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A farmácia brasileira e mundial vem mudando ao longo dos anos. Historicamen-

te, ela se estabeleceu como uma botica que manipulava medicamentos. Naquele 

contexto, o farmacêutico exercia plenamente seu conhecimento e provia à socieda-

de a mitigação de males e, muitas vezes, a cura por meio do exercício de sua arte. 

Atendia à prescrição de modo correto e na medida certa para cada paciente. Esse 

tratamento individualizado conferia ao profissional valor e importância fundamen-

tais nas questões de saúde.
Com a evolução do processo industrial, o medicamento passou a ser um produto, 

sujeito a fortes interesses econômicos. Se por um lado a produção em larga esca-

la aumentou o acesso por meio de preços mais baixos, por outro, o fabrico deixou 

de ser individualizado. Nesse ponto, ocorreu uma inflexão importante para a pro-

fissão, já que o farmacêutico quase desapareceu como profissional de saúde para 

se tornar um vendedor de medicamentos.

Por sorte, este cenário está mudando. Os farmacêuticos estão resgatando sua ha-

bilidade essencial e estão voltando seu foco na direção do cuidado e para o trata-

mento da população, agregando atividades até então esquecidas e abandonadas, 

entre elas, a prática de serviços clínicos nas farmácias e a prescrição farmacêutica. 

Afinal, ele é o profissional que mais entende sobre medicamentos. Claro que, para 

isso, ele deve se qualificar e está se empenhando nesta tarefa.
A população, por sua vez, tem dado a contrapartida: ela tem confiado, cada vez 

mais, nesse profissional. A confiança do brasileiro no farmacêutico como prescri-

tor, em 2013, era de 42%. Em 2014, este índice subiu para 72%, de acordo com 

uma pesquisa realizada pelo Instituto de Pesquisa e Pós-Graduação para o Merca-

do Farmacêutico (ICTQ).

O novo farmacêutico: 
novos papéis, novos desafios

Prefácio



No entanto, eu gostaria de resgatar alguns marcos importantes na história da 

farmácia em nosso País. O primeiro deles foi a criação da Agência Nacional de Vi-

gilância Sanitária (Anvisa), em 1999. Outro destaque fica por conta da publicação 

da RDC 33/00 e posteriormente da RDC 67/07 cujo objetivo foi regulamentar as 

Boas Práticas de Manipulação em Farmácias. Há ainda a publicação da RDC 44/09, 

que versa sobre as Boas Práticas de Dispensação em Farmácias e Drogarias. Essas 

resoluções destacam as ações de gestão da qualidade em farmácias, obrigando o 

profissional farmacêutico a tomar conhecimento de técnicas de normalização e de 

administração de processos. 

A recente publicação da Lei 13.021, de 8 de agosto de 2014, diz que a farmácia 

é uma unidade de prestação de serviços destinada a prestar assistência farmacêu-
tica, assistência à saúde e exigindo a presença de farmacêutico responsável duran-

te todo o horário de funcionamento. 

A grande maioria das farmácias independentes do País tem o farmacêutico como 

proprietário e gestor. Esse profissional já se firmou como responsável pela manu-

tenção da saúde da comunidade em que atua. No entanto, sua farmácia tem de 

prosperar para que ele possa continuar prestando importantes serviços à sociedade. 

Assim, é fundamental que ele conheça, de maneira competente, o que é gestão e 

como implementá-la, para que a saúde financeira do seu negócio seja preservada.

Para isso, é preciso buscar qualificação por meio de técnicas e empreender estra-

tégias para gerir adequadamente a farmácia. Dessa forma, o farmacêutico poderá 

continuar atuando na melhoria da saúde da população. 

Assim, estimulo e recomendo a leitura de Gestão Estratégica para Farma-
cêuticos. O livro servirá de subsídio para que os farmacêuticos possam profissio-

nalizar seu negócio, utilizando estratégias apropriadas para sua gestão financeira 

e operacional. 

Dirceu Raposo de Mello
Presidente do Conselho Científico do ICTQ e ex-presidente da Anvisa
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Tenho atuado no mercado farmacêutico há quase dez anos. Sou adminis-

trador de empresas e empresário do setor de pesquisas e cursos de pós-gra-

duação para o mercado farmacêutico. O meu conhecimento em gestão de 

negócios me permitiu manter uma empresa saudável e próspera – o Institu-

to de Pesquisa e Pós-Graduação para o Mercado Farmacêutico (ICTQ) – e, 

com ela, disseminar conhecimento aos quase cinco mil alunos que já passa-

ram em nossas salas de aula – na sua grande maioria, farmacêuticos bus-

cando qualificação em diversas áreas de sua atuação.

Um dos autores deste livro, Leonardo Doro Pires, é um dos mais importan-

tes professores de minha instituição e ele – assim como eu – sabe muito bem 

da importância de o farmacêutico aliar conhecimento técnico e humanístico 

ao de gestão para otimizar a obtenção de sucesso no exercício da profissão.

Não se questiona mais a relevância do farmacêutico como profissional de 

saúde nas suas mais diversas áreas de atuação. Haja vista a publicação da 

Resolução 586, de 29 de agosto de 2013, que instituiu no País a prescrição 

farmacêutica, e a Lei 13.021, de 8 de agosto de 2014, que instituiu a farmácia 

como um estabelecimento de saúde e o farmacêutico como seu principal ator.

No entanto, é fundamental perceber que a gestão é uma ferramenta que 

dá suporte a todas essas áreas. O conhecimento puramente técnico se per-

derá se não forem tomadas as decisões estratégicas apropriadas e se não 

forem desenvolvidos mecanismos de controle eficientes que garantam o su-

cesso dos processos implementados.

Eu sempre defendi que qualquer profissional que deseja empreender, in-

dependentemente de sua área de atuação, deve mergulhar no tema estraté-

gia. O farmacêutico empreendedor precisa se conscientizar da importância 

Apresentação
Farmacêutico de alta performance
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do conhecimento de gestão estratégica para tomadas de decisões importan-

tes no decorrer do exercício de sua profissão. 

Eu pergunto: quais os objetivos em curto, médio e longo prazos que uma 

farmácia deve ter para gerir seu negócio de forma satisfatória, mantendo a 

saúde financeira e o fôlego para o crescimento? Essa pergunta não terá uma 

resposta muito simples, é claro, mas ela provocará uma análise profunda e 

extensa sobre o que se deseja.

Esta obra – Gestão Estratégica para Farmacêuticos – servirá para 

que o farmacêutico abra seu horizonte e aposte no desenvolvimento de es-

tratégias que o levem a atingir seus objetivos de negócio. Os autores ofere-

cem informações consistentes sobre o assunto e ensinam o leitor a pensar 

na gestão de sua farmácia de forma estratégica e a tornar-se um profissio-

nal farmacêutico de alta performance. 

Marcus Vinicius Andrade
Proprietário do ICTQ Pós-Graduação e administrador de empresas
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Capítulo 1

O que vimos desde 1925, quando foi criada a primeira Faculdade de Farmácia 

do Brasil (vinculada à Universidade do Rio de Janeiro), é a prática de um ensino 

prioritariamente tecnicista, direcionado para o restrito conhecimento do medica-

mento. Mais recentemente, ocorreu um afloramento da preocupação com a for-

mação humanística do farmacêutico, voltada para discussão de temas relacio-

nados à saúde coletiva, pauta que vem tomando cada vez mais corpo dentro da 

profissão. O objetivo deste livro é começar a preencher uma lacuna deixada en-

tre estes dois polos: o tecnicista e o humanístico – a formação do profissional 

“farmacêutico gestor”. 

É notória a carência do profissional de farmácia em conhecimentos na área 

de gestão. Essa deficiência vem cerceando, durante décadas, o pleno desenvol-

vimento profissional de grande parte desses graduados, que muitas vezes em-

preendem em seu mercado balizados basicamente por algum instinto empresa-

rial ou ascendem a cargos de chefia dentro de organizações sem conhecimento 

de técnicas administrativas capazes de garantir seu desempenho profissional. 

Essas deficiências têm, sistematicamente, levado empresários farmacêuticos a 

decretar a falência de seus negócios, e profissionais, que ocupam cargos estra-

tégicos, a ser dispensados de suas funções. A falta de conhecimentos gerenciais, 

relacionados à estratégia e aos processos, impede a organização do trabalho e a 

entrega de bons resultados aos pacientes (em se tratando de estabelecimentos 

de saúde), clientes comerciais e clientes internos. 

Como exemplo de oferecimento de serviços de baixa qualidade por falta 

de conhecimentos de gestão, podemos citar a prestação de Atenção Farma-

O processo de construção do 
farmacêutico gestor



14

Gestão Estratégica para Farmacêuticos

cêutica (AF) em algumas farmácias comunitárias: a não sistematização de 

processos de triagem adequados acaba delegando para o paciente a avalia-

ção e a real necessidade do mesmo receber o serviço, visto que, na maioria 

das vezes, a prestação da AF é vista como uma atividade que deve ser de-

mandada pelo usuário. 

Um dos princípios básicos de gestão é traduzido na célebre frase dos adminis-

tradores David Norton e Robert Kaplan: “If you can’t measure it, you can’t mana-
ge it” (“Se você não conseguir mensurar, não conseguirá administrar”, em tradu-

ção livre), e nos mostra como padronizar um método de triagem eficiente, como 

criar e identificar pré-requisitos para oferecimento do serviço, como elaborar ma-

nuais para as tarefas e, principalmente, como implantar indicadores que nos per-

mitam medir a qualidade do serviço oferecido.

É inegável que estamos vivendo uma nova realidade profissional – acreditamos 

que, neste novo contexto, o farmacêutico precisa incluir, no seu leque de habili-

dades, os conhecimentos administrativos, pois aquele terá atribuições na gestão 

de pessoas e processos e será, muitas vezes, o tomador de decisão, responsá-

vel por pautas estratégicas dentro do ambiente profissional em que se encontra. 

Antes de compreendermos com mais detalhamento a nova realidade da pro-

fissão, precisamos entender o contexto histórico da prática farmacêutica no País. 

A primeira “farmácia” ou botica surgiu ainda na época do Brasil Colonial, onde 

o boticário manipulava e produzia o medicamento diante do paciente, de acordo 

com a farmacopeia e a prescrição médica. 

Com a industrialização em ritmo crescente, ocorrido após a Primeira Guerra 

Mundial, o medicamento tornou-se um produto industrial, objeto de fortes inte-

resses econômicos. Como consequência dessa mudança, a farmácia no Brasil se 

descaracterizou como estabelecimento de saúde e tornou-se um simples ponto 

de comercialização de medicamentos. Nesse período, o farmacêutico se distan-

ciou muito da sua verdadeira vocação profissional, seja por negligência ou des-

motivação, fazendo com que os estabelecimentos farmacêuticos perdessem o 

status de ambiente de saúde. 




