
Reduzindo custos e 
aumentando a lucratividade 
no varejo farmacêutico

Gestão por  
categorias



Reduzindo custos e 
aumentando a lucratividade 
no varejo farmacêutico

Gestão por  
categorias



  7

Sumario

Lent idemque et et, explitatis et ped eum repro inullaborio et omnimagniet 
voloreperrum quatiae magnihi llaborum res sequi omnis sa acea que volut pre-
iur simil int omnis nus, in prae volut dit la aut faccum expliquis ute proris et 
etur, es eate nest, omnis et omnis dolorporepro opta eiusti ut quia consed e.

Duciditis es aut volorpor repudis adia veliquiandam quasim laut odi com-
niminus non pos simus dolupta tusdam, optia autae. Velest, cum consedicto 
voloreped qui doluptatur, simaios a dolorit porem que veligni secateces sin-
turibus, nossus molesti id essum quaest, asim lici res voluptas si rem denda.

Sedio mint essimporem laut et occust ditatem quatus autet, si odi optaspero 
is se pre, sa corerib usciet, ut quiam, nonsequis eatem facimoluptis dolorehent 
etur adionsed quid undam aut omnis et animporro volest ute nonem fuga. Fe-
rate nest, non commoles et estius volutem pelentorum nonseriaerum sin pores 
doluptius del et quatia sitatiu santis non pa venis non remporem ex eium cuscia 
quid et officia ntistrum fuga. Et as nimosae pro volorem sum hictus ra que pore 
repelluptia nihitatis eos solori nulpa qui consequundae si alis quibus et odi-
gendi cum, quo odis estis sae nus, aut ad ut quae. Itam hicias dolorit ommolore 
nosti ium fugita vernam facercidunt quunte ipsae dio enis aut asperum que 
volorro vellaccus sum aliquae pereium voloria dolo que reptatemquo tecus.

Entiis aut es nobis ellaturistis et utem haristo minum doluptatecae mollup-
tas ulpa volectur sit, offici aut occum aut dit ut is eatur? Qui con pro quaecto 
odicipiet plitio. Itas sae sitatio. Nequo illupta ssequi int rehenest, volupta tia-
tendam harunt.

Mus escil esti abo. Ignitenia parciumquo di cum, corepro rectae lam eat.
Ibusdam vita cuptatin re coritatis audit, ute eos maio. Ut labor magnam cum 

is eat doluptatis consedis es ressimus aut audis volupti te nus, quae doluptam 
fugitia dollum, culparciet id ut unti optae consed qui ut ius et et re lique core 
nonsequi re dist reicient, que volo qui odis nons

 
Sumário

1 DO CONCEITO À PRÁTICA .............................................. pág. 10

 O GERENCIAMENTO POR CATEGORIAS 
 NA VOZ DO SEU CRIADOR .............................................. pág. 10

1.1 A DIFERENÇA ENTRE VENDER PRODUTOS 
 E OFERECER SOLUÇÕES DE COMPRAS ........................ pág. 15

1.2 ANTES DE APLICAR O CONCEITO, 
 O QUE É PRECISO FAZER ................................................. pág. 22

1.3 ATENÇÃO PARA A GESTÃO DO MIX .............................. pág. 23

2 NA PRÁTICA: TÉCNICAS AJUDAM  
 A PROMOVER VENDAS .................................................... pág. 27

 MERCHANDISING: OS SEGREDOS DAS COMPRAS  
 POR IMPULSO .................................................................... pág. 27

2.1 CROSS MERCHANDISING,  
 UMA EXTENSÃO DA TÉCNICA PRINCIPAL ................... pág. 29

2.2 APLIQUE O MERCHANDISING NA SUA FARMÁCIA .... pág. 31

3 PRECIFICAÇÃO: A FORMAÇÃO DE PREÇO  
 É UMA ESTRATÉGIA DE MARKETING ........................... pág. 33

 ESTRATÉGIA PURA ........................................................... pág. 33

4 LAYOUT: AO ENTRAR NA LOJA, O CONSUMIDOR  
 PRECISA TER UMA VISÃO GERAL  
 DO QUE HÁ DENTRO DELA ............................................. pág. 37

4.1 SINALIZAÇÃO ................................................................... pág. 39

4.2 PRIVILEGIE OS ESPAÇOS ................................................. pág. 39

4.3 DICAS PARA UMA VITRINE LUCRATIVA ....................... pág. 41

4.4 COMUNICAÇÃO SUBJETIVA,  
 MAS COM RESULTADOS BASTANTE CONCRETOS ...... pág. 42

5 PLANOGRAMA: FERRAMENTA ESSENCIAL PARA  
 O SUCESSO DO GERENCIAMENTO POR CATEGORIAS .... pág. 46

 ESTRATÉGIA DESENHADA .............................................. pág. 46



8  GESTÃO POR CATEGORIAS

 
Prefácio

O que é Gerenciamento por Categorias ?

Esta pergunta foi a primeira frase que escrevi sobre Gerenciamento por 
Categorias (GC),  isto há quase dez anos. 

Passada quase uma década, ainda vejo uma necessidade recorrente de 

responder a esta questão para clientes, parceiros e colaboradores, porque 

GC ainda não tem um posicionamento claro, uma definição objetiva e 
principalmente não é tangível para muitos que deveriam adotar o conceito 

como processo em seus negócios.
Toda vez que falo sobre GC, e isto se dá quase que diariamente, tenho 

uma preocupação em desmistificar e esclarecer que GC é possível, é mais 
fácil do que imaginamos e está presente em ações corriqueiras, simples e 
aplicáveis, que trazem um resultado incrível.

Quando explico o que faço para uma pessoa que desconhece nosso tra-

balho, eu sempre digo que, grosso modo, nós recomendamos o que uma 
loja deve vender e como deve expor os produtos que vende, para que o 

consumidor compre mais; e que o segredo para saber como personalizar 

estas recomendações está em estudar, da forma mais próxima possível, 
como compram as pessoas que frequentam a loja em questão.

Em geral, esta explicação, além de clarear o que é GC, também torna 

acessível sua prática; para mim, iniciar um trabalho é mais relevante do 

que a profundidade que ele terá. 
Em outras palavras, prefiro que uma farmácia passe a observar seu clien-

te shopper, a fazer escolhas em seu sortimento e a arrumar suas prateleiras 
de forma empírica em vez de não fazer nada. Porque eu tenho absoluta 
certeza de que o próximo passo, ao colher os primeiros resultados posi-
tivos, será observar ainda mais de perto seu shopper, talvez fazendo uma 
pesquisa no checkout, olhando os números de vendas para realizar uma 

revisão de sortimento mais assertiva e mais agressiva, enfim para dese-

nhar as prateleiras no papel (o famoso planograma), e ter resultados ainda 
maiores. E arrisco dizer que tenho mais certeza ainda de que o terceiro 
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passo será aprofundar ainda mais este trabalho, pensando previamente nas 
promoções que serão oferecidas, nos preços que serão praticados, fazer 
uma visita aos concorrentes locais para observar boas práticas, chamar um 

fornecedor parceiro para ajudá-lo a sinalizar uma categoria ou alocar uma 
demonstradora para trabalhar uma categoria sazonal... Gerenciamento por 

Categorias é isto: mais ação do que teoria, pequenas atitudes e não grandes 

acontecimentos e principalmente continuidade.

Daí a importância de um livro que explique, de maneira tática e obje-

tiva, como aplicar na prática as principais atividades, cujos ganhos são 

reais e incontestáveis, quando o trabalho é realizado com seriedade e de 

maneira contínua.

Em suma, este é um livro que torna o processo de gestão por categorias 

possível para todo tipo de farmácia. 

Boa leitura e principalmente excelentes negócios!

Alessandra Lima

Alessandra Lima é publicitária formada pela Fundação Cásper Líbero. É espe-

cialista em processos de Gerenciamento por Categoria e Conhecimento do Shopper; 

no seu portfólio, destacam-se projetos pioneiros e importantes como o Cantinho do 

Bebê, a Estação Verão e a Iogurteria, que tornaram-se referência em GC no mercado. 

Já ministrou aulas de Gerenciamento por Categorias e trade marketing nos cursos de MBA 

do Senac e da Universidade ANAMACO. Atuou durante quatorze anos na Johnson & John-

son e atualmente é sócia diretora da Mind Shopper, consultoria especializada em soluções 

estratégicas para ponto de venda.
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Capítulo 1 – Do conceito à prática

O GC faz com que os varejistas e fornecedores foquem 
o consumidor em todas as decisões

O GERENCIAMENTO POR  
CATEGORIAS NA VOZ DO SEU CRIADOR
Em entrevista ao Especial Gerenciamento por Categorias, da edição 226 

do Guia da Farmácia, o Dr. Brian Harris, fundador e presidente do The 
Partnering Group, com sede em Ohio, nos Estados Unidos, e criador do 

sistema Gerenciamento por Categorias (GC), em 1989, contou como sur-

giu a ideia de desenvolver essa metodologia, usada maciçamente até hoje 

pela indústria e varejo em todo o mundo. Segundo definição desenvolvi-
da por Harris, “a gestão por categorias é um processo usado por varejis-

tas e fornecedores para gerenciar tais categorias como unidades de negó-

cios, produzindo resultados aprimorados e concentrando-se na entrega de 

valor ao consumidor”. Confira a seguir a análise e o balanço dos 22 anos 
do Gerenciamento por Categorias por seu criador.

O NASCIMENTO DO CONCEITO

Em 1989, introduzi, pela primeira vez, a ideia de Gerenciamento por 

Categorias. Portanto, esse conceito completa, agora, mais de 20 anos. Essa 

estratégia foi um grande passo para os varejistas por diversas razões. Na 
época, os empreendedores estavam deixando de limitar seu papel ao de 

apenas adquirir produtos e distribuí-los aos consumidores. Eles passavam 

a enxergar que podiam agregar estratégias de marketing e outras soluções 
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para seus clientes. Esse foi um ponto de transição fundamental tanto da 
indústria quanto para o varejo, que mudava o foco de ‘comprar produtos’ 
para ‘vender’ as mercadorias que compravam dos fornecedores. Os co-

merciantes também começavam a reconhecer que para gerenciar seus in-

vestimentos em estoque era preciso ter métodos e ferramentas eficazes 
para vender produtos. Nesse período, os comerciantes também começa-

vam a verificar dados dos seus sistemas para avaliar e entender os hábitos 
de compra dos consumidores. No passado, eles contavam com as pesqui-

sas de fornecedores para obter essas informações. Além disso, a concor-
rência entre os varejistas começou a ficar cada vez mais intensa, inclusi-
ve com empresas que prometiam preços baixos, incluindo a chegada do 

Walmart em muitos mercados. Por essas e outras razões, um certo núme-

ro de varejistas mais progressistas na América do Norte e Europa foram à 
procura de novos métodos para enfrentar esses desafios, como o gerencia-

mento por categorias, e o sistema foi se disseminando. Hoje, é uma prá-

tica comercial universal em todos os canais de varejo, seja ele alimentar, 

medicamentos e até mesmo o varejo on-line.

CONTRIBUIÇÕES

O GC faz com que os varejistas e fornecedores foquem o consumidor 
em todas as decisões. Além disso, antes do GC, os varejistas não tinham 

uma maneira disciplinada e sistemática de alocar seus recursos nas lojas. 

A ideia do ‘Papel da Categoria’ forçou os varejistas a decidir quais cate-

gorias eram estrategicamente mais importantes para o sucesso do seu ne-

gócio e por quê e, com base nessas decisões, como eles deveriam alocar 
recursos por meio de sua carteira de categorias, incluindo espaço, onde 

localizar a categoria na loja, quanto investir em promoções, entre outros. 

Esse pensamento também trouxe muitos impactos importantes, não só para 
aumentar o Retorno sobre o Investimento (ROI), mas também para áreas  

como design e layout de lojas, para a geração de fluxo de uma forma mais 
lógica e favorável ao consumidor. Esse conceito também ajudou varejis-

tas e fornecedores a serem mais colaborativos.




