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Sell In e Sell Out

O que é importante saber sobre conceitos e critérios da Industria Farmacéutica?
Parte 3

O conceito de Sell in e Sell out refere-se ao tipo de informagao que o provedor envia

O conceito de Sell In e Sell Out é muito relevante no mercado farmacéutico, pois ajuda a entender
as dindmicas de distribuicao e comercializagao de medicamentos em toda a cadeia de suprimentos.
Aqui estéo os pontos-chave:

Sell In:

Refere-se a venda de medicamentos da industria farmacéutica (fabricante) para os distribuidores,
atacadistas ou redes de farmécias. Esse conceito mede o volume de medicamentos que entram
no canal de distribuigdo, mas néo reflete necessariamente o que é consumido pelo cliente final.

o Relevancia no setor farmacéutico: O Sell In ajuda as industrias a acompanharem a entrada
dos produtos no mercado e a planejarem sua produgéo e distribui¢do. No entanto, pode ser
um indicador menos preciso de demanda real, ja que o produto pode ficar parado no estoque
do distribuidor ou da farmacia.

o Desafios: Excesso de estoque ou pouca circulagdo do produto no ponto de venda pode
indicar problemas de planejamento ou mé distribuigéo.
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Sell Out:
Sell Out refere-se as vendas do distribuidor ou da farmacia para o consumidor final (pacientes
ou clientes). Ele mede diretamente a demanda real do mercado por determinado medicamento.

o Relevancia no setor farmacéutico: O Sell Out é um indicador crucial para entender o
comportamento de compra e consumo. Permite que fabricantes e distribuidores ajustem
suas estratégias de marketing, logistica e até mesmo a producdo, com base na demanda
do consumidor.

o Beneficios: A anélise de Sell Out é usada para planejar agdes promocionais, descontos,
ajustes de prego e até para a previséo de demanda de novos medicamentos.

Importancia de uma boa gestao de Sell In e Sell Out:
No mercado farmacéutico, uma gestéo eficaz de ambos os conceitos é essencial para evitar
problemas como:
o Falta de medicamentos nas farméacias, o que pode impactar o tratamento de pacientes.
o Excesso de estoque, que pode resultar em perda de medicamentos devido a datas de
validade expiradas, além de prejudicar o fluxo de caixa de distribuidores e farmacias.

Fabricantes que acompanham de perto tanto o Sell In quanto o Sell Out conseguem garantir maior
eficiéncia na distribuicao e garantir que os medicamentos estejam disponiveis no momento certo
e no local certo para os pacientes que precisam deles.

Provedores das Informagdes quem envia sell in e quem envia sell out
Fontes de Dados:
A coleta de dados é feita por sell in dos Distribuidores, Atacadistas e dos laboratérios
farmacéuticos. As Redes de Farmacias, Farméacias Independentes de médio e grande porte
enviam sell out que é a venda para o consumidor final.

Alerta:

Esse tipo de envio misto deve ser levado em consideragao, pois ha uma mescla de informagoes
em que a representatividade das redes de farmécias e das farmécias independentes presentes no
painel de provedores deve ser analisada.

Qualidade dos dados:
O controle de qualidade tem de validar os arquivos recebidos, para garantir o processamento das
informagoes.

o Validar os cadastros de produtos, clientes e arquivos de vendas;

o Codificagao: cadastro dos produtos do provedor versus a base de dados;

o Registrar os novos produtos, apresentacdes e Pontos de Vendas.

Registro de Produtos:

O registro do produto na base, € realizado a partir do recebimento do arquivo por parte do
informante do painel de provedores. Um novo registro é criado, quando ocorre a primeira venda
do produto langado ou nova apresentacao.

Unidades Reportadas
A informagéao de unidade coletada é a de comercializagdo que menciona a embalagem original do
medicamento.
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E disponibilizada a unidade de comercializagdo ou unidade de doses constantes na embalagem
original ou unidade standard que & a menor miligramagem contida na caixa.
Verifique com atengao, qual unidade € reportada no relatério.

Venda de 1 unidade do medicamento original que contém 25 capsulas.

o Dose: Na unidade de doses seréo reportadas 25, porque na embalagem original constam
25 capsulas.

o Standard: Na unidade standard para capsulas, drageas e comprimidos, sera considerada a
quantidade que consta na embalagem original = 25 para esse exemplo.

o Alerta: Para os anticoncepcionais hormonais orais, também chamados de pilulas
anticoncepcionais, a unidade de dose sera a cartela, pois a dose necessaria para o efeito
desse medicamento corresponde aos 21 ou 28 dias que devem ser ingeridos diariamente.

Venda de 1 unidade do medicamento original liquido com 120 ml.

o Dose: Na unidade de doses para a embalagem original liquido de 120 ml, sera considerada
0 copo medida, exemplo 5ml: dividiremos 120/5=total de 24 doses para essa embalagem.

o Standard: Na unidade standard para a embalagem original liquido sera de 120 ml, porque
a embalagem original contém essa quantidade em ml e a unidade Standard faz a converséo
da menor quantidade da forma de aplicagédo do medicamento.
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