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CASE I – Buscopan & Buscofem SITUAÇÃO:
› Divisão OTC vendida para outro laboratório, com 

exceção de Buscopan e Buscofem

› Toda equipe interna de OTC migrou junto com as 

outras marcas vendidas.

› Pharmexx Brasil implanta e assume:

• Acões de SELL OUT – Nov 2016

• Acões de SELL IN – Jan 2017

• Acões de KAMs – Mar 2017

OBJETIVOS:

› Manter a visitação e representação da marca nas

principais lojas do país;

› Garantir que a liderança de mercado seja mantida;

› Conquistar novos espaços e aumentar a distribuiçao 

da marca em todos os canais.

SELL IN | SELL OUT | KAMs



CASE I – Buscopan & Buscofem AÇÃO

› Para atingir tais objetivos, a Pharmexx assumiu as 

marcas, Implementando Gestão 360º: DGMP-T 

(distribuição, gondola, merchandising, precificação e 

treinamento).

› Contratação de promotores, supervisores e back

office com profissionais especializados. 

› Esses profissionais foram divididos por canal: 

Independente, Grandes Redes e Médias/Pequenas 

Redes

› Promovendedores, Promotores de merchandising e 

Key accounts, trabalharam focados na visitação em 

farmácias com execução de sell in, sell out, conquista 

de novos espaços, campanhas e treinamento de 

balconistas.

SELL IN | SELL OUT | KAMs



SELL-IN  - Últimos 4 Anos  - CANAL OL - INDEPENDENTES

Crescimento Médio 

24% 



SELL-OUT  - Últimos 4 Anos - GRANDES REDES

Crescimento Médio 

11% 



VALOR DA FAMÍLIA - BuscoPan e BuscoFem

Toda a operação de 
Sell In & Sell Out de 

Buscopan e Buscofem
é realizada pela Pharmexx 

Brasil desde Dez/2016 
até o momento.



CASE II – Accu-check (2019)
SELL OUT | DETAILING SITUAÇÃO:

› Lançamento de um novo produto (Glicosímetro)

› Efetivar treinamento dos balconistas;

› Dinamizar Sell Out

OBJETIVOS:

› Agilizar capacitação das equipes de loja;

› Execução de merchandising 

› Alavancar lançamento em apenas 04 meses.

› Meta de conquista de 3.600 pontos extras.



RESULTADOS

Fonte: PMB IQVIA JUL’19

ACCU-CHEK GUIDE NO PERIODO DA CAMPANHA

16.10%

13.00%

12.20%
11.60%

Nov-18 Dec-18 Jan-19 Feb-19

Ruptura:
Share de gôndola:

49.34%

52.01% 51.94%

55.27%

Nov-18 Dec-18 Jan-19 Feb-19

›Mais de 9.000 profissionais treinados

›138% de pontos extras: 5.000

›Aumento do share em gôndola de 6pp

›5º mais vendido no mercado em 10 meses

›Mais de 1M de tiras vendidas em Julho/19



RESULTADOS



DEPOIMENTOS
TRADE

PEDRO DIAS

Gestor de Trade Marketing

Roche diabetes care

“À Pharmexx Brasil,
parabéns pela 

classificação de 
fornecedor preferencial 

na Boehringer 
Ingelheim.”

FERNANDO MARTINS
Diretor de Unidade de Negócios

Boehringer Ingelheim

“A parceria com 
Pharmexx Brasil,

possibilitou o alcance das 
metas traçadas .”



PRÊMIOS E HOMOLOGAÇÕES - 2019

Realizado
5.000

A excelência na execução e os resultados conquistados, renderam 

à Pharmexx Brasil as premiações abaixo:

 Fornecedor preferencial de serviços na Boehringer Ingelheim;

 “Melhor Rentabilidade MIPs Marca” ABRAFARMA /  Rede Indiana de MG;

 "Melhor fornecedor Trade Marketing”  Supplier Day 2019 
(Roche Farma, Roche Diagnóstica, Roche Diabetes Care e Roche Fábrica).

FORNECEDOR

PREFERENCIAL 

DE SERVIÇOS 

A



GERANDO RESULTADOS!
Vídeo : 1 minuto 


