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Introdução
Antes de virar a primeira página, senta aqui comigo

Meu chegado, deixa eu me apresentar direito antes da gente sair
correndo pelo livro.

Me chamo Vitor Carolino de Oliveira. Passei anos atrás de balcão de
farmácia, do turno da manhã até fechar a loja de noite com a perna
doendo. Já vendi protetor solar embaixo de chuva, já expliquei pra
senhora de 80 anos por que o remédio dela mudou de caixa, já
segurei choro de mãe com filho de febre alta às 23h de um domingo.

Não sou médico, não sou farmacêutico, e é bom deixar isso claro logo
de cara: sou balconista. Ou melhor, fui e continuo sendo, porque quem
passa tempo suficiente atrás desse balcão nunca sai de vez. Fica no
sangue.

A bronca que virou livro
Esse livro nasceu puta dica de raiva, sendo bem sincero. Raiva de ver
gente boa, cheia de vontade, sendo jogada pra vender sem ninguém
ensinar o ofício direito.

Você entra numa farmácia pela primeira vez, o gerente te dá um
crachá, aponta pra gôndola e fala mais ou menos isso: "vende aí".
Ninguém te ensina a abordar, ninguém te explica psicologia de
cliente, ninguém fala como oferecer um segundo item sem parecer
chato.

Aí o balconista aprende do jeito mais difícil: errando na frente do
cliente, apanhando de meta que não bate, se sentindo burro quando o
colega do lado vende o triplo sem esforço aparente.

Eu quis fazer diferente. Juntei anos de balcão, erro, acerto, chute que
deu certo e chute que deu vergonha, e botei tudo num livro só. De um
jeito que dá pra ler numa pausa do almoço, sem enrolação de
faculdade.
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Para quem é esse livro
Esse livro é pra você que trabalha ou vai trabalhar num balcão de
farmácia e quer parar de vender no improviso.

Serve pro balconista de primeiro emprego, que está boiando entre
caixas de remédio com nome complicado. Serve também pro veterano
de dez anos de casa, porque às vezes a gente trava tanto na rotina
que esquece técnica básica.

• Quem quer parar de depender só de sorte pra bater meta
• Quem sente vergonha de oferecer produto extra e acha que é forçar

a barra
• Quem quer crescer dentro da farmácia e virar referência
• Quem é dono ou gerente e quer treinar equipe sem gastar fortuna

com curso

Se você já é gerente de loja e está pensando em passar esse material
pro seu time, beleza, só um recado adiante sobre isso: cada exemplar
é individual, e mais pra frente eu explico por quê.

DICA DE OURO | O que você não vai encontrar aqui

Não tem fórmula mágica de ficar rico da noite pro dia. Não tem
discurso decorado de vendedor chato. Não tem nome de remédio
com dose inventada só pra parecer chique.

O que você vai levar dessa leitura
No fim desse livro você vai ter cinco blocos de conhecimento
amarrados: como abordar o cliente sem parecer forçado, como vender
com técnica e não com sorte, como orientar sobre vitaminas e
suplementos com segurança, como agir diante dos sintomas mais
comuns do dia a dia e, por fim, o caminho pra virar o balconista que
todo mundo procura pelo nome.

Cada capítulo tem checklist, tabela, diálogo de balcão real e resumo
pra revisar rapidinho antes do turno começar. Não é livro pra ler uma
vez e guardar na estante. É ferramenta de trabalho, tipo régua ou
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calculadora.

Você vai perceber que boa parte do conteúdo é repetição de princípio
básico, aplicado de formas diferentes. Isso é proposital, meu
consagrado: técnica boa se aprende repetindo até virar hábito, não
decorando uma vez só.

Balconista atendendo cliente no início do expediente, farmácia organizada ao
fundo

Como ler esse livro sem desperdiçar
Esse não é livro pra devorar numa tarde só e esquecer na semana
seguinte. Funciona melhor devagar, um capítulo de cada vez, com
prática entre um e outro.

1. Leia um capítulo por semana, sem pressa de terminar rápido
2. Aplica pelo menos um item do checklist no seu turno seguinte
3. Anota o que deu certo e o que travou na prática
4. Revisa o resumo do capítulo antes de virar pra próxima leitura
5. Releia o livro inteiro depois de três meses de aplicação

Deixa ele na gaveta do balcão, não na estante bonita de casa. Livro de
trabalho suja a capa, dobra canto de página, ganha grifo de caneta. É
assim que ele cumpre a função dele.
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Dever de casa, sim, existe
Cada capítulo termina com checklist e perguntas de reflexão. Isso não
é enfeite. É a parte que separa quem só lê do quem realmente
melhora no atendimento.

Se você pular o dever de casa, tudo bem, ninguém vai te cobrar prova.
Só que aí o resultado também não aparece, e sinceramente seria
desperdício do seu tempo e do meu esforço escrevendo isso.

ATENÇÃO | Um aviso sério, sem brincadeira

Esse livro ensina técnica de atendimento e de venda. Ele não ensina
medicina, e você não vira farmacêutico lendo essas páginas.

Balconista não diagnostica doença. Balconista não prescreve
medicamento. Isso é trabalho do farmacêutico responsável e,
quando o caso pedir, do médico.

Sempre que o cliente tiver dúvida séria, sintoma persistente, uso de
remédio contínuo, gestação, amamentação, criança pequena ou
idoso com múltiplas condições, o caminho certo é encaminhar ao
farmacêutico da loja. Sem vergonha nenhuma nisso, pelo contrário:
é sinal de profissional responsável.

Brincadeira e papo reto é comigo o livro inteiro. Mas quando o assunto
é saúde do cliente, a régua muda: ali a prioridade é segurança, não
venda.

Uma promessa direta
Se você seguir esse livro capítulo por capítulo, aplicando o que está
escrito de verdade e não só passando o olho, eu te garanto uma coisa:
seu atendimento vai ficar mais seguro, suas vendas vão crescer de
forma sustentável e você vai começar a ser o balconista que o cliente
procura pelo nome.

Não prometo milagre em três dias. Prometo método que funciona
quando aplicado com constância, porque foi testado em balcão de
verdade, com cliente de verdade, em dia bom e em dia ruim.
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Bora começar, meu parceiro. O primeiro capítulo já entra direto no
momento mais importante de qualquer venda: os primeiros segundos
em que o cliente pisa na loja.


