que esta entre as
oito maiores companhias aéreas dos
Estados Unidos, vem se consolidando
no mercado como uma das empre-
sas mais lucrativas de sua érea. Seus
vOOS sdo pontuais — bem diferente do
que ocorre no Brasil — , 0 manuseio
com as bagagens é perfeito e as re-
clamagbes praticamente inexistem.
Os clientes estdo satisfeitos, os acio-
nistas também. E que na Souwthwest,
0s clientes e acionistas vém em se-
gundo lugar. Em primeiro, estao as
pessoas que trabalham na companhia.

S30 apenas dois exemplos de
como a valorizagao do individuo agre-
ga valores as organizagdes. Sao duas
gotas em um imenso oceano de mo-
dificacdes, de melhorias e de valoriza-
¢ao da criatura humana. Portanto, as
famosas frases: “O cliente tem sempre
razao” e “O cliente em primeiro lugar”,
séo frases de impacto, entretanto, de-
vem servir apenas para marketing. Se
a empresa quer de fato ver seu cliente

wpharma
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Quando a empresa
valoriza o individuo
proporcionando um
ambiente saudavel,
distante da rotatividade
que gera incerteza, a
produtividade é maior e a
qualidade dos produtos e
servicos melhor.

satisfeito e seu acionista obtendo Ilu-
cros, deve pensar que em primeiro lu-
gar vem mesmo o cliente, mas o clien-
te interno, ou seja, os funcionarios da
organizagéo, pois como afirma o guru
dos gurus “Peter Drucker”, o maior ati-
vo das empresas € 0 seu pessoal.

As corporagdes necessitam per-
ceber que o0s seres humanos em seu
trabalho ndo sao apenas pessoas

movimentando ativos. Eles proprios
s&o os ativos que podem ser valoriza-
dos, medidos e desenvolvidos como
qualquer outro ativo da cooperagao.

S&o ativos dindmicos que podem
ter seu valor aumentado com o tem-
po, e n&o ativos inertes que perdem o
valor. Com certeza, sdo 0s mais impor-
tantes de todos os ativos.

“Os sistemas criados para recruta-
-los, recompensa-los e desenvolvé-los
formam uma parte principal do valor
de qualquer empresa, tanto quan-
to ou mais do que os outros ativos,
como dinheiro, terras, fabricas, equi-
pamentos e propriedade intelectual”
(PONCHIROLLI, 2000).

Para Chiavenato (1999), o principal
produto da area de Gestao de Pessoas
€ garantir que a empresa possua um
conjunto de talentos humanos plena-
mente identificados com a misséo e a
visdo da organizagdo e, consequen-
temente, disposto a ajuda-la a atingir
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seus objetivos. O esforgo interno para
que isso aconteca depende de varios
fatores, tais como: tarefas estimulan-
tes e ambientes de trabalho motivador.
A medida que as organizagdes utilizam
0 conhecimento, tornam-se mais ap-
tas a concorrer no mercado competi-
tivo. Sao as pessoas que trazem valor
as organizagoes por meio de sua com-
peténcia e interacdo mutua. Por isso,
ndo devem ser consideradas como
custos operacionais, mas sim como
fonte de receita. Na sociedade da in-
formacao, sao elas, as pessoas, que
fazem a diferenca.

“O conhecimento era um bem pri-
vado, associado ao verbo SABER.
Agora é um bem publico ligado ao ver-
bo FAZER”. (Peter Drucker)

Arnaldo Pedace é Gerente de Relagdes Sindicais
Trabalhistas do Sindicato das Industrias de Produtos
Farmacéuticos no Estado de Séo Paulo (Sindusfarma).
E-mail: sindusfarma@sindusfarma.org.br
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OPORTUNIDADES PARA 0 LANGAMENTO DE
MEDICAMENTOS GENERICOS E SIMILARES NO

BRASIL

Igor Simdes e Deborah Portilho

Toda empresa farmacéutica deve
atentar para o fato de que o langamen-
to de novos produtos, invariavelmente,
requer uma pesquisa cuidadosa com
relagdo aos direitos de propriedade
industrial de terceiros, particularmente
aqueles relativos as marcas e as pa-
tentes. Ocorre que algumas empresas
nacionais s6 passaram a atentar seria-
mente para a questao patentaria apos
serem acusadas judicialmente de in-
fringir patentes de seus concorrentes.
O interessante é que os cuidados que
elas tiveram que passar a tomar se
mostraram Uteis também para revelar
oportunidades antes desconhecidas.

Mas, antes de se falar das oportu-
nidades, cabe observar que a Lei da
Propriedade Industrial (LPI) estabelece
que a patente confere ao seu titular o
direito de impedir terceiro, sem o seu
consentimento, de, direta ou indireta-
mente, produzir, usar, colocar a venda,
vender ou importar produto objeto de
patente e processo, ou produto obtido

A Lei da Propriedade Industrial estabelece que a
patente confere ao seu titular o direito de impedir
terceiro, sem o seu consentimento, de produzir, usar,
colocar a venda, vender ou importar produto objeto de

diretamente por processo patenteado.
Além disso, a LPI estabelece que ao
titular da patente é assegurado o direi-
to de obter indenizacéo pela explora-
¢ao indevida de sua invengao, e define
como crime, entre outros, fabricar pro-
duto que seja objeto de patente, sem
anuéncia do titular.

Assim, a maneira mais adequada
para reduzir a0 maximo 0s riscos de
langamento de um medicamento sem
infringir direitos de terceiros € realizar
um estudo da protecao patentéria
existente, conhecido como relatorio
de liberdade de explorag&o ou, em in-
glés, Freedom to Operate (FTO). Para
tanto, realiza-se uma busca técnica
com 0O objetivo de detectar patentes
ou pedidos de patentes, depositados
no Brasil, referentes ao produto pes-
quisado. O relatério deve apresentar
todas as informacdes acerca da va-
lidade dos documentos de patentes
encontrados, bem como seus princi-
pais dados. Podem ser pesquisados

patente e processo.

e avaliados um determinado principio
ativo, novas formulagdes, combina-
¢coes, kits etc.

E a boa noticia é que essa pesqui-
sa, que, como dito, é essencial antes
de se langar qualquer medicamento
no mercado, Ndo serve apenas para
evitar infragdes, mas também para
descobrir oportunidades. Com efeito,
em alguns casos, é possivel verificar a
inexisténcia de protecéo no Brasil, ou
mesmo encontrar brechas nas reda-
¢des dos documentos de patentes, o
que podera permitir o lancamento de
novos produtos no mercado, sem in-
fringir qualquer direito de terceiros.

Outro exemplo de oportunidade para
as empresas nacionais sao as agdes
envolvendo as patentes “mailbox”. Essas
patentes sdo referentes a produtos
farmacéuticos e agroquimicos que foram
depositadas no Brasil entre 1° de janeiro
de 1995 e 14 de maio de 1997, i.e.,
antes da entrada em vigor da LPI. Por
questdes técnicas e legais (que estao
fora do escopo deste artigo), o Instituto
Nacional da Propriedade Industrial
(INPI) ajuizou 37 acbes questionando
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Algumas empresas
nacionais s0 passaram a
atentar seriamente para
a questao patentaria
apos serem acusadas
judicialmente de infringir
patentes de seus
concorrentes.

a validade e o0 prazo de expiragdo de
247 patentes, muitas delas referentes
a medicamentos. O resultado, ainda
em primeira instancia, demonstra a
reducdo dos prazos de protecédo e
a desisténcia de algumas empresas
farmacéuticas em manter validas suas
patentes. Sem entrar no mérito da

questao, o fato é que varias patentes
podem cair em dominio publico e, dai,
obviamente, surge a oportunidade de
se langar medicamentos genéricos e
similares antes do prazo originalmente
previsto.

Assim, as patentes mailbox, a exis-
téncia de produtos que nao estao pro-
tegidos por patentes no Brasil, bem
como brechas que podem ser encon-
tradas nas redacdes dos documentos
de patentes s&o alguns dos exemplos
que se pode citar para demonstrar a
importancia de os profissionais da
area farmacéutica terem conhecimen-
to dos instrumentos, tais como os re-
latérios FTO, que podem ser usados
para descobrir oportunidades.

Contudo, devido a complexidade
das pesquisas, apenas profissionais
com larga experiéncia na area de pa-
tentes possuem o conhecimento téc-
nico e juridico necessario para avaliar
0s documentos e redigir um relatorio
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FTO com a devida seriedade e cau-
tela. Mas, com a devida assessoria, é
possivel ndo so evitar infragdes, como
também buscar oportunidades, que
poderao trazer valiosos resultados
para as empresas €, claro, para 0s
profissionais que fazem uso de tais
instrumentos.

Igor Simdes ¢é Advogado e Engenheiro Quimico,
especializado em patentes farmacéuticas e Sdcio-
Diretor na Simdes Propriedade Intelectual.
E-mail: isimoes@simoes-ip.com.br

Deborah Portilho é Advogada especializada em marcas,
com particular foco na area farmacéutica, professora

de Direito de Propriedade Industrial do Curso LL.M.
Direito Corporativo do IBMEC/RJ e Socia-Diretora

da D.Portilho Consultoria e Auditoria de Marcas.

E-mail: deborah.portilho@dportilho.com.br
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MEDICAMENTOS PARA DISFUNGAO ERETIL

UMA REVOLUGAO DESCOBERTA POR ACASO

Dando continuidade as reporta-
gens sobre o surgimento e evolugao
das principais classes terapéuticas
existentes hoje no Pais, bem como a
respeito de langcamentos de drogas
que transformaram a pratica médica e
o tratamento de varias doengas, nes-
ta edicao, abordaremos a histéria dos

medicamentos para disfuncéo erétil,
cujo primeiro produto a ser langado no
mundo teve um impacto tao importan-
te na saude que pode ser comparado
até mesmo ao da penicilina, umas das
maiores revolucdes da medicina.

Na verdade, essa classe terapéuti-
ca é recente no mundo. Até 1998, ano
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de lancamento do primeiro medica-
mento, o Viagra (citrato de sildenafila),
da Pfizer, os médicos nao tinham um
tratamento eficaz para solucionar o
problema de impoténcia sexual (como
era chamada essa disfungéo), que
afeta milhares de homens em todo o
mundo.

De acordo com a Sociedade Bra-
sileira de Urologia (SBU), ainda hoje,
com as revolucionarias drogas orais
disponiveis, mais de 50% dos homens
acima de 40 anos sofrem com algum
problema de disfungéao sexual.

Antes do surgimento do citra-
to de sildenafila, a pratica médica se
limitava a prescricdo de vitaminas e
fortificantes, ou mesmo de sessdes
de psicoterapia, acreditando-se que a
disfungdo pudesse ter um fundo psi-
colégico. Nessa época, também era
bem comum a crenca popular de que
alimentos afrodisiacos, como ovo de
codorna, amendoim e outros alimen-
tos, pudessem amenizar o problema.

“Nao existia um tratamento espe-
cifico que envolvesse a parte cientifi-
ca da doenga. E os proprios médicos
acabavam nao se interessando muito
pelo tema, porque n&o havia muito o
que fazer. Nao conheciamos a fisiopa-
tologia da doenga”, explica Dr. Antonio
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de Moraes Junior, Chefe do Departa-
mento de Andrologia da Sociedade
Brasileira de Urologia (SBU).

O especialista lembra que na era
pré-Viagra, em casos mais graves,
eram indicadas alternativas, em ge-
ral, bastante traumaticas e dolorosas,
como cirurgias para colocagéo de
proteses penianas e inje¢des intrape-
nianas, aplicadas no proprio 6rgao, o
que era bastante desconfortavel para
0 paciente.

“Com a descoberta do citrato de
sildenafila, a classe médica ganhou um
importante aliado. Com o avango das
pesquisas, percebeu-se que o proble-
ma de erecdo, que afeta homens no
mundo inteiro, € uma disfuncao no
organismo, que interfere na qualidade
de vidas dessas pessoas. Com isso, a
disfuncao erétil comecou a deixar de
seu um tabu e perdeu aquela deno-
tagéo de ‘vergonha’, para ser tratada
como um problema de salde que ti-
nha solugao”, explica Dr. Antonio.

Na verdade, hoje sabe-se que as
causas podem ter origem psicogénica,
organica ou mista (psicogénica e orga-
nica), ou estarem ligadas a alguma pa-
tologia, como os diabetes ou a obesi-
dade. O fato é que independentemente
da causa, a DE basicamente ocorre
por um desequilibrio entre a contragéo
€ 0 relaxamento da musculatura lisa do
corpo cavernoso. “Antes dos estudos
com o citrato de sildenafila também
se acreditava que os problemas de
disfungéo erétil estavam associados,
principalmente, a idade, mas as pes-
quisas cientificas mostraram que os
problemas de erecéo atingem também
homens mais jovens: hoje, sabe-se
que a partir dos 40 anos é grande a
incidéncia do problema, diferentemen-
te do que se pensava anteriormente”,
revela Eurico Correia, Diretor-Médico
da Pfizer Brasil.

Portanto, a industria farmacéutica
estava diante de um mercado com
grande potencial de crescimento. Com
0 langamento do citrato de sildenafila,
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ja nos primeiros anos de venda, cerca
de 11 milhdes de homens poderiam
se beneficiar dos medicamentos para
DE, sendo que menos de 10% desse
total estaria em tratamento (cerca de
600 mil).

Na verdade, o Viagra inaugurou
uma nova classe terapéutica, que
esta entre as de maiores faturamen-
tos do mercado farmacéutico. Para
se ter ideia, segundo Dr. Eurico, da
Pfizer, Viagra representou o mercado
de comprimidos para disfungao eré-
til (inibidores da PDEbS) — desde seu
langamento, em 1998, até a entrada
de novos medicamentos, em 2003 —
com uma média de 15 comprimidos
comercializados por minuto. “No pri-
meiro ano de mercado, foram vendi-
dos aproximadamente 3,8 milhdes de
comprimidos. Em 2007, foram 7,1 mi-
Ihdes de pilulas azuis comercializadas
no Pais, ou seja, um crescimento de
97% em comprimidos em relagao ao
ano de lancamento. De 2010 a 2013,
em um mercado ja desenvolvido e re-
presentado pela maior parte por gené-
ricos (57%), Viagra registra venda de
11 comprimidos por minuto. Cerca de
114 milhdes de comprimidos ja foram
vendidos no Brasil de 1998 a 20137,
revela o diretor-médico.

O langamento

A revolugao na éarea de disfungéao
erétil teve seu embriao no inicio da dé-
cada de 1980, com a descoberta de
substancias vasodilatadoras, como
a papaverina e a prostaglandina, que
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foram as primeiras alternativas para o
tratamento do problema, na apresen-
tagéo injetavel. Entretanto, em geral,
deveriam ser aplicadas no pénis cerca
de 30 minutos antes do ato sexual, o
que causava incdmodo e dor.

Viagra foi entdo o primeiro medi-
camento oral eficaz para o tratamento
de disfungéao erétil langado no mundo.
Chegou ao mercado americano em
abril de 1998, e, em junho do mesmo
ano, no brasileiro.

A descoberta da sildenafila para
tratar a disfungéo erétil foi praticamen-
te acidental. Como revelou Dr. Enrico
Correia, a milagrosa pilula azul surgiu
quando a Pfizer pesquisava um novo
medicamento para tratar a angina (dor
no peito). Durante os testes da droga,
0S pesquisadores descobriam que um
de seus efeitos colaterais era 0 aumen-
to da irrigagdo sanguinea no pénis, a
partir da potencializagédo do 6xido ni-
trico. “Durante as pesquisas clinicas
com o citrato de sildenafila, os pa-
cientes relataram a ocorréncia de ere-
¢oes mediante estimulo sexual. Diante
dessas informagodes, a equipe médica
mudou o foco das pesquisas do medi-
camento, que passou a ser estudado
para o tratamento da disfuncéo erétil.
O trabalho de pesquisa levou apro-
ximadamente 13 anos, incluindo os
diversos testes que devem ser feitos
para se colocar um novo medicamen-
to no mercado. Por isso, a possibilida-
de de tratar a disfungéo erétil com um
comprimido teve enorme impacto, nao
s6 na atividade sexual, mas na vida
das pessoas. Nesses mais de 15 anos,
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milhdes de homens puderam superar
um tabu e a sociedade passou a en-
carar 0 problema com naturalidade”,
acrescenta Dr. Eurico.

A partir dai, a Pfizer iniciou um forte
e bem-sucedido trabalho para langa-
mento do produto em nivel mundial.
Em junho de 1998, apenas dois me-
ses depois de ter sido langado nos
Estados Unidos, Viagra chegava ao
mercado brasileiro. O Pais foi o segun-
do a langar o produto e um dos que
mais se destacou no desenvolvimento
desse novo mercado. “Por seu pio-
neirismo, Viagra fez com que a Pfizer
criasse uma abordagem especial para
um tema envolto em discriminacéo e
siléncio. Pela importancia de criar uma
discusséo aberta sobre sexualidade,
Viagra contribuiu para disseminar o co-
nhecimento sexual por meio de diver-
sas pesquisas sobre o comportamen-
to sexual do brasileiro ao longo desses
15 anos”, destaca Correia.

Mais do que isso, a pilula azul atraiu
a atengéo dos meédicos urologistas, que
passaram a buscar estudos e pesqui-
sas sobre a substancia revolucionaria.
“Desde 0 langamento dos primeiros
medicamentos orais para DE até os
dias de hoje, nos congressos e eventos
médios nacionais e internacionais, as
aulas, palestras e simpdsios que tratam
da doencga ficam lotados. Os médicos
querem saber das novidades, conhecer
todos 0s mecanismos de acéo e a evo-
lucdo dessa classe terapéutica”, garan-
te Dr. Antdnio, da SBU.

Nova definicao para a doenca

Com o langamento do medicamen-
to e as varias pesquisas na area, houve
uma redefinicdo da propria doenga a
qual se destinava o citrato de sildenafi-
la, que passou a se chamar Disfuncao
Erétil (DE), em vez de impoténcia se-
xual. Depois as Farmacéuticas tiveram
de aprender a se comunicar adequa-
damente com a classe médica e com
0 publico em geral, veiculando campa-
nhas e outras iniciativas que contribuis-
sem para derrubar preconceitos. “Para
0s médicos, era preciso difundir todo o
conhecimento cientifico relacionado ao
mecanismo de a¢do da nova droga e
os estudos clinicos realizados, que ga-
rantiam a seguranca do medicamento.
Posteriormente, também chamava-
mos a atencdo dos especialistas para
a importancia da DE como marcador
de problemas
cardiovasculares
e metabdlicos.
Foram feitos inu-
meros materiais
direcionados aos
meédicos, que co-
megaram a inserir
0 assunto da dis-
funcao erétil nas
consultas”, revela o diretor-médico da
Pfizer.

Nesse aspecto, a participacdo das
sociedades médicas também foi fun-
damental. Dr. Anténio, da SBU, lembra
que a entidade promoveu varias cam-
panhas para levar esclarecimentos aos
médicos sobre as novas drogas, bem
como desenvolveu aulas e programas
de educagéao continuada sobre o tema.

Campanhas eternizadas

Ao longo desses 15 anos da exis-
téncia do citrato de sildenafila, campa-
nhas histéricas marcaram a trajetéria
do medicamento e contribuiram para
o crescimento da nova classe terapéu-
tica.
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Uma delas foi a Caravana da Sau-
de (2000), uma iniciativa pioneira, que
percorreu dez cidades brasileiras entre
janeiro e maio de 2000. Realizada em
locais de grande concentracao de pu-
blico, atendeu mais de 45 mil pessoas
e envolveu cerca de 80 profissionais,
entre médicos, sexologos e enfermei-
ros. As atividades incluiam consultas
com psicologos, palestras, exibicao
de video, shows, testes de pressao ar-
terial e glicemia, além da aplicagao de
uma pesquisa sobre comportamento
sexual, respondida por pessoas entre
18 a 70 anos.

Com os dados foi possivel montar
um relatério inédito na época sobre o
perfil sexual do brasileiro. O modelo da
Caravana da Saude foi totalmente de-
senvolvido no Brasil e exportado para
paises como Estados Unidos, México
e Espanha.

Hoje sabe-se que as causas da DE podem
ter origem psicogénica, organica ou mista
(psicogénica e organica), ou estarem
ligadas a alguma patologia, como os

diabetes ou a obesidade.

Em 2002, foi a vez da campanha
“Tenha mais vida na sua vida sexual”,
langada mundialmente em 2000, que
teve como personagem 0O ex-jogador
Pelé. O objetivo era quebrar o tabu
em torno dos problemas de erecao,
incentivando os homens a consulta-
rem um meédico. “Os resultados obti-
dos no primeiro ano dessa campanha
global de conscientizacdo a respeito
da disfuncéo erétil mostraram que os
homens responderam ao chamado
de Pelé para confrontarem a situagao,
interessando-se mais ativamente por
sua saude sexual.

Além do Brasil, em 2003, Pelé par-
ticipou de eventos em varios paises,
incluindo os do Reino Unido, o México,
a Bélgica para tentar um aumento do
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nivel de conscientizacao a respeito da
DE. O ex-jogador também participou
em uma série de anuncios e comer-
ciais na Europa, Asia e América Lati-
na”, acrescenta do diretor-médico.

Apds pesquisas realizadas pelo
Ministério da Saude em 2003 sobre a
epidemia de Aids, e, em 2004, sobre
0 Uso de preservativos, principalmente
entre jovens de 15 a 24, a Pfizer lan-
cou, em 2005, a campanha “Sexo Se-
guro na Vida Adulta” com o intuito de
difundir o conhecimento dos habitos
sexuais da populacdo com mais de 40
anos em relagao ao uso de preserva-
tivos.

A campanha era voltada aos ho-
mens de mais de 40 anos, com o ob-
jetivo de mostrar de maneira divertida
que é possivel ter prazer sem correr
riscos, incentivando o sexo seguro.

O personagem das pecas, o “Ga-
tdo de Meia |dade”, foi criado pelo

escritor e cartunista Miguel Paiva, que
também dirigiu algumas esquetes que
levaram discussao sobre sexo seguro
a bares das cidades de Sao Paulo, Rio
de Janeiro, Belo Horizonte e Brasilia.
O trabalho também se constituiu
de performances em bares frequen-
tados pelo publico adulto, onde dois
casais de atores estabeleciam um
dialogo bem-humorado sobre o tema;
circulagdo de uma van especialmente
personalizada e envelopada com mo-
tivos da campanha estacionada em
frente ao estabelecimento durante a
permanéncia dos atores; fixacdo de
cartazes em bares de Séo Paulo, Rio
de Janeiro, Belo Horizonte e Brasilia;
distribuicdo de folhetos para publico
leigo (historia em quadrinhos); criagéo
de Hotsite (www.campanhasexosegu-
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ro.com.br); langamento de pulseiras
“Use camisinha”, em parceria com a
ONG AmbSex; e distribuicdo de fo-
Ihetos para médicos com informacdes
sobre a campanha e dados da pesqui-
sa.

Além das campanhas, a empresa
ja vinha desenvolvendo e implantando
outros projetos de educacédo sexual
em parceria com 6rgaos da sociedade
civil.

Outro marco na criacdo da nova
classe terapéutica foi a Pesquisa Mo-
saico Brasil, que teve apoio da Pfizer,
realizada na época de comemoragao
dos dez anos de lancamento do Via-
gra, em 2008. A Mosaico Brasil foi
uma das maiores pesquisas sobre
sexo e afeto ja realizadas no Pais, con-
duzida pela professora Carmita Abdo,
coordenadora do Projeto Sexualidade
(ProSex) do Instituto de Psiquiatria do
Hospital das Clinicas, da Faculdade

de Medicina da Univer-
sidade de Sao Paulo,
que mapeou 0 COMpPOr-
tamento afetivo-sexual
do brasileiro.O estudo
ouviu 8.237 homens e
mulheres com mais de
18 anos em dez capi-
tais brasileiras.

Os dados apontaram que mais
de 50% dos brasileiros acima dos 40
anos tém algum grau de disfuncao
erétil e que 95% dos homens e das
mulheres entrevistados consideram o
sexo importante ou muito importante
para a harmonia do casal.

Além das acdes junto ao publico-
alvo, a Forga de Vendas teve uma atua-
¢ao fundamental no desenvolvimento
dessa classe terapéutica. Desde o lan-
camento do produto, a Pfizer fez um
trabalho de conscientizagdo tanto com
0s médicos quanto com os pacientes.
“O produto possui eficacia e seguranga
comprovadas por estudos clinicos, e a
Forca de Vendas atuava com a inten-
cao de levar essas informacdes e resul-
tados aos profissionais”, relata Correia.
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Dr. Antonio Moraes, da SBU

Mitos

Por serem novidade, os medica-
mentos orais para DE também pas-
saram a ser envolvidos por diversos
mitos. Surgiram varias dlvidas em
relacéo a eficacia e seguranga do pro-
duto. “No inicio, os pacientes ficavam
com receio de utilizar, especialmente,
porque ja existiam alguns mitos. Mui-
tos acreditavam que o medicamento
causava cegueira, ou que fazia subir a
pressao arterial. Mas os inUmeros es-
tudos realizados contribuiram para aju-
dar a esclarecer médicos e pacientes”,
relata Dr. Antonio, da SBU. (Veja mitos
em torno do Viagra no Hot Site).

Outros pacientes, segundo Dr. An-
ténio, tinham receio de que 0 medica-
mento causasse dependéncia. “Isso
nao é verdade. SO se for uma depen-
déncia psicolégica, mas isso nao es-
taria ligado a agdo do medicamento.
Nao existe qualquer registro de depen-
déncia quimica do produto. Muitos pa-
cientes também me perguntam se uma
pessoa com 70 anos pode utilizar o
medicamento. Na verdade, ndo existe
idade maxima para o uso do produto.
Mas é importante passar por uma ava-
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liacdo médica, até porque o ato sexual
exige um bom condicionamento fisico.
QOu seja, 0 paciente precisa estar com
a saude em dia”, explica Dr. Antonio.

O fato é que, culturalmente, o ho-
mem brasileiro tem uma certa resis-
téncia de assumir que sofre de DE.
“Comprar o produto na farmécia era
uma dificuldade para os pacientes. Era
uma tabu. Hoje, com as varias cam-
panhas do Governo, voltadas ao sexo
masculino, o homem vem cuidando
mais da saude. As proprias esposas
e parceiras ajudam nessa conscienti-
zacao. Atualmente, € mais comum ver
homens se dirigindo as farmacias e
comprando o0 medicamento sem tanta
resisténcia como antigamente”, avalia
0 médico da SBU.

Exatamente pelo fato de a sexua-
lidade do brasileiro — principalmente
0 problema da disfungéao erétil — ser

medicamento e acdes de esclareci-
mento sobre as dlvidas em relagéo a
eficacia e seguranga do produto.

Dr. Antbnio lembra que mesmo
com a revolugao nessa area, existem
muitos médicos que hoje ainda nao
tocam no assunto com seus pacien-
tes. “Quando o homem vai fazer um
check-up, € obrigagao do médico per-
guntar ao paciente como esta a sua
vida sexual, a fim de detectar algum
problema, como a DE. Por isso, esse
trabalho de educacéo continuada deve
ser constante por parte dos laborato-
rios. A DE é uma doenca e precisa ser
tratada”, alerta.

O fato é que os medicamentos para
disfuncao erétil sdo, indiscutivelmente,
seguros e eficazes. No caso do Viagra,
que inaugurou um segmento, ja foram
realizados mais de 160 estudos clini-
COs sobre a droga.

De acordo com a Sociedade Brasileira de Urologia
(SBU), ainda hoje, com as revolucionarias drogas orais
disponiveis, mais de 50% dos homens acima de 40 anos
sofrem com algum problema de disfuncao sexual.

considerada um tabu, a Pfizer buscou
fazer um trabalho de esclarecimento
antes de tudo, pois a grande maio-
ria das pessoas ndo tem coragem de
buscar ajuda para solucionar o proble-
ma. “As inUmeras pesquisas realizadas
sobre sexualidade também mostraram
0 quanto a DE é comum entre os ho-
mens, 0 que ajudou a aceitagéo entre
eles apds perceberem que nao esta-
vam sozinhos”, revela Dr. Eurico.
Segundo ele, a atuacdo da classe
meédica foi fundamental para provar
que o medicamento era sério e tinha
base cientifica. O trabalho de educa-
¢ao continuada também foi realizado
junto aos farmacéuticos com informa-
¢Oes sobre 0 mecanismo de agéo do

Segundo o médico da SBU, a uni-
ca contra-indicagdo dos produtos é
para pacientes que fazem uso de me-
dicamentos a base de nitrato, que séao
vasodilatadores da artéria coronariana,
podendo trazer complicacdes. Por
isso, € importante consultar sempre
um médico.

Na verdade, depois do Viagra, da
Pfizer, outros laboratérios lancaram
produtos para tratamento da DE, con-
tribuindo para o crescimento dessa
classe terapéutica. Sao eles, o Cialis
(tadalafila), da Eli Lilly, o Levitra (varde-
nafila), da Bayer, € o Vivanza (vardena-
fila), da Medley, mais recentemente, o
Helleva brasileiro (carbonato de lode-
nafila), do Cristalia, entre outros.
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Eurico Correia, da Pfizer

Sem duvida, o langamento de no-
vas drogas para a disfungao erétil con-
tribuiu para uma maior conscientiza-
¢ao sobre a importancia do tratamento
e, portanto, para aumentar o nimero
de pacientes que procuram ajuda mé-
dica para o problema. “As estimativas
indicam que cerca de 100 milhdes de
homens sofrem de disfungéo erétil no
mundo e menos de 10% desse total
procura tratamento. Trata-se de um
grande mercado que tem potencial
para continuar sendo explorado”, fina-
liza Dr. Eurico Correia.

Para o Dr. Antbnio, da SBU, trata-
-se de uma classe terapéutica que
continuara evoluindo, com a chegada
de novos produtos. “O que posso dizer
€ gue com o lancamento desses me-
dicamentos, hoje da gosto atuar nessa
area. Os urologistas, especialmente os
que trabalham na andrologia, tém hoje
0 que estudar e como atuar em prol da
saude do homem. Sem duvida, uma
area fascinante”, finaliza.
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UM GUIA PRATICO PARA RELAGOES
COMERCIAIS SUSTENTAVEIS

Marcelo Weber e Renata Schott

Na era da informacao é preciso ter conteudo. E ter conteudo significa
ter informacao de relevancia. Inovadora, inédita e gerada a partir de
critérios consistentes e reconhecidos.

Até recentemente, quando ouvia-
mos a palavra Sustentabilidade, o Uni-
co significado que nos vinha a men-
te era o de meio ambiente. Ou ainda,
sentidos relacionados a Responsabili-
dade Social Corporativa como: acdes
de cardter social, voluntariado, su-
porte a entidades n&o governamen-
tais ou, por fim, agdes com foco em
assistencialismo.

Mais recentemente, essa percep-
¢ao se alterou, ampliando o conjunto
de significados suscitados quando o
assunto é a Sustentabilidade. Hoje, ja
€ bastante comum atrelarmos ao ter-
mo sentidos como futuro, planejamen-
to e, mais recentemente, pensamento
estratégico e gestao estratégica.

Esse novo leque de sinbnimos para
Sustentabilidade é uma enorme evolu-
¢do. Nao so6 do ponto de vista formal,
como também tomando-se como re-
feréncia a perspectiva subjetiva. Dize-
oS isso, porque percebemos na atua-
lidade uma grande disposicao dos
gestores e executivos a considerarem
a Sustentabilidade como mais um pilar
de seu processo decisorio. Sobretudo,
quando a demanda vem de dimensdes
como a da Gestéo e do Planejamen-
to Estratégico. Contudo, ainda temos
uma grande dificuldade em materiali-
zar a Sustentabilidade em nosso dia a
dia de gestores e executivos. Dificulda-
de em sairmos do subjetivo e do mun-
do das ideias e conceitos para chegar-

mos convictos ao mundo da pratica.
Ou seja, transformar a Sustentabilida-
de em algo simples e instrumental.

Sem medo de ser repetitivo, até
porque a repeticdo é parte essencial
de qualquer processo de treinamen-
to e aprendizado, os indicadores Far-
masustentavel nasceram com esse
propdsito. Serem instrumentos capa-
zes de colocarem a Sustentabilidade
em uma dimensdo mais operacional
e acessivel ao gestor. Ainda sdo, mas
nao é o bastante. Precisamos de mais.

Por isso, a partir deste artigo esta-
remos abordando o tema: traduzin-
do a Sustentabilidade em praticas e
atitudes simples alinhadas ao dia a
dia dos negécios. E mais, como fa-
zer isso pelo que vamos denominar de
Areas de Interesse do Negdcio, como:
Vendas, Marketing, Recursos Huma-
nos, Comunicacdo e Responsabilida-
de Social. A cada edigdo da Revista
UPpharma vamos explorar uma des-
sa Areas de Interesse. E para come-
¢ar, vamos falar sobre Sustentabilida-
de e a Area de Interesse - Vendas e
Promocéo.

Vendas e Promocao

A primeira indagac&o que vai sur-
gir, ou seja, da perspectiva do profis-
sional da area de Vendas e Promocao
da Industria Farmacéutica é: qual a re-
lacéo entre Vendas, Promocao e Sus-

tentabilidade? Afinal, essa tal de Sus-
tentabilidade € um ponto da agenda
de gerentes de primeira linha, direto-
res e do proprio presidente da empre-
sa. Nao da agenda de um vendedor ou
propagandista.

Pois bem, para mostrar que uma
empresa genuinamente sustentavel
pode estimular uma abordagem de
baixo para cima (Botton up approach),
e nao de cima para baixo (Top down
approach), vamos destacar quatro pi-
lares que definem n&o s uma aborda-
gem de vendas sustentavel, mas uma
abordagem compromissada com 0s
resultados do médio e longo prazos.
E nédo apenas com as vendas da cota
do més corrente.

1 - Entrega de informacao para
geracao de conhecimento

A informacéo é o que chamamos
de primeiro nivel de Conhecimento. Pri-
meiro temos contato com dados, que
organizados a partir de um dado cri-
tério, transformam-se em informagéo.
A partir dela, podemos, em um dialo-
go, ter opinides, assumir posi¢cdes ou
discorrer, sem grande profundidade,
sobre um tema qualquer. O segundo
nivel do Conhecimento vem quando
reorganizamos essa informacéo. E da-
mos a ela um significado préprio e par-
ticular. Ou seja, comegcamos a deixar
de reproduzir a informag&o que nos foi
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entregue para gerar NOSsOS pro-
prios conceitos e ideias. Comegamos
a pensar, permita-me o trocadilho,
“com 0s Nossos préprios neurdnios”. E
a fase do conhecimento e da possibili-
dade de produzir novo conhecimento.

Transportando essa realidade para
a relagéo de vendas, devemos entre-
gar toda a informagao necessaria para
0 cliente sobre Nossos servigos ou pro-
dutos, por meio de mecanismos for-
mais e acessiveis. Porém, s6 a partir
da geracdo do conhecimento sobre
nossa oferta (produto ou servico) € que
teremos a certeza do estabelecimento
de uma relagao sustentavel do ponto
de vista comercial. Por isso, podemos
dizer que a informacdo de qualidade
é o fundamento do primeiro aspecto
de uma relagéo comercial sustentavel:
conhecimento.

Transparéncia no contetdo

Na era da informagéo € preciso ter
conteudo. E ter conteudo significa ter
informagao de relevancia. Inovadora,
inédita e gerada a partir de critérios
consistentes e reconhecidos e por es-
pecialistas com representatividade no
segmento abordado.

Ou seja, uma informacéo trans-
parente, que enfatiza as qualidades
e vantagens do servico/produto, sem
ocultar ou dificultar o acesso as limita-
¢oes e pontos fracos de nossa oferta.
Assim, com acesso a todos as varia-
veis e aspectos que compdem nossa
oferta, o cliente podera construir seu
nivel de conhecimento sobre esta de
forma consistente e autdnoma.

Assim, estabelecemos o segun-
do aspecto de uma relagédo comercial
sustentavel: confianga.

Comunicacao permanente

Em um mundo dinamizado pela in-
ternet, redes sociais, dispositivos mo-
veis, entre outros recursos modernos
de comunicagéo, se manter atualizado

€ um grande desafio. Por isso, deve-
mos ter um compromisso com a co-
municag&o permanente com nNOSSOS
clientes. Nao basta apenas entregar-
mos a informagé&o de qualidade para
geracdo de conhecimento, € sermos
transparentes para a construgdo da
confianca. E fundamental o estabele-
cimento de uma estrutura sistémica,
que leve as novidades e atualizacbes
em tempo real ao nosso cliente.

Nao é suficiente um contato es-
poradico e nao sistémico com nos-
S0s parceiros comerciais. Uma entrega
Unica de informacdo. E fundamental a
entrega constante e sempre relevante
de novos conteudos.

E quando falamos de comunica-
cao, falamos de reciprocidade. Por
isso, também devemos ter mecanis-
mos eficientes que fagam chegar até
nos, permanentemente, as demandas
€ opinides de nossos clientes e parcei-
ros. Do contrario, ndo ha relagéo.

Com isso, temos o terceiro aspec-
to de uma relagdo comercial sustenta-
vel: reciprocidade.

Geracgao de valor

Em um mercado de alta competi-
tividade e com mecanismos de parti-
cipagao ativa dos clientes no proces-
so de compra, nossas ofertas devem
valer algo para o cliente e nao lhe
custar algo. E essa forma de enca-
rar a relacdo comercial ndo deve ser
apenas uma percepgdo do clien-
te, mas algo entendido como real.
Ou seja, atributos subjetivos como
marca € imagem continuam sen-
do parte importante do processo de
percepgdo de valor. Contudo, atri-
butos reais como custos financei-
ros, custos ambientais e custos so-
ciais, também devem ser capazes
de compor o resultado da equagao
de geracao de valor, garantindo va-
lor em todas as suas dimensdes. E
que esse seja bem superior aos cus-
tos de aquisigéo.
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Em um mercado de

alta competitividade e
com mecanismos de
participacao ativa dos
clientes no processo de
compra, nossas ofertas
devem valer algo para o
cliente e nao lhe custar
algo.

Com isso, temos o guarto aspecto
de uma relagdo comercial sustentavel:
valor compartilhado.

Uma empresa existe para agregar
valor a sociedade por meio de seus
produtos e servicos. Esses, por sua
vez, sédo sempre “vendidos” a socie-
dade por multiplas formas e canais.
No caso da industria farmacéutica, a
posigao do vendedor é ocupada pelo
Propagandista (no caso do médico) ou
do proprio vendedor (varejo ou distri-
buidor). E o trabalho dele que funda-
menta, no sentido de alicercar, boa
parte do restante das demais etapas
do negdcio na construgao de uma re-
lagdo com o cliente. Por isso, nada
mais logico que ja nessa etapa tenha-
mos foco em relacbes sustentaveis e
utilizemos os principios descritos ante-
riormente para uma aplicagéo concre-
ta desse conceito.

No proximo artigo, vamos tratar
dos principios para um Marketing Sus-
tentavel. @

Marcelo Weber e Renata Schott séo,
respectivamente, consultor independente e Gerente
da linha Anti-hipertensiva da Servier do Brasil.
E-mails: marcelo.weber68@gmail.com;
renata.schott@br.netgras.com
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AGENCIA DE WEBDESICN

xxxxxxxxxxxxxxxxx

COLOQUE

Ha 10 anos no mercado de Internet, desenvolvendo e man-
tendo projetos interativos, focados no resultado.
Sites, Hot sites, Portais, Email-marketing, Google Adwords,
Sites para mobile (smartphones) e Midias sociais.

Todos esses servicos esperando por Vocé.

Entre em contato hoje mesmo e pe¢a visita www.3dgarage.com.br
de nossa drea comercial. 3dgarage@3dgarage.com.br
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A nova Abbott esta
posicionada para
competir e liderar em
mercados globais de
vasto crescimento, como
é o caso do Brasil.

Com mais de sete décadas de atua-
¢do no Brasil, o laboratorio Abbott
construiu uma histéria de sucesso no
Pais. Recentemente, a companhia
anunciou a separacao da area de me-
dicamentos patenteados das demais
divisbes de negécio, processo conclui-
do no inicio de 2014, que resultou na
criacao da nova Abbott, cujo posicio-
namento é se manter bem mais proxi-
ma do consumidor brasileiro na oferta
de produtos e servigos.

Atualmente, atuando com qua-
tro grandes divisbes de negdcios, a
Abbott oferece produtos em diferen-

tes especialidades: Saude feminina,
Gastroenterologia, Oftaimologia, Car-
diologia, Sistema Nervoso Central,
Neurologia, Disturbios Metabdlicos,
Endocrinologia e Nutrig&o.

Somente no ano passado, a em-
presa langou mundialmente cerca de
70 produtos, alguns inclusive no Brasil.
Para 2014, a companhia tem lanca-
mentos planejados em praticamente
todas as suas divisdes — medicamen-
tos de marca, produtos nutricionais e
cuidados para diabetes, alguns deles
ainda no primeiro semestre do ano.

Nesta entrevista exclusiva a Revista
UPpharma, Juan Carlos Gaona,
Gerente-Geral da Abbott Brasil, reve-
la os planos da companhia para este
ano, bem como analisa os desafios
para atuar no competitivo mercado
farmacéutico brasileiro.

Revista UPpharma - Como o se-
nhor avalia esses 76 anos de ativi-
dades no mercado brasileiro?
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Juan Carlos Gaona - O balango é
bastante positivo. A Abbott € uma em-
presa lider ha 125 anos no mundo e 76
no Brasil porque vem continuamente
se adaptando as mudangas ao seu
redor — desenvolvendo praticas em
medicina, nutricao, ciéncia e negocio
para apresentar novas solucbes que
tornem as pessoas mais saudaveis.
Quando estabelecemos nossas ope-
ragdes no Brasil, em 1937, a partir de
um escritério de importagao e reven-
da de produtos, instalado no Rio de
Janeiro, éramos, na realidade, uma
das poucas empresas multinacionais
de cuidados para saude no merca-
do. Desde entdo, temos desenvolvi-
do nossa presencga — tanto comercial
quanto produtiva. Hoje, todos os ne-
gocios da Abbott estao presentes no
Brasil. Isso demonstra a confianga da
empresa no Pais e as perspectivas
ambiciosas para o mercado brasileiro
nos proximos anos.
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Quais as grandes conquistas do
Grupo no Brasil ao longo de mais
de sete décadas?

Posso dizer que estamos vivendo
um dos momentos mais transforma-
dores da nossa historia. Durante todo
esse periodo, podemos mencionar
alguns importantes marcos da Abbott
no Pais: a transferéncia da empre-
sa do Rio para Sao Paulo, em 1943,
quando ja comercializavamos 53 pro-
dutos em salde; a inauguragdo, em
1952, da primeira fabrica propria da
empresa no Brasil, no Brooklin, bairro
paulistano, onde hoje funciona a sede
administrativa; a aquisicdo do labora-
tério Pravaz Recordati, em 1980, em
Sao Paulo; a transferéncia da fabrica
para o Rio de Janeiro, em 2001, onde
esta hoje, no bairro do Jacarepagug;
a criagéo da divisdo de Farmacéuticos
Estabelecidos, em 2010, area de ne-
gocio que, globalmente, é responsavel
por um quarto das vendas da Abbott;
a aquisicdo da Vistatek, em julho de
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2013, viabilizando a implementacao
no Brasil da divisdo de cuidados para
viséo; e, é claro, 0 momento atual, de
separagcdo da area de medicamen-
tos patenteados das demais divisdes
de negdcio, processo concluido no
Pais no inicio de 2014, que resultou
na criagdo da nova Abbott, uma em-
presa bem mais proxima do consumi-
dor brasileiro na oferta de produtos e
Servigos.

No Brasil, a Abbott tem aproxima-
damente 1.400 colaboradores, que
atuam em areas como producao, pes-
quisa e desenvolvimento, logistica,
vendas e marketing. As principais uni-
dades ficam em Sao Paulo e Rio de
Janeiro, onde esta a fabrica.

Nossa unidade produtiva no Rio de
Janeiro da suporte a nossa necessida-
de de produgéo atual e as potenciais
necessidades futuras no Brasil. Nosso
complexo industrial, atualmente, ex-
porta produtos para varios paises na
América Latina, mas nosso foco
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principal é produzir para atender a de-
manda local.

Qual o posicionamento da em-
presa hoje no Brasil?

A nova Abbott esta posicionada
para competir e liderar em mercados
globais de vasto crescimento, como
€ 0 caso do Brasil. Comegamos essa
nova era COM recursos e capacidade
competitivos que nos permitirdo ofere-
cer desempenho confiavel, apresentar
crescimento lider do setor, e tratar de
forma mais habil as crescentes necessi-
dades do paciente. Teremos ainda mais
foco no paciente e consumidor, basea-
dos em suas necessidades e de suas
comunidades; um equilibrio maior entre
nossos negocios diversificados; e pro-
jetos de novos produtos promissores,
apoiados por uma cultura de inovagao,
e aliados a nossa tradicdo e capacida-
de comprovada de antecipar o futuro e
trazer novas tecnologias e solucdes de
saude para pacientes e consumidores.
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0 laboratdrio quer estar
cada vez mais presente
nas farmacias em todo

o Pais. Hoje, 50% das
vendas da empresa estao
focadas no consumidor
final.

Em relacdao portfolio de produ-
tos, quais sao os carros-chefes no
Brasil?

A Abbott possui um portfélio bas-
tante diversificado. Nossas principais
areas de atuacao sao: gastroenterolo-
gia, saude da mulher, cardiologia, dis-
turbios metabdlicos, sistema nervoso
central e cuidado de saude primarios.

O medicamento Synthroid (levoti-
roxina soédica), por exemplo, para hi-
potireoidismo, esta completando 15
anos no Brasil, sendo uma das maio-
res entre as 25 marcas no mercado
dessa categoria, de acordo com o IMS
Pharma, que aumenta a qualidade de
vida de quase metade de um milhdo
de pacientes anualmente. Outros pro-
dutos importantes séo o Depakote (di-
valproato de sédio), para o transtorno
bipolar; Ritmonorm (cloridrato de pro-
pafenona); e Klaricid (claritromicina).

Quais os ultimos lancamentos
do laboratério no Brasil?

No ano passado, a Abbott langou
mundialmente cerca de 70 produ-
tos. No Brasil, podemos mencionar
0 recente lancamento do Pedialyte
Zinco sabor guarana, solucao para o

Juan Carlos Gaona

tratamento da desidratacdo por diar-
reia, comum aos quadros de virose,
por exemplo, e que se destaca no
mercado por ser o Unico com o Zinco,
que atua na re-hidratagédo via muco-
sa intestinal; e o medidor de glicemia
Freestyle® Lite, que usa a menor amos-
tra de sangue por teste e causa menos
dor aos usuarios diabéticos. A Abbott
também expandiu seu portfdlio em
Cardiologia, por meio de um acordo
de promogéao e distribuicao realizado
com a Sanofi para trés medicamentos.

Qual foi o faturamento do labora-
tério em 2013?

A Abbott apresentou vendas glo-
bais de aproximadamente US$ 22
bihdes em 2013, oriundas de 150
paises. Nao somos apenas um labora-
torio farmacéutico, atuamos em outras
frentes da salde, além da de medica-
mentos estabelecidos.

Em 2013, apesar de alguns desa-
fios, atingimos nossas expectativas
para o crescimento dos lucros, in-
cluindo mais de 100 pontos basicos
de expans&o da margem operacional.
Em 2014, estamos visando outro ano
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Foto: Amanajé Fotografia

de crescimento de dois digitos de Iu-
Cros por agao.

A Abbott anunciou recentemente
a conclusao do processo de sepa-
ragdo do negdcio de farmacéuticos
baseados em pesquisa no Brasil,
que passou a se chamar AbbVie,
uma nova empresa biofarmacéutica
independente. De que forma isso
impactara as operagées do Grupo
no Pais?

A separacao foi uma estratégia glo-
bal da empresa, ja que seus negocios
evoluiram em duas diferentes carac-
teristicas de investimento. Cada uma
das areas possui sensos de urgéncia
diferentes, no que diz respeito ao mo-
delo de negdcio, a abordagem com o
mercado e ao foco no consumidor.

Nosso principal objetivo com a se-
paragao € criar novos caminhos para
melhor servir milhdes de pacientes,
clientes, comunidades e acionistas
que dependem de nos.

Com a separagéo, a Abbott no
Brasil planeja um crescimento orga-
nico que vai além dos mercados do
Rio de Janeiro e S&o Paulo — as duas
principais capitais do Brasil, buscando
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fortalecer sua presenca em cidades
de menor tamanho, onde as deman-
das por saude ainda sao deficitarias.
Essa estratégia esta alinhada a nova
situacao econémica do Pais, desenha-
da pela ascenséo das classes C e D.
Ascensao esta que significa cerca de
40 milhdes de brasileiros que, se antes
nao tinham acesso a servigos e produ-
tos em saude, agora tém.

No ano passado, o laboratério
expandiu a presenga no mercado
de cuidados para visdao no Brasil,
adquirindo a distribuidora brasi-
leira de produtos oftalmologicos
Vistatek. Como esta essa operacao
no Brasil?

A aquisicao da Vistatek, que atuou
como distribuidora de produtos para
catarata e tecnologia de corregéo da
vis&o a laser da Abbott por mais de 12
anos, foi fundamental para nos pro-
porcionar infragstrutura e base para o
nosso crescimento continuo no Pais.
Essa aquisicdo permite que a Abbott
esteja mais proxima dos pacientes e
expanda a sua base de clientes locais,
oferecendo um vasto portfélio de op-
¢des de tratamentos oftalmoldgicos no
Brasil.

A presenga mais direta no mercado
brasileiro de cuidados para vis&o nos
possibilita focar com mais eficiéncia
nas necessidades dos oftaimologis-
tas brasileiros e oferecer acesso agil
a solugdes mais eficientes, o que é
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Somente em 2013, a empresa langcou mundialmente cerca
de 70 produtos, alguns inclusive no Brasil. Para 2014, a
Abbhott tem langcamentos planejados em praticamente

todas as suas divisoes.

um beneficio tanto para os cirurgides
quanto para os pacientes.

Em média, quantos produtos a
Abbott lanca anualmente?

No ano passado, a Abbott langou
mundialmente cerca de 70 produtos.
Em 2014, temos langamentos planeja-
dos em praticamente todas as divisdes
da empresa. Focados no varejo, tere-
mos langamentos em medicamentos
de marca, produtos nutricionais e cui-
dados para diabetes.

Quais outros planos da empresa
para o Brasil?

Queremos estar cada vez mais pre-
sentes nas farmacias em todo o Brasil.
Hoje, 50% das nossas vendas estéo
focadas no consumidor final. Por isso,
neste ano, os investimentos da unida-
de brasileira estardo voltados para o
reforco da presenca da empresa nas
farmacias, em lancamentos de produ-
tos para os mais diversos segmentos
de atuagao e no refor¢go da nossa mar-
ca corporativa. Nosso objetivo é cres-
cer acima do mercado nos mais diver-
s0s setores de atuagao da empresa.

Em sua opinidao, qual sera o
futuro do mercado farmacéutico
brasileiro?

O Brasil € um pais promissor e o
mercado farmacéutico local segue
essa tendéncia. Como economia
emergente, ha um aumento na deman-
da por saude no Pais, impulsionado,

principalmente, pelo crescimento das
classes C e D. A populagao mais ve-
lha, com maior expectativa de vida,
vem sofrendo de doencas crbnicas ou
com altas expectativas de bom esta-
do de saude. H4 um movimento em
direcao a medicina personalizada e a
prevencao de doengas cronicas, Como
diabetes e obesidade. E, claro, a mu-
danca no perfil dos consumidores, que
estao atuando de forma mais ativa nas
decisbes de assisténcia médica e cus-
tos associados. O mercado farmacéu-
tico esta se remodelando para atender
as tendéncias e demandas desse novo
consumidor.

A estratégia de separagdo da
Abbott esta bastante focada nessas
novas necessidades de pacientes,
consumidores ou comunidades nas
quais atua, a fim de garantir que es-
tivéssemos prontos para tratar essas
mudancgas de forma adequada. Por
isso, esse movimento tao significativo
por parte da empresa.

Nosso crescimento e nossa estra-
tégia de longo prazo estéao focados em
prover aos brasileiros melhor acesso a
solugdes médicas inovadoras €, mais
ainda, contribuir para o desenvolvi-
mento dos cuidados com a saude no
Brasil. @
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A IMPORTANCIA DO MARKETING NO
VAREJO FARMACEUTICO

Geraldo Monteiro

Para se fazer marketing no varejo
é preciso que todas as pessoas

da empresa estejam envolvidas

no processo. E nao basta apenas
satisfazer ou encantar, é preciso
ter compromisso com o sucesso do

cliente.

Na maioria das vezes, quando se
ouve falar em farmécia e/ou drogaria, a
primeira imagem que vem na cabega é
aquela “farmacia do Senhor Joao” ou
“drogaria da Dona Marta”. Quase sem-
pre se faz uma associacdo do varejo
a pequenos negécios. E um fato que
0 varejo farmacéutico é composto de
um contingente elevado de microem-
presas e empresas de pequeno porte,
que sustentam muitas familias em
todo o Brasil. Porém, € de extrema im-
portancia ressaltar que 0os numeros do
varejo nao permitem que se pense so-
mente na “farmacia do Senhor Joao”
ou na “drogaria da dona Marta”; é pre-
Ciso comegar a entender a importancia
desse setor na economia e, principal-
mente, as tendéncias que estao atrela-
das a esse ramo.

As lojas e representantes do ramo
vargjista farmacéutico auxiliam a in-
dustria na definigdo do que devera ser

produzido para atender as expecta-
tivas do mercado, uma vez que ele
€ 0 elo entre o consumidor final e a
producao.

O numero de farmécias e droga-
rias no Brasil supera 70 mil. Tais es-
tabelecimentos sé&o responsaveis por
pelo menos 80% da venda dos medi-
camentos no Brasil. Dai sua grande
importancia para os laboratérios
farmacéuticos.

Quem ainda ndo parou para pensar
em lojas das grandes redes de farma-
cias e drogarias, a sua importancia e
destaques destas no mundo varejista
farmacéutico?

A andlise do varejo farmacéutico
deve ser feita desde a “farmacia do
Senhor Jo&o” até estas grandes lojas,
onde é possivel reconhecer todo o
segmento do varejo farmacéutico.

E valido ainda ressaltar a existéncia
do varejo com vendas de medicamen-

tos pela internet, em que os con-
sumidores nao precisam sair de
casa para adquirir os produtos
de que necessitam.
O varejo como um todo é o
mais dindmico setor da economia e 0
ramo varejista farmacéutico nao é dife-
rente disso. Dessa forma, requer um
cuidado especial e se faz necessaria
uma adequagdo de cada ponto de
venda com o publico onde o negdcio
estiver atendendo.

O dinamismo do varejo permite
que pequenos e grandes estejam
competindo em um mesmo mercado.
Sem duvida, néo sera o grande que
perdera para o pequeno, mas o lento
que perdera para o rapido. A diferenca
esta na capacidade da empresa de
acompanhar as tendéncias do mer-
cado.

Nao é dificil perceber as agdes de
marketing dos grandes grupos que
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De nada adianta fazer acoes

de marketing que o cliente
nao perceba, e se
perceber é preciso que ele

valorize para que gere algum

efeito.

anunciam nas midias convencionais
e fazem promocdes em suas lojas.
Mas existem ac¢des de marketing que
se tornam verdadeiras armas para 0s
pequenos e que, normalmente, 0s
grandes tém de investir fabulas para
conseguir aplicar esses conceitos.

As agbes de marketing que mais
conseguem resultados, na verdade,
nao tém valor financeiro. Colocar um
sorriso no rosto, ter uma postura pro-
fissional, cumprimentar o cliente que
chega a loja, chamar o cliente pelo
nome, conhecer o gosto e a prefe-
réncia do cliente, entre outras atitudes,
que quando fazem parte do cotidiano
do atendente, podem gerar um rela-
cionamento com ambiente favoravel e
continua frequéncia do cliente na loja,
ou seja, permite a fidelidade do cliente,
que € o objetivo maior do marketing em
todo tipo de negdcio.

De nada adianta fazer acgbes de
marketing que o cliente ndo perceba, e

se perceber é preciso que ele valorize
para que gere algum efeito.

Por isso, 0 papel do marketing no
varejo € proporcionar “momentos magi-
cos” para que o cliente sempre tenha
uma boa imagem de todos os instantes
que teve contato com a empresa.

Muitas vezes, tudo é feito com per-
feicdo, mas uma das pessoas que lhe
atenderam simplesmente estava de
cara “amarrada” e foi incapaz de dar
um sorriso agradecendo ao cliente pela
compra. Infelizmente, a percepcao do
cliente é que, se por algum motivo, esse
atendimento n&o |he agradar, ele pode
nunca mais voltar.

Para se fazer marketing no varejo é
preciso que todas as pessoas da em-
presa estejam envolvidas no processo.
E ndo basta apenas satisfazer ou en-
cantar, & preciso ter compromisso com
0 sucesso do cliente.

Se os clientes que estdo sendo
atendidos em uma loja nao voltarem
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para comprar novamente € por que o
marketing esta sendo feito de maneira
equivocada.

O marketing no varejo diferencia-se
do marketing tradicional, visto que o
primeiro caracteriza-se pelo tempo uti-
lizado em seus planos e acdes, pelas
formas de pesquisa junto ao consumi-
dor e pela comunicagéo.

Geraldo Monteiro é Assessor Econémico do Sindicato
do Comércio Varejista de Produtos Farmacéuticos no
Estado de Séo Paulo (Sincofarma-SP) e da Associagdo
Brasileira do Comércio Varejista (ABCFarma), e
Diretor-Executivo da Associagéo Brasileira dos
Distribuidores dos Laboratdrios Nacionais (Abradilan).
E-mail: cconomes@terra.com.br
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MISSOES POSSIVEIS PARA

Isabel Fomm de Vasconcellos

Como comentado no artigo an-
terior, as mulheres de hoje estéo, de
fato, se atribuindo missGes impossi-
veis ao assumir tantos e tao diferentes
papéis na sociedade sem redistribuir
as missbes da rainha do lar. Nao da
para reinar no lar e na vida produtiva
ao mesmo tempo. Certas tarefas pre-
cisariam ser delegadas a profissionais
domésticos ou a propria familia. Muitos
casais ja dividem as tarefas, os mais
jovens, principalmente. Reunides de
“pais e mestres” nas escolas deixaram
de ter apenas mulheres presentes, por
exemplo.

Entao se o infarto pode ser o pre-
¢o das missdes impossiveis, por causa
do estresse e do consequente pouco
cuidado consigo mesmas, é melhor
comecar a parar de pensar que “co-
migo nao acontece”. Lembre-se: a
maior causa de morte das mulheres,
no mundo, atualmente, ndo é o can-
cer (Que todos temem), mas o infarto.
Acontece que nds mesmas estamos
criando 0 nosso caminho para esse
final infeliz. Por qué? Varios motivos.
Vamos a eles.

1. Alimentacgao deficiente
Repare nas pessoas (ndo s6 mu-
lheres, alias) fazendo seu prato num

restaurante a quilo. A maioria passa
direto pelo balcao de saladas. Entre a
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minoria que se serve desses alimen-
tos, muitos colocam uma quantidade
minima no prato, talvez ja tentando
imaginar que uma folhinha de alface e
uma rodela de tomate v&o tornar a sua
alimentagdo mais saudavel.

E o consumo regular (e ndo pe-
quenas amostras) das “saladas” (sem
maionese, por favor) que caracteri-
za também uma boa alimentagéo.
Legumes, verduras, cereais e nozes
possuem esterdides, nesse caso, fi-
toesterdides que, segundo os cardio-
logistas, séo capazes de diminuir o
colesterol ruim (LDL) no sangue, con-
tribuindo assim para minimizar o risco
das doencas do coragdo. Habitue-se a
n&o comer carnes vermelhas, prefira o
japonés a churrascaria, aprenda a gos-
tar das coisas saudaveis e a diminuir o
consumo das pouco saudaveis.

2. Vida sedentaria

A academia que vocé pagou e nao
frequentou. A promessa de comecar
na proxima segunda-feira. A preguica.
Por que sera que quando prometemos
a nés mesmos que vamos mudar de
hébitos e incluir na nossa vida a ativi-
dade fisica regular, pensamos sempre
na academia?

A academia pode ser a nossa casa,
arua, a vida cotidiana. Se vocé detes-
ta esporte ou ginastica, caminhada ou

bicicleta, experimente parar o carro
sempre a um quarteirao de distancia
do seu destino. Mesmo que vocé va
ao supermercado. Deixe o carro lon-
ge e dé uma gorjeta para o entrega-
dor para ele caminhar com vocé até
seu carro. Dificil? Vocé esta sempre
com pressa? Preste atencdo aos seus
horarios e ajeite a agenda para poder
ter esses “buracos” de tempo. Afinal,
VOCE sempre arruma tempo para o ca-
beleireiro ou para o shopping, n&o &7

Vocé anda de metr6? Habitual ou
eventualmente? Esqueca-se da esca-
da rolante: no metrd, no shopping, em
qualquer lugar. Use as escadas mes-
mo. Mora em apartamento”? Desga um
andar antes e suba pela escada. Dois
andares? Trés?

O ser humano - ja diria Saint Exu-
péry — se acostuma a tudo. Se vocé se
forgar a fazer coisas assim, elas se tor-
nardo um habito e vocé se acostumara
tanto a elas que nem vai perceber que
as faz. Duvida”? Experimente.

(Se vocé so anda, como eu, de sal-
to alto, leve uma bolsa grande com um
par de ténis pequeno dentro).

3. Cigarro
Vocé fuma? Pare.
Nao consegue? Va ao pneumolo-

gista e ele receitara um santo remédio
que, se levado a sério, vai fazer vocé
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PREVENIR-SE DO INFARTO

Habitue-se a ir ao
cardiologista como

esta habituada a ir ao
ginecologista. Principalmente,
se voce tiver casos de
problemas cardiovasculares
na familia.

parar de fumar. O cigarro € o pior vene-
no gue existe para a sua saude.

4. Pressao Alta

Cada vez que vocé se irrita sua
pressao sobe.

Cada vez que vocé fica nervosa,
idem.

Na Argentina, a terra do churras-
€O, 0 governo proibiu 0s restaurantes
e lanchonetes de usar sal em excesso
porque a hipertensdo corre solta no
pais. O sal € um dos maiores vildes
da saude. Troque o sal pelas ervas.
A internet esta cheia de receitas sau-
daveis e que incluem pouco sal. Preste
atencdo também aos alimentos que
vocé compra prontos. Muitos tém
mais sal do que vocé deve consumir.
(Se os fabricantes driblam a lei que os
obriga a informar, na embalagem, os
componentes do produto, drible-os
vocé levando uma lupa na bolsa para
enxergar a letra minUscula dessas in-
formacoes).

Tudo isso pode parecer chato mas,
se voceé fizer, acabara achando 6timo.
E, de quebra, vai emagrecer. Assim,
nem vai engordar quando largar o ci-
garro...

E, por fim, o fator de risco mais difi-
cil de eliminar é o...

5. Estresse.

Mas existem formas de melhorar
iSSO.

Primeiro, procure organizar todas
as suas “tarefas”, delegue algumas de-
las aos seus filhos, ao seu marido ou
aos empregados.

Pare de se preocupar com coisas
domésticas no trabalho e vice-versa.
Os homens aprenderam bem a nao
levar para casa os problemas do tra-
balho e nem levar para o trabalho os
problemas de casa.

Organize-se para ndo jogar tempo
fora, por exemplo, procurando a chave
do carro. Habitue-se a coloca-la sem-
pre no mesmo lugar. A mesma coisa,
para toda a sua casa. Vale a pena gas-
tar um fim de semana s para colocar
tudo em ordem na casa e obrigar-se
a manter a essa ordem. Se vocé se
acha uma bagunceira nata, contrate
um profissional desses que em dois
dias deixa sua casa perfeita e ensina
vocé a manter tudo assim. Organizan-
do, vai sobrar tempo para muita coisa,

vocé vai ver. E inacreditavel o tempo
que gastamos procurando objetos s6
porgue nao temos a casa em ordem.

Escolha uma atividade relaxante:
yoga, meditagéo, canto, tocar um ins-
trumento e até mesmo tirar um tempo
para ler um bom livro. Ouga musica.
Frequente atividades culturais, teatro,
exposicdes, cinema.

Para completar, habitue-se a ir ao
cardiologista como esta habituada a
ir ao ginecologista. Principalmente, se
VOCE tiver casos de problemas cardio-
vasculares na familia. Previna-se para
nao sofrer.

E antes que vocé jogue longe a
Revista e me chame de “A Rainha das
Chatas”, lembre-se de que as missdes
que estou propondo para diminuir seu
risco de morrer, ou sofrer de doencas
cardiovasculares ndo sao mais impos-
siveis do que aquelas que vocé propde
frequentemente a si mesma.

Entdo, como todas nos, mulheres
— magras ou nao — vivemos queren-
do perder peso, na proxima, prometo
grandes dicas para emagrecer com
saude. Nao fique brava comigo. Eu
faco tudo o que indico. E dé& certo! @

Isabel Fomm de Vasconcellos ¢ escritora, com 11
livros publicados, jornalista especializada em satide e
apresentadora de TV.

E-mail: isabel@isabelvasconcellos.com.br
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NOTICIAS

PHARMA POINT

O Grupemef realizara, em 11 de
agosto, no Auditério do Sindusfarma,
em Sao Paulo, mais uma edicdo do
Pharma Point. Desta vez, o tema sera
“Comunicacéo ao Engajamento: Uma
visdo da internet como um poderoso
instrumento de relacionamento e en-
gajamento dos publicos de interesse”.
Na ocasido, serao discutidos topicos
importantes, como “Qual é a importan-
cia do paciente como um influenciador
no consumo do seu produto?”; “Como
vocé tem se comunicado com ele?”;
“Qual é a importancia da internet para
seus stakeholders?”; Como vocé tem
utilizado esse canal?; “Como sua em-
presa utiliza os dados como ferramen-
ta de decisao?; “O consumidor é mul-
ticanal. A sua empresa também &7”.
Mais informacdes no site do Grupemef
(www.grupemef.com.br).

VOLTAR
SUMARIO

CONGRESSO BRASILEIRO DE
MEDICINA FARMACEUTICA

Em 18 de agosto, sera realizado,
no Instituto Sirio-Libanés de Ensino e
Pesquisa, em Sao Paulo, o Congres-
so Brasileiro de Medicina Farmacéuti-
ca, promovido pela Sociedade Brasilei-
ra de Medicina Farmacéutica (SBMF),
direcionado a profissionais interessa-
dos no campo da Medicina Farmacéu-
tica (Medical Devices, Medical Affairs,
Pharmacovigilance, Medical Scien-
ce Liaison, Clinical Research, Medi-
cal Marketing, Health Economics e

Regulatory Affairs). Com um programa
atual, o evento levantara um debate
sobre o0s desafios e entraves da area.

No dia 19 de agosto, a SBMF tam-
bém realizara, no mesmo local, o 12°
Foérum de Pesquisa Clinica, um encon-
tro voltado a discusséo sobre o avan-
¢o da pesquisa no Pais.

Mais informagdes sobre os eventos
pelo telefone: 11 3253 2848/1750 ou
pelo e-mail: eventos@sbmf.org.br

SIMPOSIO INTERNACIONAL NOVAS FRONTEIRAS

FARMACEUTICAS

O Sindusfarma realiza, entre os
dias 4 e 5 de agosto, em Brasilia, o lll
Simposio Internacional Novas Frontei-
ras Farmacéuticas nas Ciéncias da Re-
gulamentagéo, Tecnologia e Sistema
da Qualidade.

O encontro, que alcangou grande
repercussao em suas duas primeiras
edicbes, reune especialistas interna-
cionais para abordar os ultimos desen-
volvimentos nos campos da pesquisa,
padrées de qualidade e producgéo in-
dustrial de medicamentos.

Organizado pelo Sindusfarma em
parceria com a Secgéo de Farmacia In-
dustrial da Federacao Internacional de
Farmacéuticos (FIP-IPS), com o apoio
da Agéncia Nacional de Vigilancia Sa-
nitaria (Anvisa), o Simpdsio é voltado a
profissionais e dirigentes da industria
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farmacéutica, instituicbes académicas
e orgaos publicos da Saude interessa-
dos em aumentar o conhecimento e o
entendimento sobre os Ultimos desen-
volvimentos nesses campos.

Outro evento realizado pelo Sindus-
farma em agosto € o workshop Técni-
cas de Negociacao e Administracao de
Conflitos (internos e externos), que faz
parte do programa de Educacao Con-
tinuada da entidade (DEC - Sindus-
farma) e tem por objetivo preparar os
profissionais para negociar e adminis-
trar os conflitos que afetam a satisfa-
¢ao dos clientes internos ou externos,
bem como demonstrar como selecio-
nar o estilo mais apropriado de nego-
ciagao para cada tipo de situagéo no
relacionamento empresa-cliente (inter-
no e externo). Destinado a profissionais

das areas Fiscal, Tributaria, Economia,
Financas, Marketing, Vendas, Juridi-
ca, Contabilidade, Suprimentos e de-
mais interessados dos laboratérios far-
macéuticos, o0 encontro conta com a
participagcao da palestrante Vera LUcia
Vieira, Consultora-Diretora da Custo-
mer Sat Consultoria e Treinamento, es-
pecialista em comunicagéo e no rela-
cionamento empresa-cliente.

Todos os profissionais que partici-
pam do Programa DEC - Sindusfarma
recebem créditos educativos denomi-
nados CDEC (Crédito de Desenvolvi-
mento e Educacdo Continuada). Es-
tes créditos constardo no certificado
de concluséo de curso e no Espago
CDEC, que se encontrara no site www.
sindusfarma.org.br
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Imagem meramente ilustrativa
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OV DEN TS
versao digital
corporativa

Aversdo digital da evista UPpharma ¢ perfeita para
sua Forga de Vendas, que esta conectada a tudo o
que acontece no segmento e quer informagao de
qualidade com velocidade.

* Envio Personalizado
Inser¢do do logo do laboratorio assinante no e-mail para sua
Forga de Vendas.

e Valorizacao do seus profissionais
Sua Forca de Vendas merece ficar bem informada, com o
prestigio exclusivo da empresa em que trabalha.

e Informacao com velocidade
Sua Forca de Vendas recebe o exemplar no primeiro dia da
circulagdo.

* Interatividade
E possivel interagir com as matérias e seus autores, com
links exclusivos.

e Praticidade
Leitura direta das matérias pelos links desenvolvidos no
indice.

e Sustentabilidade
E tudo isso sem 0 uso de papel e impressao, respeitando o
nosso publico e a natureza.

Faca agora mesmo a assinatura para sua Forga de Vendas!

Tel.: {11) 5533.5900
E-mail: assinatura@dpm.srv.br

HF /
EDITORA

P Prorms | Ul - Ago 2014
WWW.dpm.Srv.br


mailto:assinatura%40dpm.srv.br?subject=Contato%20-%20Revista%20UPpharma
http://www.dpm.srv.br

) DOSE UNICA

VOLTAR
SUMARIO

A VEZ DOS EXECUTIVOS “DOIS-EM-UM”

Floriano Serra

Inovacoes sao sempre
necessarias e bem-
vindas, mas elas nao
podem perder de

vista a motivacao e

o fortalecimento da
energia vital que move as
empresas.

Ao longo dos anos, as empresas
sempre tém procurado se ajustar as
tendéncias e necessidades do merca-
do de trabalho, como ocorreu, tempos
atras, com a terceirizagédo, ainda em
vigor, em muitos setores.

Agora mesmo, diante do desaque-
cimento do mercado e do fraco de-
sempenho da economia, muitas me-
didas estdo sendo adotadas visando
a reducéo de custos e 0 aumento da
produtividade.

Nessa onda, esta surgindo uma
nova tendéncia no que se refere a
contratagao e uso de gestores do alto
escalao. Trata-se do executivo “dois-
-em-um”, como as consultorias de
Recursos Humanos vém chamando o
novo perfil procurado para cargos exe-
cutivos — seja para contratacéo, seja
para promogcao interna.

Trata-se de profissionais que pos-
sam ou passem a responder por duas
areas ao mesmo tempo, eliminando
assim um cargo de gerente ou diretor.

Entendo a necessidade que as em-
presas tém de adequar suas estrutu-
ras as contingéncias do mercado, mas
vejo essa ideia do “dois-em-um” com
alguma preocupacéo.

Sei de empresas que colocaram
a area de Recursos Humanos e até
de Tecnologia sob o guarda-chuva
da Administragao Financeira. Espera-
se que 0O gestor principal seja muito
versatil e eclético para cuidar de trés
areas de caracteristicas tao diferentes
entre si.

Ha quem estgja unificando
Marketing com Desenvolvimento de
Produtos ou mesmo com o citado RH.

Alias, tradicionalmente, o RH tem
sido sempre o “primo pobre” na fami-
lia das chamadas areas nobres ou da
primeira linha. Tanto que, em tempos
de crise, € o primeiro a sofrer cortes
e a ser “empurrado” para outra area,
como se todo gestor tivesse condi-
¢des e conhecimentos — para néao di-
zer competéncia — para administrar

esse sensivel e indispensavel setor,
responsavel maior pela principal ma-
téria-prima de toda organizacéo, que
S&0 as pessoas.

Inovagdes s&o sempre necessarias
e bem-vindas, mas elas ndo podem
perder de vista a motivagao e o forta-
lecimento da energia vital que move as
empresas. Caso contrario, o “dois-em-
-um” pode se transformar em “dois-
-sem-nenhum”. @

Floriano Serra é Psicélogo, Palestrante, Escritor e Diretor-
Executivo da Consultoria Somma4 Gestdo de Pessoas.
E-mail: florianoserra@somma4.com.br
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Aumente o tempo de exposicao de seus
produtos em frente aos médicos.

0 SnifDoctor proporciona 10 minutos na frente do médico para
vender os seus produtos.

www.snifdoctor.com.br

e Mais de 10 Minutos a cada visita
o Mais de 80.000 assinantes
e Mais de 230.000 visitas por mes

Ligue (11) 5533-5900 e marque uma
visita com um de nossos representantes.

- Doctor
BBM .com.br
Rua Demdstenes, 967 Seu produto por mais tempo perto do

Campo Belo - S&o Paulo-SP médico mais distante e do mais ocupado.
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