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9:00 - 9:15
Abertura & Boas Vindas
Paulinho Gomes - VP de Relacionamento com o Mercado - RFB

9:15 - 10:00
Desafios Atuais na Relagao Colaborativa
Industria - Distribui¢ao — Varejo

Rogério Lima - Professor ESPM e VP de Contetido e Consultoria - RFB

10:00 - 10:45
JBP & KAM: Engajando para Crescer
Gean Martins - VP Comerdial - RFB

10:45 - 11:15

A evolucao do modelo de JBP
para Indistrias Farmacéuticas
Daniel Vaie - Diretor Comerdial - Zodiac

11:15-11:45
Desafios para Ampliacao do JBP no Mercado
Paulo Henrique - Diretor Comercial - Rede Soma

11:45 - 12:00
Painel de Debates
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CONSUMIDORES

VAREJOS

MARCAS

COMUNICACAO



SELLIN
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MERCADO SELL OUT



UM BOM PLANO COMERCIAL CONCILIA OS INTERESSES DAS MARCAS (INDUSTRIA) E DO VAREJO

Interesse do Varejista:
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Maximizar o Fazer com que o Aproximar-se dos Melhorar a Planejar a loja
nuamero de shopper “encha” seus clientes (mais experiéncia de para atender os
shoppers o carrinho lealdade do compra do shopper objetivos acima
“capturados” cliente = maior e entender sua
poder do arvore de decisao

Varejista)

Interesse da industria:
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Margens Nivel de servico  Trabalhar o mix de Relacionamentos
oferecido e produto (oferta) duradouros e
obtencao de adequado ao estabelecer

informagdes canal parcerias



» B By B
$$$$ R A
Bnln A S I
' N I
i CO AT
BB Py i t” P74 A
»nPe e P

a o ssss Ay
i
BN P e P BB B

X AT N _
0 0% X AP
P n L “» ¥
@ ey @ '
L PTS sss N _ N
B P (3 Bp BB

DA nn?? 0, N

N sss w9, AN
"3 T U
AB L aa?

COMPRANDO
TAMANHO DA
COMPRA

ofte

COM QUE
FREQUENCIA
+ VEZES NO ANO
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AS PRIORIDADES DEVEM SER ESTABELECIDAS DE ACORDO COM AS

ALAVANCAS DE CRESCIMENTO DAS CATEGORIAS
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A evolucdo do relacionamento: COLABORACAO é uma necessidade

TRANSACIONAL

COLABORATIVO
TRANSFORMACIONAL

O PRIMEIRO PASSO E SEMPRE RECONEHCER QUE COLABORAGCAO E UMA
NECESSIDADE DA INDUSTRIA E DO VAREJO... TRABALHAR JUNTOS.

Volume x Investimento

Foco em Categorias (Gestao)

Visao Futura Categoria / Estratégias /
Solugoes




GC - PILAR ESTRATEGICO

“Facilitar a COLABORACAO entre
fornecedor-varejo, através de
oportunidades de crescimento
reciproco, embasado em insights
estruturados e conhecimento
profundo da categoria”




As areas da Farmacia que mais alocam importancia para os
Associativismos sao OTC, Baby Care e Trat. Dermocosmeéticos

CONCENTRAGAO DOS CANAIS POR AREA DA FARMACIA R$ 76,0 Bi
R$ CPP — MAT Mar/22 MAT Mar/22
oTC HPPC Baby Care Patient Care Dermocosm.
/DG
W d

Trat. Dermo. Conveniéncia Alimentos Men Care Nutricosm

390833

Bl Abrafarma Il Independentes Il Assoc. + Franq. [l O. Redes

=:QVIA

CONSUMER HEALTH

Fonte: IQVIA PMB Mix Margo 22 - R$ CPP | HBN - Higiene, Beleza e Nutrigdo



MAPEANDO DA JORNADA DE COMPRA

CONHECIMENTO ENCONTRAR CONSIDERAR EXPERIENCIA

QUESTOES RELEVANTES:
SATISFEITA

PRINCIPAIS INFLUENCIADORES:
*  Por quanto tempo eu devo

tomar meu medicamento ?

NAO SATISFEITA

*  Prescricao [
* Equipe PDV ;
* Ruptura ‘ * Serd que vale a penaja
* Internet comprar o tratamento
completo com alguma
vantagem de prego ?



_ AUTOCUIDADO

A LICAO DE CASA PARA O VAREJO FARMA:

ESTRATEGIA DE CANAIS
Ampliacdo & Satisfacdo da Jornada de Compra

ATENDIMENTO

Encantamento através da Venda Assistida

AUTOSSERVICO &
SORTIMENTO

Facilidade, Mix adequado e Educacdo na Jornada no PDV

ATIVIDADES PROMOCIONAIS

Ampliando a Cesta com aumento de Penetracao, Frequéncia e Peso da Compra

DADOS & CRM

Insights poderosos guiando a Personalizacdo de Ofertas & Servicos



Ha uma evolugdo nos planos para o cliente




Quais os beneficios de um plano voltado para o cliente?

st 4 O R

Estrutura Relacao Clareza e foco Engajamento
— Para sua relacao — De longo prazo ou — Prioridades; — Incentiva o trabalho
de negdcios; transacional; em conjunto;
— Como esta o
— Para o trabalho. — Um alto nivel de andamento do — Gerauma
comprometimento negaocio frente aos vantagem competitiva
diminui os objetivos. quando a situagao

obstaculos. “aperta”.



Como a venda de propostas de VALOR impulsionam o desempenho ?

Solugdes inovadoras para impulsionar a
produtividade ou diferenciacao do cliente

Solug¢des que impulsionam a
produtividade ou diferenciacao do cliente

Produtos de qualidade com atendimento também de
qualidade

Produtos de qualidade

Produtos medianos que atendem as necessidades dos clientes




JBPs — 2 Componentes-chave

* Financeiro — objetivo de volume e incentivos

. Iniciativas Estratégicas

. Objetivos
Compartilhados

. Programas

. Incentivos Meritocracia

» Estratégico — iniciativas para consolidar relacionamento de negdcio de
LONGO PRAZO
(disponibilidade, adesao, cuidado ao paciente) ~ JBP Estratégico

Objetivos Compartilhados
Programas de Sell Out
Incentivos / Meritocracia

Objet. Volume
. Incentivos por Resultado

. Descontos




Precisamos ampliar a relagdo para mais departamentos com o Key Account e o
Comprador supervisionando tudo

O papel do KAM se torna mais parecido com o de um mini-Gerente Geral

(9]
| GC &

Ui 2 I\./Iarketl.ng Trade Marketing '5
Fmancelro Financeiro _,flg

Sup. Chain SrErdes §

Comprador

Do Modelo Borboleta para o Modelo Relagao de Diamante
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Calibrag3o de Objetivos
Estratégicos Industria x Varejo
(Busca de sinergias)

Desenvolvam o plano
tatico com calendario
anual pré-estabelecido

Estabelegam
objetivos
quantitativos e
qualitativos
em comum
(com métricas
pré-definidas)

Compartilhem analise de
negocio e identifiquem as
principais Oportunidades com
visio Categoria / Shopper

(ex: itens n3o cadastrados, gaps
de distribuicdo e logistica, reducdo
de rupturas, melhorias de
atendimento no PDV)

Reunam os recursos
necessarios (ferramentas e
pessoas) e definam papéis,
responsabilidades com
cronograma definido

Estabelega
momentos ciclicos de
revis3o de negdcio
(quanti e quali)
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Professor: Gean Martins — Sdcio Fundador e VP Comercial RFB



PALESTRANTE b TR

Historico Profissional /%N BRASIL

Prof. Gean Martins

Nucleo de Varejo da ESPM / Retail Farma Brasil
GMartins Consultoria e Treinamento

e-mail: gean@gmartinsconsultoria.com.br | geanmartins@retailfarmabrasil.com.br
Celular: +55 11 98333-3756

£ LUPIN Professor
%  PHARMACEUTICALS, INC. NUCLEO

Nacional

+de 25 anos @ de ~\ Boehringer Diretor EMARTINS@CEQ
dedicados ||||| Ingelheim  Comercial

Vendas

F
® Py ® ® ® undador

H Gerente ake de Diretor . 2.0 RETAIL
Regional L C ial s GALDERMA Diretor .:.*.;.
@ omercia Executivo ‘e 3'323'&

Fundador



JBP

Gestao Colaborativa com Cliente Estratégico

CLIENTE
ESTRATEGICO

keg account
manager




JBP

Processo Colaborativo

KAM

Key Account
Manager
(dossié do cliente)

Value Chain
Analysis

Q. P

Joint Business
Planning

Innovation
Summit

Execute

Annual Plan

®



06 fatores g Pessoas Chave na organizacdo
importantes na
relagdgo com o % Principais Necessidades
cliente pre ———

N o
chave -

ﬁ Principais Preocupacoes

é Principais Desvantagens



06 etapas
para
estruturar
o JBP

Joint Business Plan
em 6 Etapas




JBP — Joint Business Plan

Premissa

“Os objetivos do planejamento”
*Organizar agoes. ...

eDeterminar responsaveis. ...
*Direcionamento. ...

*Ajuda a lidar com imprevistos. ...
*Custos. ...

*Anote.




OS ESTAGIOS DA ABORDAGEM
COMERCIAL ESTRATEGICA

UM PARCEIRO DE ALIANCA ESTRATEGICA DE GESTAO COMPARTILHADA. RELACIONAMENTO
NIiVEL 5 COM FOCO MUTUO NO DESENVOLVIMENTO DA CATEGORIA COM SIGNIFICATIVA TROCA DE
DADOS. GESTAO COMPARTILHADA PROFUNDA DE MIX, ATIVIDADES PROMOCIONAIS, ETC

UM FORNECEDOR DE CONFIANCA QUE E RECONHECIDO PELO SEU CONHECIMENTO NO
NEGOCIO. RELACOES COM FOCO EM AREAS ABRANGENTES E ESPECIFICAS COMO
PLANEJAMENTO PROMOCIONAL E REVISAO DE SORTIMENTO

UM GESTOR DE VENDAS QUE COMPREENDE A DINAMICA DA CATEGORIA ENTRE VAREIO-
INDUSTRIA. RELACIONA-SE FOCADO NO DESENVOLVIMENTO, ATRAVES DE PLANOS
CONSISTENTES ENDERECANDO ATIVIDADES PROMOCIONAIS E EXECUCAO DE
MERCHANDISING

VENDEDOR AVANCADO FOCADO NAS MARCAS, MAS COM BOM CONHECIMENTO DA
CATEGORIA, ABORDANDO PRODUTO / PRECO / QUALIDADE COM ATIVIDADES
PROMOCIONAIS REGULARES

VENDEDOR TRADICIONAL FOCADO EM VENDA DAS MARCAS, RELACIONA-SE PELOS
PRODUTOS, QUALIDADE E PRECO, COM ENVOLVIMENTO PROMOCIONAL OCASIONAL
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JBP — Pelo Ponto
de Vista do |
Associativismo :

Professor: Paulo Henrique


Notas do Presenter
Notas de apresentação
Capa
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JBP - Joint Business Plan
pelo ponto de vista do associativismo
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~ DROGARIAS ‘
Uma Rede de Farmadcias Forte e Empreendedora
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Nosso jeito de ver JBP eficiente

1. Objetivos ajustados

As marcas possuem seus proprios objetivos, no entanto, com a elaboracdo de um Joint
Business Plan, isso precisa ser ajustado e comunicado para a outra parte. E importante
gue ambos entrem em um acordo para trabalharem em direcdo a um objetivo em comum.
S&o varios 0s objetivos que uma empresa pode querer alcancar ao implementar o JBP,
mas e importante priorizar as escolhas. Alguns exemplos:

e Aumento de faturamento;

e Desenvolvimento tecnoldgico;
Expanséo de canais de vendas;
Fortalecimento da marca;

Aumento do ticket médio dos produtos;
Maior valorizacao nas maras proprias;
Criacao de novos canais de vendas;
Criacao de novos produtos. ‘ ‘
Foco na satisfacdo do consumidor final, sendo uma das principais métricas de sucesso.
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2. Criar um processo colaborativo
Para que o Joint Business Plan seja eficiente € fundamental que os dois lados nao pensem
apenas em seus interesses, mas sim em interesses em conjunto. Por isso é fundamental

gue o Plano de AclOes estabelecido, tenha as funcdes de cada membro muito bem
estabelecidas.

3. Estabelecer métricas de sucesso

Para que o Joint Business Plan seja eficiente, € necessario que industria e varejo tenham
objetivos em comum e utilizem métricas para analisar o progresso das acoes. Alias, ambos
devem estabelecer quais serdo os KPIs para acompanhar e entender se ha necessidade de
mudar a estratégia ou nao.

4. Pensar nos processos

O JBP funciona com uma sequéncia de processos que precisam ser realizados pelas
equipes em um determinado periodo. Todas as informac0des referentes as etapas precisam
ser registradas por gquem implementou as acées. Tambem é importante registrar os prazos,
0s marcos do projeto, os resultados esperados e as métricas avaliadas.




DROGARIAS

Estratégias e metas unilaterais ou
um plano de acao elaborado a quatro maos?

.
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Para a Rede Soma o desafio é repensar o JBP pra além de um conjunto de metas,
iIndicadores, campanhas de incentivo para a equipe de vendas, promocoes ou acdes de
um plano imediato para aumentar vendas.

O JBP é mais complexo trata-se de um planejamento a médio e longo prazo e exige
uma maior integracao entre industria e as farmacias da Rede com foco no
consumidor final.

E preciso estudar os indicadores mas é fundamental conhecer e respeitar a cultura, o
modo de pensar e agir de cada um dos agentes envolvidos, desde a industria até o
consumidor final, desta forma caminha-se para um perfeito alinhamento entre os
parceiros.
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CASES DE SUCESSO SOMA

PLANO ANUAL SOMA
INDUSTRIA/DISTRIBUIDORES




Suplemento Vitaminico e Mineral
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POLISIMA *

Paullinia cupana
Vitaminas & Minerais

60 capsulas

MARCA PROPRIA

Suplemento Vitaminico e Mineral |+
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Revitalizante
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SUPLEMENTO ALIMENTAR DE GLEO DE PEIXE
COM VITAMINAS E MINERAIS EM CAPSULAS
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POLISUMA
Cnege 3

60 capsulas
/00/////}

gup\e'ﬂento Vitaminico e Mineral ‘

\

FTTTTTTLLLLLLLLLLLL
SUPLEMENTO ALIMENTAR

NAO ENGORDA

'SUPLEMENTO ALIMENTAR

SUPLEME*ITOALIHENTAR )

EM COMPRIMIDOS EN COMPRIMIDOS

NUTRICAO CAPILAR

A
)

SUPLEMENTO DE VITAMINAS £
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SUPLENENTO ALIMENTAR EM CAPSULIS

TRIPLO IMUNO
__ B0

SUPLEMENTO ALIMENTAR EM OEPSULIS
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O TOP SOMA é uma campanha
direcionada para os atendentes
das farmacias credenciadas,
incentivando o aumento do
ticket médio através de um
atendimento atencioso e
responsavel.

Uma motivacao para sua equipe vender mais!

Mais de 225 mil reais
em prémios!

Sao mais de 500 atendentes
premiados todos os anos.
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Alguns dos atendentes premlados na campanha 2021



CRESCIMENTO DOS PRODUTOS

2020 - 2021
727%
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e Estudo sobre o mercado

Produtos participantes, .......

Quais dados séao levantados para que a Campanha entre em acao?
e Apoio das empresas envolvidas

Relacionamento com 0s parceiros para que facam a adesao apoiem a
Campanha, apontando beneficios para a triade: industria/distribuicéo;

varejo e cliente final (farmacias associadas)




Beneficios para industria/distribuicao

Foco em produtos estratégicos

Positivagcao em maior niumero de PDVs

Melhor performance de vendas

Melhoria no relacionamento com o varejista (Rede Soma)

Beneficios para varejo (Rede Soma)

e Reducao de investimento desnecessario em mix de produtos
e O volume de compras aumenta os beneficios junto aos parceiros
Maior visibilidade no mercado

Incentivo e valorizacédo da equipe de vendas

Aumento do ticket medio
Maior foco em produtos estratégicos
Melhoria no relacionamento com industria/distribuicéo

REDE
®
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DROGARIAS
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Exemplo: Feiras de Negdcios
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= Conveng¢dao Soma 2022

HIGIENE ORAL

IDADOS CORPORAIS
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Luana Mota | Comunicagao Rede Soma | PAULO HENRIQUE RIBEIRO REDE SOMA

Paulo H. Ribeiro - Rede Soma

| Livia Neo Quimica

| Gabriela Supervisora Trade Hypera Marcas

YouTube
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ProjecoOes para 2023

Aproximar a farmacia da industria de prescricao
« Estruturar a nova edicao da campanha

« Maior participacao da industria nos proximos feiroes
Desenvolvimento e ampliacao da linha de marca propria.

4



Passo a Passo JBP Retail Farma Brasil

Calibragao de Objetivos

Estratégicos Industria x Varejo Desenvolvam o plano
(Busca de sinergias) tatico com calendério Rednam os recursos
anual pré-estabelecido necessarios (ferramentas e

pessoas) e definam papéis,
responsabilidades com
cronograma definido

Estabelecam

objetivos

quantitativos

e qualitativos

em comum

(com métricas

pré-definidas)
Compartilhem andlise de
negocio e identifiguem as
principais Oportunidades
com visdo Categoria/
Shopper

Estabelega
momentos ciclicos
de revisao de

(ex: itens ndo cadastrados, gaps negocio (quanti e

de distribuic3o e logistica, reducio quali)
de rupturas, melhorias de
atendimento no PDV)




O programa que
vem transformando o

RETAILFARMABRASIL.COM.BR
Canal Farma

Acesse: O Retail Farma Brasil se consolidou

retailfarmabrasil.com.br como o principal Programa para o

@retailfarma Desenvolvimento do Varejo Farma,
Elinl>) onde solucdes de impacto e ideias

inovadores tem transformado
0 cenario do Varejo Farma no Brasil.

PAULINHO GOMES

(11) 94022-3802 Promovendo a interacao entre o setor
paulinho@enterssp.com.br farmacéutico - traz em sua esséncia
a colaboracao entre todos os
MONICA GOMES elos da cadeia que se conectam
(11) 96500-0007 para a compreensdo das

monica@enterssp.com.br melhores préaticas para o setor.





