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E um dia como um outro qualquer, inicio da semana, ou até mesmo
final de semana, esse tipo de coisa ndao tem muita hora para
acontecer, simplesmente acontece.

Jarecebi telefonemas abordando este assunto deste domingo 23h
até segunda 4h da manha...

Imagine a seguinte situacao: Vocé esta ali “tocando a sua farmacia”
e comeca a perceber que algo esta errado. Vocé ndo sabe ao certo o
que é... mas sabe que existe alguma coisa errada que nao esta certa!

Entdo vocé fica procurando o que pode ser, busca entender onde
esta o problema e comeca a investigacao. E ai comeca a olhar os
relatérios, comecar olhar o seu sistema, comeca a olhar suas
compras, seu credidrio e por fim vem a bomba:

ESTOU PERDENDO FATURAMENTO! MINHAS VENDAS ESTAO
CAINDO...

Neste momento passa um filme em sua cabeca, vocé comeca a fazer
algumas projecdes e descobre que se as coisas continuarem assim
vai sobrar més no fim do dinheiro. As contas ndao vao bater e vocé
precisa fazer algo.

E justamente neste momento que meu telefone toca!!!
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E um momento critico, pois cada proprietario tem reacdes
diferentes, alguns demoram para perceber, outros ja percebem mais
rapido, mas o grande ponto é: O que fazer? Qual o préximo passo?

Neste momento, onde vocé estd passando por uma queda do
faturamento, por mais repetitivo que possa parecer a primeira coisa
que vocé deve fazer é simplesmente manter a calma, vocé precisa
ser frio para poder analisar o cenario e ajustar o problema.

Lembre-se, ficar irritado, preocupado, ou estressado nao vai subir
suas vendas, sei que é dificil assumir isso, mas é a mais pura
verdade. Entao a dica é... descobriu que este é o seu caso? Pare
tudo, respire fundo, tome uma cerveja, um suco, faca um lanche, se
recomponha e minutos depois volte para encarar o problema
friamente.

O encarar o problema é vocé cair dentro dos nimeros, pois se existe
uma “coisa” que ndo mente, essa “coisa” sdo os numeros, por mais
doloroso que seja, eles vao sempre, sempre, sempre te dizer a
verdade.

Mas a verdade é que muitos proprietarios de farmacia nao sabem ao
certo como analisar seus numeros para entender o motivo da queda
do faturamento. Por mais simples que possa ser, paradoxalmente

nao é algo simples.
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Descobre-se que houve uma queda no faturamento, mas e agora...
Onde esta caindo? porque esta caindo? o que esta acontecendo?

E a partir deste momento inicia-se o que eu chamo de “Ciclo da
Roleta Russa”!

A partir do momento que a queda do faturamento foi identificada o
proprietario comeca a fazer acoes para poder resolver os
problemas.

O sentimento que fica é... Preciso fazer alguma coisa!! E assim como
se fosse uma arma ele coloca algumas municoes e comeca a atirar!
O problema é que nem todos os tiros vao pegar, alguns ele vai
acertar, mas outros... ele vai atirar no vazio!

Uma arma dependendo do seu modelo tem lugar para se colocar 6
balas... Se vocé colocar menos de 6 balas em algum momento
quando se apertar o gatilho, ndo existird nenhuma municao e o tiro
nao acontece é ai que temos uma roleta russa, um jogo de azar.

Dependendo da sorte, pode-se ou ndo acertar o tiro... Eem um
momento onde a resposta precisa ser rapida, nao dar o tiro certo

pode ser fatal.

Assim como na roleta russa, o proprietario pega a sua arma, pega a

primeira municao que vé na sua frente e comeca a atirar:
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Assim como na roleta russa, o proprietario pega a sua arma, pega a
primeira municao que vé na sua frente e comeca a atirar:

Cobrir oferta dos concorrentes
Fazer anuncios nas radios etc.

Dar mais descontos

Treinamento para funcionarios
Renova os moveis

Troca o layout externo da farmacia
Cria promocoes

Faz eventos

O problema é que nem todos estes tiros vao acertar o alvo certo, e
isso faz com que nem sempre se consiga atingir o objetivo e a
consequéncia é perder: dinheiro, energia e mais do isso, perder
tempo! O precioso tempo da resposta rapida.

Todas as vezes que o proprietario precisa reagir ele repete o mesmo
procedimento, pega suas municdes coloca na arma e sai atirando... E
um ciclo que se repete por meses, ou até mesmo por anos!

Isso faz ele gastar uma energia muito grande e nao ter resultados
que gostaria, e o preocupante é que pode chegar em um
determinado momento do ciclo, onde os tiros errados ndao vao
permitir uma recuperacao.

Certo Vitor! Entendi que nao posso simplesmente sair atirando
por ai... Entao qual é a sacada?
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O que deve ser feito é antes de qualquer coisa, antes de qualquer
reacao, é entender o que estd acontecendo. E preciso entender por
qual canal o faturamento esta caindo.

Pense como se fosse um buraco, existe um buraco na farmacia por
onde o faturamento esta vazando, o que deve ser feito é encontrar
este buraco e tapa-lo. Tampando o buraco, vocé ganha tempo para
entender porque este buraco apareceu ali e entao fazer uma
manutencao definitiva. Mas antes de fazer a manutencao definitiva
que seria a gestao, vocé precisa tapar o buraco.

E é exatamente isso que quero lhe mostrar neste material! Vou
guiar vocé e |lhe ajudar a analisar os seus dados e saber exatamente
onde estd o buraco pelo qual o seu faturamento esta vazando.
Vamos? Entao bora |a!

Existem trés caminhos que vocé pode seguir para fazer a
manutencao do seu faturamento, e qualquer um destes caminhos
que vocé seguir vai ter como resultado o aumento da venda.

Sao eles:

* Aumento de nimero de clientes
* Aumento da frequéncia de clientes

* Aumento do ticket médio
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Agora quero falar um pouco sobre cada um destes caminhos para
conversarmos sobre a particularidade de cada um deles.

* Aumento de niumero de clientes

Aqui é quando vocé foca em clientes novos, ou seja, se vocé quer
vender mais, basta conseguir clientes novos. Entao vocé organiza
acoes para que possa atrair gente nova, e quando falo atrair
clientes novos, estou falando de conseguir atrair o maximo possivel
de pessoas que nunca compraram de vocé.

Se vocé tem 500 clientes comprando R$10,00 cada um, vocé tem um
faturamento de 5 mil, agora se vocé consegue dobrar o nimero de
clientes comprando os mesmos R$10,00, vocé teria mil clientes
comprando R$10, o que faria sua venda subir para 10 mil reais, ou
seja, vocé dobraria a sua venda.

Um indicador a ser utilizado para saber exatamente se esta tendo
mais ou menos clientes € o numero de clientes atendidos, indicador
este hoje que existe na maioria dos sistemas de farmacia.

Para entender se esta tendo ou ndo um problema aqui nesta area
vocé deve fazer um estudo dos seus nimeros, ou seja, coletar as
informacodes e descobrir um histérico dos seus resultados e a partir
disso entender o que esta acontecendo.

Nas préoximas paginas, vou lhe mostrar como fazer isso!
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* Aumento da frequéncia de clientes

Uma outra forma de aumentar a venda é vocé focando em fazer com
que o seu cliente volte a Farmacia mais vezes, pois quanto mais ele
volta a farmacia e gasta, maior a sua venda.

Se vocé focar em fazer com que o cliente volte mais vazes a
farmacia mantendo sempre a mesma média de gasto, sua venda
consequentemente vai aumentar.

Voltemos no exemplo anterior, vocé tem uma drogaria com 500
clientes que vao a Drogaria 1 vez ao més gastando os mesmos
R$10,00 vocé fatura 5 mil ao més.

Se vocé focar em fazer trabalhos com este publico com o foco de
fazer com que eles voltem mais vezes durante o mesmo més na
drogaria, vocé assim consegue aumentar o faturamento.

Imagine conseguir trazer estes mesmos 500 clientes, duas vezes a
Drogaria durante o més, gastando os mesmos R$10... Seu
faturamento iria saltar de 5 para 10 mil.

Para entender se é aqui que esta o seu problema, vocé precisa fazer
um estudo na sua farmacia e nos seus clientes. Hoje vocé consegue

medir quantas vezes seu cliente fiel vai a farmacia?




COMO INICIAR A
RECUPERACAO
DAS VENDAS

Se aresposta for ndo, entdo a primeira coisa que vocé deve fazer é
providenciar isso, seja por um cadastro na loja, por um cartao
fidelidade..., mas é essencial que vocé tenha a informacao de
quantas vezes o seu cliente fiel vai a sua farmacia e o quanto ele
gasta.

Se vocé tem essa informacao por meio de um cartao fidelidade, ou
um simples cadastro na hora da compra vocé consegue entender

como esta a frequéncia dos clientes e a partir disso tomar acoes.

Se vocé nao tem essa informacao aconselho e dedicar alguns dias

para conversar com sua equipe e a observar um pouco o balcao,
investigue para descobrir se clientes que antes estavam sempre,
vindo a farmacia, estdao vindo com menos frequéncia.
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* Aumento de ticket médio

O Ticket médio da sua farmacia é o valor médio que cada cliente
gasta ai com vocé, para calcula-lo é bem simples, basta vocé dividir
o valor da sua venda liquida total pelo nimero de clientes
atendidos.

Digamos que vocé tenha um faturamento de 5 mil reais com 500
clientes entao a conta ficaria:

R$5000,00/500 = R$10

Ou seja, o seu ticket médio foi de R$10, alguns clientes compram

um pouco mais, outros compram um pouco menos, mas a média é
R$10,00.

Voltando a linha de raciocinio, para fazer a manutencao da sua
venda vocé pode fazer trabalhos focados em aumento de ticket
médio, ou seja, seu grande objetivo é fazer com que os clientes que
vao fazer uma compra, gastem mais.

Se vocé tem uma farmacia com 500 clientes que gastam R$10 ao
més, se vocé trabalhar para que no lugar de gastar R$10 em cada
compra ele gaste R$20, vocé vai conseguir dobrar a sua venda com
o mesmo numero de clientes, pois sua venda sairia de 5 para 10 mil.

Para identificar se o seu problema de faturamento esta no ticket
médio, vocé deve fazer um estudo dos seus niumeros assim como no

numero de clientes atendidos.
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E aqui neste primeiro passo que vocé precisa levantar um
diagndéstico para poder entdo agir, mas como fazer este
diagnostico? Como entender de onde vem o problema para poder
agir e resolver a questao?

Tudo sempre vai comecar por dados, os dados sao muito
importantes no momento do marketing pois é a partir deles que
vocé tem embasamento para tomar decisdes. E dentro deste
contexto existem trés dados que sao fundamentas, sao eles:

Vendas
Ticket médio
Clientes atendidos

Os dados vao ajudar a entender se a venda esta caindo e por onde
isto esta acontecendo, mas... Como identificar se de fato a venda
esta caindo?

Ja vivenciei isso uma centena de vezes, o proprietario me liga,
manda e-mail, manda WhatsApp e diz que estd perdendo
faturamento... Fica desesperado e acha que estd quebrando.

Paro, converso com ele, faco uma coleta de dados... Ao fazer a
coleta de dados e analisar as informacdes entendemos que na
verdade esta tudo normal e dentro do previsto e a Farmacia esta

com suas vendas normais.
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Como isso é possivel? Como um proprietario ao analisar seus

numeros pode achar que esta perdendo faturamento quando na

verdade tudo esta como deveria?

Isso acontece porque falta técnica na analise de dados!

Veja o cenario abaixo:

Més Ano Atual

Indicador
Janeiro Fevereiro Marco Abril Maio Junho
Vendas R$129.345,00 | R$128.982,83 | R$125.583,87 | R$120.391,36 | R$119.285,98 | R$120.681,85
Ticket Médio R$19,25 R$18,50 R$19,13 R$19,79 R$19,66 R$19,81
Clientes 6.719 6.972 6.564 6.081 6.067 6.090
atendidos

Temos aqui uma farmacia que iniciou o ano com os meses de janeiro
e fevereiro estaveis, porém de marco a junho houve uma queda nas
vendas. Ela saiu de uma venda de mais de 129 mil reais em janeiro

para uma venda de pouco mais de 120 mil em junho.

Neste momento a primeira coisa que vem a mente é que as vendas
estao caindo..., mas sera?

Para se ter a confirmacao se as vendas estao de fato caindo ou nao
eu preciso comparar estas informacdes com o mesmo periodo do
ano passado, pois existe o que chamamos de sazonalidade.
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Naturalmente existem épocas do ano que vocé vai vender um pouco

mais e um pouco menos, tudo depende de onde esta a sua farmacia.
Existem meses que sao melhores que outros, entao é perfeitamente
normal ter variacoes no faturamento. O que vocé precisa entender
é, qual a sua variacao? O quanto a sua venda varia de més a més?

Veja os numeros desta mesma farmacia, mas no ano anterior:

Més Ano Anterior

Indicador - - - "
Janeiro Fevereiro Marco Abril Maio Junho
Vendas R$139.547,00 | R$138.352,83 | R$135.813,87 | R$130.251,36 | R$139.425,98 | R$130.221,85
Ticket Médio R$19,31 R$18,76 R$19,12 R$19,80 R$19,66 R$19,81
c“entés 7.223 7.374 7.100 6.579 7.150 6.567
atendidos

Veja que no ano anterior o comportamento da Farmacia se manteve,
ela comeca o ano com um faturamento um pouco maior. Entdo ao
analisar esta informacao eu posso afirmar que naturalmente existe
uma queda no faturamento desta Farmacia se comparado janeiro a

junho.

Contudo, comparando os dois casos, percebe-se que no ano anterior
a Farmacia iniciou suas vendas com quase 140 mil reais e fechou o

primeiro semestre com 130 mil, porém neste ano, as vendas
iniciaram com quase 130 mil e fecharam com 120 mil.

Analisando estes numeros fica claro que de um ano para o outro a
Farmacia perdeu aproximadamente 10 mil reais em vendas.
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Agora sim, de posse destas informacodes eu posso afirmar com

seguranca que algo precisa ser ajustado, pois as vendas de fato

cairam acima do esperado pela sazonalidade.

Uma vez que vocé fez a analise do ano anterior comparando com o

ano atual e identificou se de fato esta perdendo faturamento, o

proximo passo é identificar por onde vocé esta perdendo suas

vendas.

Para isso vocé pode fazer um estudo para entender o que esta

acontecendo, este estudo é uma andlise dos trés fatores que

mencionei, sao eles: Venda, ticket médio e niumero de clientes

atendidos.

Vamos agora analisar estes trés indicadores em conjunto, isto vai
fazer vocé entender a importancia de uma correta analise de dados
para tomada de decisao.

Veja este cenario, vou pegar a mesma farmacia usada no exemplo

anterior:

Vendas caindo, ticket médio estavel, porém perdendo clientes!

. Més Ano Atual
Indicador : : : =
Janeiro Fevereiro Margo Abril Maio Junho
Vendas R$129.345,00 | R$128.982,83 | R$125.583,87 | R$120.391,36 | R$119.285,98 | R$120.681,85
Ticket Médio R$19,25 R$18,50 R$19,13 R$19,79 R$19,66 R$19,81
Clientes 6.719 6.972 6.564 6.081 6.067 6.090
atendidos
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Como ja vimos antes, sabemos que as vendas desta Farmacia cairam
de um ano para o outro em quase 10 mil reais. Mas onde esta essa
queda? Vamos entender?

Se liga:

Veja que ao analisar a linha das vendas percebe-se que ela de fato
teve uma reducao, mas olhando a linha do ticket médio é possivel
perceber que a variacao do ticket médio foi muito pequena. Ele

praticamente se mante na mesma média que é entre R$18 e R$19.

Antes de continuar preciso fazer uma relacao basica com vocé! Para
chegar ao valor de venda liquida da Farmacia eu preciso multiplicar
o numero de clientes atendidos pelo ticket médio, veja este
exemplo do més de janeiro da tabela acima:

6719 clientes comprando cada um deles R$19,25 resulta um
faturamento total de R$129.345,00

Entdo... se avenda da Farmdacia caiu, mas o ticket médio
permaneceu estavel e praticamente ndo teve mudancas, o problema
sO pode estar em um lugar: Numero de clientes atendidos.

Vamos entao analisar os numeros!

Essa farmacia comeca o ano atual atendendo 6719 clientes em

janeiro, mas fecha o primeiro semestre atendendo apenas 6090 em
junho. Uma queda de mais de 680 atendimentos.
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E uma diferenca bem préxima, também na casa de 600
atendimentos...

Diante disso, é possivel afirmar que naturalmente entre janeiro e
junho, nesta Farmacia existe uma diferenca aproximada na casa de
600 atendimentos, porém, ao fazer uma comparacao em relacao ao
numero total de atendimentos entre um ano e outro chegamos no
seguinte:

Janeiro ano atual 6.719
Janeiro ano anterior 7.223

Diferenca = 504 de clientes a mais no ano anterior em janeiro

Junho ano atual 6.090
Junho ano anterior 6.567

Diferenca = 477 de clientes a mais no ano anterior em junho
Percebemos aqui que se compararmos o numero de clientes

atendidos entre os dois anos, a diferenca serd de aproximadamente
500 clientes.

Com isso, chegamos ao problema, sabemos que neste caso essa
farmacia em especifico esta perdendo faturamento porque ela
perdeu em média 500 atendimentos. Mesmo mantendo o seu
ticket médio ela perdeu o faturamento pois esta vendendo para
menos clientes.
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Aqui fica claro que uma analise de dados precisa ser feita em
conjunto, se este proprietario por exemplo, estivesse analisando
apenas o seu ticket médio isoladamente ele ndo enxergaria que suas
vendas estavam com problemas e perdendo atendimentos.

Certo... Encontramos o problema e temos um diagnéstico! E agora?
Onde entra o objetivo e onde entra a meta?

Antes de falar mais sobre isso, eu preciso explicar para vocé a
diferenca entre meta e objetivo. Vamos entender?

Objetivo

E a descricdo do que vocé quer alcancar, ou seja, é aquilo que vocé
quer.

Meta

E a definicido em detalhes do seu objetivo, acrescidos de uma
quantidade e um prazo.

Vamos entender qual seria um objetivo e uma meta neste cenario
que acabamos de analisar. Descobrimos na primeira etapa que o
problema estad no nimero de clientes atendidos, entdao este é o

diagnostico.
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Agora qual entdo é o meu objetivo? Dentro deste contexto seria:
RECUPERAR ATENDIMENTOS

Descobrimos que perdemos cerca de 500 atendimentos, entdo o
objetivo deve ser recuperar este indicador para que o faturamento
volte a realidade anterior.

Com o objetivo definido agora eu preciso estipular uma meta para
este objetivo, qual poderia ser a meta? Dentro deste contexto
poderia ser:

CONQUISTAR 600 NOVOS ATENDIMENTOS AO MES, EM 3
MESES COM UM TICKET MEDIO ENTRE R$18 E R$19.

Agora sim, vocé entendeu encontrou onde esta o problema do seu
faturamento, estipulou um objetivo e tem uma meta clara e definida
com uma quantidade (600 novos) e um prazo (3 meses)

Agora que vocé ja tem uma meta estipulada o proximo passo € criar
uma campanha que vao ter acdes de marketing para resolver este
problema e fazer vocé bater sua meta, ou seja, atrair novos clientes.

Para te ajudar a criar a sua campanha eu criei um treinamento
chamado CAMPANHAS PARA DROGARIAS, neste treinamento eu
explico os passos para se montar uma campanha de marketing
utilizando 5 passos que eu chamo de:

A estratégia mestre para criar sua maquina de vendas




COMO INICIAR A
RECUPERACAO
DAS VENDAS

OS 5 PASSOS DA ESTRATEGIA MESTRE

Passo 1 - Identificando o Problema criar o objetivo e a meta (O
diagnostico)

O primeiro passo é identificar qual é o seu problema, vocé precisa
entender por qual buraco o seu faturamento esta saindo,
entendendo isso vocé tem condicoes de agir para resolver este
problema e “tampar o buraco”.

Basicamente o problema pode estar em trés lugares, o faturamento
pode estar caindo por: falta de clientes novos, diminuicao do ticket
médio e por fim, os clientes fiéis estdo indo com menos frequéncia a

farmacia.

Identificando isso vocé tem que estipular um objetivo e uma meta
para poder solucionar este problema.

Vocé viu parte disso neste material
Passo 2 - Oferta

Uma vez que se tenha a clareza de onde esta o problema o préximo
passo € montar uma oferta que vai resolver o problema.

- Se o problema é menos clientes novos entao posso fazer uma

oferta exclusiva para novos clientes




COMO INICIAR A
RECUPERACAO
DAS VENDAS

OS 5 PASSOS DA ESTRATEGIA MESTRE

Passo 1 - Identificando o Problema criar o objetivo e a meta (O
diagnostico)

O primeiro passo é identificar qual é o seu problema, vocé precisa
entender por qual buraco o seu faturamento esta saindo,
entendendo isso vocé tem condicoes de agir para resolver este
problema e “tampar o buraco”.

Basicamente o problema pode estar em trés lugares, o faturamento
pode estar caindo por: falta de clientes novos, diminuicao do ticket
médio e por fim, os clientes fiéis estdo indo com menos frequéncia a

farmacia.

Identificando isso vocé tem que estipular um objetivo e uma meta
para poder solucionar este problema.

Vocé viu parte disso neste material
Passo 2 - Oferta

Uma vez que se tenha a clareza de onde esta o problema o préximo
passo € montar uma oferta que vai resolver o problema.

- Se o problema é menos clientes novos entao posso fazer uma

oferta exclusiva para novos clientes




COMO INICIAR A
RECUPERACAO
DAS VENDAS

- Se o problema é que o ticket médio esta caindo entao vou criar
uma oferta onde a grande meta seja aumentar o ticket médio.

- Agora se o problema é que os clientes fiéis ndo estao voltando a
farmacia eu vou criar uma oferta com o objetivo de atrai-lo para a
farmacia mais vezes.

Aqui a grande moral da histdria é ter a compreensao que as ofertas
da farmacia precisam ter um objetivo com uma meta definida. Tudo
o que faco quando o assunto é oferta, tem que estar relacionado
com o problema que eu quero resolver ou prevenir.

Aqui comeca a ficar claro que nao se faz ofertas por fazer, existe
planejamento e técnica por traz disso.

Uma vez que existe o diagndstico a respeito do problema, e uma vez
que existe uma oferta que vai resolver este problema o préximo
passo é fazer um trabalho de aquisicao de trafego, ou seja, trabalhar
para atrair potenciais consumidores da oferta criada.

3 - Trafego
O trafego é uma parte essencial, vocé pode errar em tudo, nao ter

produtos na sua loja, ter uma oferta ruim, ter uma gestao péssima,
mas se vocé tem pessoas entrando na Farmacia todos os dias

alguma coisa vocé vai vender.
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Atrair pessoas para a farmacia é uma arte, pois no mercado cada vez
mais competitivo fica mais dificil conseguir fazer isso.

Por isso, ferramentas como carro de som, tabloide, redes sociais,
WhatsApp, rddio e muitas outras devem ser usadas da maneira
certa. Caso contrario, vocé vai apenas gastar dinheiro e nao ter
nenhum tipo de retorno.

A grande moral da histdria aqui é planejar e mostrar a oferta certa,
para a pessoa certa e no momento certo, conseguindo isso, vocé vai
atrair pessoas.

Certo! Vocé fez um diagnéstico e entendeu onde esta o problema
do faturamento, depois vocé criou uma oferta e fez o planejamento

para ter uma aquisicao de trafego.

Agora o proximo passo é preparar a farmacia para atender este
trafego.

4 - Atendimento

Eu gosto de resumir o atendimento ao cliente em uma unica palavra.
E esta palavra é o RELACIONAMENTO.
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Tudo o que vocé faz pelo seu cliente tem que ter um objetivo de
gerar relacionamento com ele e vocé gera relacionamento com seu
cliente por dois motivos:

Motivo 1 - Gerar vendas hoje
Motivo 2 - Gerar vendas amanha

Simples assim!!!

Mas... Qual é a melhor forma de se gerar relacionamento?

A melhor forma de se criar um relacionamento duradouro e firme é
resolvendo Problemas. Quanto maior e melhor a sua habilidade em

resolver os problemas dos seus clientes mais fiéis a vocé ele é.

Busque no atendimento estar preparado para conversar, resolver os
problemas dos seus clientes, e o mais importante:

Toda a sua equipe precisa estar alinhada com as ofertas e
divulgacao que vocé fez. Treine sobre os produtos, deixe claro quais

produtos devem ser vendidos, estipule metas, pés-venda...

O importante é ter a equipe preparada para receber os clientes e

gerar mais vendas.
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Tendo estes 4 passos muito bem definidos o proximo passo é
organizar tudo isso em uma campanha, aqui nasce o antidoto.

5 - A campanha

A campanha é a juncao de todos estes fatores, e € aqui que a magia
acontece, pois, a forma como vocé junta todos estes fatores torna a
sua farmacia unica.

A montagem da campanha é feita com a ajuda de ferramentas
estratégicas que vao potencializar a juncao dos passos anteriores
em algo que vai sair do papel e BINGO! Vocé vai gerar vendas.

Para conhecer este treinamento e entender como ele pode te
ajudar, basta clicar no botao abaixo:

Gostou do e-book? tem algum comentario a fazer? Ficou alguma
duvida?

Estou pronto para te responder por meio do e-mail:
contato@vitorcosta.far.br

Um grande abraco e até o nosso préximo material
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