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Cobertura, venta directa, tamano equipos

Visidn, inaovacidn y el

Retos oportunidades y Amenazas Presencia en otros canales

s Los laboratorios estdn incrementando su presencia en la farmacia (mds competencia)
K. . s . lo que implica que hay que elegir bien las farmacias y ser eficaz en la visita comercial
é a , un canal gico para el _/
. . Para su laboratorio, ¢Cémo serd la evolucion de las siguientes variables? (% respuestas) al
6 grandes retos de la industria Viéo, Innoveciiny
en la llegada a la farmacia (nusstra perspectiva) Choizios ‘5 El 62% de los laboratorios considera que la venta directa supone mas del 50% de las
ventas de laboratorio
Gestion de la omnicanalidad y |a presencia y Entender mizar y ad;
precios en distintos canales de venta, Optimizar nuestra estrategia y planes de marketing y
llegada (ventas) mercado global (farmacia, trade a los cambios en los habitos de compra,
online, parafarmacia...). lVUE"fﬂ)Lﬂ normalidad, inflacién, crisis- » El 60% afirma que la cobertura ideal esta entre 5.000 y 10.000 farmacias.
recesion).
¢Cudles el porcen Parece que hay mas laboratorios que les gustaria tener mayor cobertura
e Optimizar go to market y coberturas en
farmacia, reforzar foco en sell-out y el cambio ¥ de nuevos productos E—— = 7
* EI 56% de laboratorios afirma que realiza una cobertura de més de 5,000 farmacias, el 33% mas de 7.000.
del role del d
" elegado perdmete 28] + E148% opina que més de 7.000 seria lo ideal.
Dentrode 5 afios
ra— Q
Gestion de la omnicanalidad en la relacion con %m'%mmmgﬁﬁ% =, Swrion s e b cote Bardmetro 201 COBERTURA REAL VS COBERTURA IDEAL e 9
los clientes y shoppers (gestién de los distintos timizar la inversion y ganar la en .
puntes de_contacto ST P ¥ con el punto_de venta, ayudando a la farmacia a Odmatyormen S Cabetiyaresl @ Cobariarseel -
shopper), experiencia cliente/compra. recuperar la sala de ventas y mejorar la Cacenn e Pertomecss IETI 9 o
experiencia de compra. PRP— ]
31
8 2 21
o1
17 Y
i 12
. . 0 o 7 . . 0l 7
Perspectiva de la farmacia (n° delegados, duracion visita...)
i)
061,003 3,000 00300035000  0eS000a7000  De7.000a 10000 Mis e 10,000
",";""""‘::‘ Entre 5 y 10 delegados visitan a la semana la farmacia EnlFarmacias

* EI 49% de las farmacias afirman que les visitan a la semana entre 5 y 10 delegados. Lz visita dura de media, para el 60%
de las farmacias, entre 15 y 30 minutos.

Equipos sell-out y equipos externos

el de lo farmacia

A& Hay una tendencia a externalizar la parte del negocio menos “core”

Hay un incremento en el nimero de laboratorios que visitaron la farmacia en
m El 66% de laboratorios externaliza alguin drea de su gestion comercial

2018

+ Los servicios principales por los que aptan los laboratorios en la externalizacion son el “call center” (28%) v “los gestores

del punto de venta y merchandising” (25%).

El rol del farmacéutico esta evolucionando: mas empresarios y gestores, * Hay un incremento de laboratorios que visitan las farmacias, especialmente en farmacias grandes [68% ws 51% total estudio),
donde también se incrementa el nimero de visitas (8% vs 31% total estudio)

especialmente en farmacias grandes

En los it ése hair i En los uitimos afios, ése ha incrementado Be
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et - B —— “on oladn sau e " oresn xsernaal h
- - s o
concenre: [ R
L " 31 i
r (R S —————
[— |

[FIppR———r——
e daverizs
— |

(i
C = =
O mmm O

WnlFarmacias ShopperTec




10 ANOS DE BAROMETRO ShonperTec

RECOGIENDO LA PERSPECTIVA Y RELACION FARMACIA - LABORATORIO Insights & Solutions

201406—¢—— 06— —— 66— 0 0 6 & 02024

2015 2016 2017 2018 2019 2020/21* 2022 2023

Claves en la relacion delegado - farmacia Monitorizar la voz de la farmacia y los puntos de contacto clave

Importancia de los siguientes aspectos relacionados con el delegado y el laboratorio
Diferencias de los aspectos de satisfaccién entre farmacéut'gus y laboratorios

* Iavertic en formacion hacia el delegado, los Iaboratorios piensan en

tras que las

Waloracién de los asuntos tratados por los delegados en las visitas: » El 49% de los laboratorios no realizan encuestas de satisfaccién
mayor . i
farmacias o valaran peor. aboratorios vs farmacéuticos

= En media los laboratories valoran

efor gque las farmatias todes les
atribistos (9,1 vs 76 respectivamente).

5, la negociacion de descuentos e incentivos (8) y caracteristicas de los productos (7.6) son los

 Los labiratorios que miden la satisiaccion de [ farmaia (71%) o hacen al menos una vez al afo
antes tratados por los delegados de las farmacias.

orios, 1a de incentivas (7,3) y formaci de la farmacia 7,2) son
Moniterizamos la importancia de los aspectos clave que explican la | G GE e T QLG EI0C I e Sor o : - . :;
congresos, simposium es un tema menos importante en la visita por parte del delegado para ambos. Tenemos experiencia en monitorizar la voz del cliente en farmacia con estudios anuales o
satisfaccion con el delegado y el laboratorio continuos, AD-HOC (recomendado) y multicliente con muestras amplias y representativas

los
1esia ¥ 10 es la mdxima)

Valore de 0 10 la importancia que tienen lo: te:
minima puntuacién y 10 es la maxima)

Barémetro 2018

EIl NPS (Net Promoter Score) Laboratorios. Medida estandar de recomendacion:
Mucha Los labs de genéricos [0z mas recomendados.
RRAARR

En media los laboratorios top 20 tienen un NPS més bajo.
i laboratorio - farmacia

& mValoracién 78w Valoracion 910

Valoraiones Valoraciones
oracin LABORATORIOS & "0 FARMACIAS gl

Wusloracién 06 wValoracn 18w Valoracin 810
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e 3018 media 2017 i P
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Siempre me vesita el misrmo delegado Mengo un imedocutor. [T 55 817 83 804 (3 ompraores
i ; o - s | [an | [am Fion on gestion de la farmacia ]
i deegado omprsnde e negoco e fermace, [T a s | we | im . oowo [N 4 I
Los pecicos e han egado » emps, compltos  en s condicones poctacs. RN 52 || am | sm L= oo pocos: [N -
: o EE—
a i [ | a8 188 797 78 Caracteristicas de productos
L rotacin e deegado fectanegatvamente i ebcidn con el lborwioo. (NN B ws | [ 136 oo IS % DN o =
preacupal por i [ | L) 785 789 w03 ‘de comunicacion y publicidad
i i % st | m | B e ore SRS e
A —— = | & w0 || m | m = c4on ccore pataioglas Labonatorio Top 0 con s misate @1 21 [N o oo
iver y me ofrece... [IET 45 749 m 787 sistencia en entorno digital {redes sociales, tienda 2
i i formacia . [EERE bl a1 251 1m0 online, web) Laboratorio Top 20 con wes mis bajo. ST 14 [T,
el e n segimient el peio (s ecogees de. 0 e || e | 1a Temas logistcas Medi NP5 Top 20 Laboratorion de Conuamer westh [INERIN 3¢ [
Bl delegado me ofrece I farmacion que necesito (incluyendo fa gestitn de mi. a1 7.1 739 755 i io i
N i . 1 = e | e nvitacianes congresas, simposlums, mesas redondss  ETENNFEYSS! Total NPS (media 7 laboratorios de Consumer weaty [T 35 [N La w la pieza clave en la relacion, formaciones 1wy
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A futuro formaciones online y LAS PLATAFORMAS B2B de los laboratorios
ganaran relevancia.

(Cudles considera las 3 principales formas de contacto (Cuéiles considera que serén las 3 principales formas de
que tiene el laboratorio para interactuar con fa contacto que mds importancia ganardn en el futuro (en 5
farmacia? (% Total farmacics con venta ontine: 34%) aiios}, comparada con la situacion actual?

% Total farmaias can ventd ontine: 4%

Gestion Punto de Venta y Trade Mting R . R .

Las formacianes presenciales. 45 Platafarma digal laboratoria a7
. . . La formaciores celine: » La visita comercial peesencial o
El 73% de los laboratorios cuenta con recursos especificos de Trade Marketing Q Pedidos por whatsapg 7 PEdIGES por WtAPD 28
Flatatorma digital labaratario 5 Las formacianes presenciales 2
La gestion por categorias y la buena gestion del punto de venta cuestiones - Jp Center (Senviclo Menclin Chiente] » Las s »
Los deps i especificos Pediaos por tedtone [ 16 Call Genter [servicia Atencién Cliénte) 7
clave para el laboratorio y la farmacia & L = En un 76% de los [aboratarios Trade Marketing depende de los departamenta de Marketing o Ventas. Sako en o 25% reporta a Direccidn general, La entrega del pedido 13 La visita por ideollamaca 15
Email labavatorie. [0 12 L erarega del pedido 1
Medir los elementos de comunicacion e inversiones en el punto de venta es clave, La visita teletonica [ 9 Pedidos por teléfeno 12
Un 54 % de laberatorios dicen que no lo hacen s W 8 Emal labarataria 0
q 0,40 cud deporamento/dreopertenec  reporta erteterabaetrs | 3 iy —
valore de 0 3 10 Ias sigulentas cuestionas: |Shopper Marketing?: La visita por videallamada | 2 Newsletter laboratorio [0 6
+ Engemeral, los laboratoriosnvo valoran de um forme rur posltive b eficacia del materiel de comunicacién (madia de 5,54, Pedidon por SHS | 2 Peidcs por 45 | 2
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SHOPPERTEC: NUESTRO OBJETIVO COMO EMPRESA

Ser un referente en el sector farma, en conocer de manera diferencial al shopper, la farmacia, otros prescriptores y la relacién farmacia-
laboratorio y expandir esa filosofia de trabajo a otros establecimientos - canales relacionados con la belleza, salud y bienestar

3 AREAS DE NEGOCIO CLAVES:
SHOPPER & RETAIL | INTELIGENCIAY GO TO MARKET
MARKETING - EXPERIENCIA CLIENTE & CONSULTORIA

&1 o8 T s ,
“Cada accion en el punto de venta tiene “Ayudamos a LANZAR CON EXITO NUEVAS
que estar basada en un Shopper insight” “Nuestro objetivo es conocer a tus MARCAS, OPTIMIZAR LA LLEGADA AL
ENTENDER PORQUE NOS COMPRAN clientes para ayudarte a FIDELIZAR MERCADO, identificando las MEJORES
PARA GANAR EN EL PDV los y mejorar su EXPERIENCIA” UBICACIONES, segmentdndolas y

optimizando el negocio actual.”

MWT&(.’ HOME  QUIENES SOMOS  SERVICIOS
Insights & Solutions.
El Shopper Marketing permite a los laboratorios dirigir las compras del
cliente hacia sus marcas
' n el cliente
,

CULTURA
CENTRADA EN
EL CLIENTE

GO TO MARKET

STRATEGY & PLAN




- SinopperTec ——O 2 O— 0 0 ©

PERSPECTIVA LABORATORIO



OPTIMISMO SOBRE EL NEGOCIO, NO SOBRE LA ECONOMIA
Las expectativas de los laboratorios son buenas para su negocio y para el sector,
aunque no nos enfrentemos a una coyuntura favorable

En su opinidn, diganos, la evolucion de las siguientes ZY en su opinion, para el 2024?
variables en 2023 (% Total laboratorios) (% Total laboratorios)
 Ha disminuido Sigue igual ™ Ha aumentado Saldo M Empeorara Seguird igual = Mejorara M,
(% ha aumentado)-(% (% mejorara)-(%
ha disminuido) empeorara)
La situacion econdmica del La situacion econdémica del
8 53 21
sector sector
La situacién econdmica de 40 31 La situacién econdmica de 20
los laboratorios en Espafia los laboratorios en Espaiia
Economia espafiola _ . -51 Economia espafiola -40

5”0””8’7'80 FARMAC'AS Fuente: Barometro 2024 IM Farmacias-Shoppertec 74 encuestas a laboratorios diciembre - febrero 2024. 9
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OPTIMISMO SOBRE EL NEGOCIO

Buen 2023 y buenas expectativas para el 24, crecimiento importante en
facturacion, por precio y demanda, mejora de la rentabilidad (vs afios anteriores),
impacta en la inversion en la llegada a la farmacia

Para su laboratorio, ;Como ha sido la evolucion del 2023? ;Como espera que sea la evolucion para el 2024?
(% Total laboratorios) (% Total laboratorios)
Ha disminuido Sigue igual Ha aumentado Saldo Disminuira Seguira igual Aumentara Saldo
(% Mejor)-(% Peor) (% Mejor)-(% Peor)
La facturacién de mi negocio = 79 73 La facturacién de mi negocio 21 29 79
(ventas) (ventas)
El precio de mis productos 23 70 64 El precio de mis productos 34 60 54
La rentabilidad de mi La rentabilidad de mi
. 29 54 37 ; 30 61 52
negocio negocio
El nimero de farmacias El nimero de farmacias
visitadas 2 S 42 visitadas = E 46
El nimero de delegados 40 40 21 El nimero de delegados 52 35 22

moﬂﬂer I'ec F ARM AC' AS Fuente: Barometro 2024 IM Farmacias-Shoppertec 74 encuestas a laboratorios diciembre - febrero 2024. 1
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CLAVES Y RETOS,
OPORTUNIDADES Y AMENAZAS.



e
RECOGEMOS LA PERSPECTIVA DEL LABORATORIO Y CUESTIONES CLAVE PARA SU NEGOCIO.
TOP CUESTIONES CLAVE CON MAYOR ACUERDO:
1) IA/Dato, 2) Necesidad de estrategia precio, 3) Cambio en los habitos de compra, 4) Impacto de la
crisis y la inflacion en el consumidor 5) Impacto crisis de suministros

Diganos su grado de acuerdo o desacuerdo respecto a las siguientes AFIRMACIONES:
(% Total laboratorios)

/ Saldo \
® Muy en desacuerdo m Algo en desacuerdo Ni de acuerdo ni en desacuerdo = Algo de acuerdo B Muy de acuerdo (acuerdo-desacuerdo)

El uso del dato va a ser uno de los aspectos clave en la gestion del

negocio 271 61 91 4,5

El desarrollo de la venta online hace necesario tener una estrategia de 722
precios clara 89 4,5
Los habitos de compra han cambiado de manera significativa en los 30 5

altimos afos 86 4,4

Me preocupa que el impacto en los consumidores de la inflacién y de la 2 9 27
crisis econdémica afecte a las ventas 77 4,1
La crisis de suministros y los fuera de stock nos ha hecho perder ventas 5 — 73 41

’
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5”0””8’7'80 FARMAC'AS Fuente: Barometro 2024 IM Farmacias-Shoppertec 74 encuestas a laboratorios diciembre - febrero 2024. 13
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RECOGEMOS LA PERSPECTIVA DEL LABORATORIO Y CUESTIONES CLAVE PARA SU NEGOCIO.

SOBRE EL CRECIMIENTO DE CONSUMER HEALTH:

El negocio de CH va a CRECER (buenas perspectivas); La farmacia PIERDE (GANAN OTROS CANALES),
parece que ha recuperado la circulacion y compra en lineal, el crecimiento de CH viene por demanda
mas que por precio

Diganos su grado de acuerdo o desacuerdo respecto a las siguientes AFIRMACIONES:
(% Total laboratorios)

/ Saldo \
® Muy en desacuerdo m Algo en desacuerdo Ni de acuerdo ni en desacuerdo = Algo de acuerdo ¥ Muy de acuerdo (acuerdo-desacuerdo)

' ‘.
[ I
I I
: 1
En 2024 el negocio de Consumer Health va a crecer [ 16 1
: : o 8
1 I
1 En las categorias en las que compite la farmacia esta perdiendo 1
: clientes vs otros canales (online, parafarmacia gran distribucion, 34 35 :
1 perfumerias) ! 1
I 1
1 . . . . .
1 La farmacia ha recuperado la circulacion y presencia de sus clientes 30 :
: (consumidores - compradores) en los lineales. 3,4 :
: I
1 Los crecimientos de mi negocio vienen mas por subida de precios -18 :
: que por demanda 2,6 :
1 I
: I
\ /

5”0””8’7'80 FARMAC'AS Fuente: Barometro 2024 IM Farmacias-Shoppertec 74 encuestas a laboratorios diciembre - febrero 2024.
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Cuales son en su opinion...

Aspectos clave para el desarrollo del sector en los préximos anos

[, a to d .
anzar miento de NUEVOS productos INNOVACION, LANZAMIENTO DE

Punto de venta
e n ta S For rmac ion NUEVOS PRODUCTOS

Actores comerualnzacnon

D Prcvcnrnonl ® Coste ()

7 C | O n DIGITALIZACION

Shopper CX Satisfaccion Y expenencna de cltente

Preaos \/151 ta comuuaL ..
I n ' = | ' 2 MULTICANALIDAD Y
PBliciad y rombeione B A et R TarTin OMNICANALIDAD
10T "]ODDCI on.f3 PrecuoLSQ
Om nicanalidad

OPTIMIZACION GO TO MARKET

M U l_tl Cawhha [l dCOStd (COBERTURAS, VISITA COMERCIAL

Sostenibilidad « = r“"‘OV‘C'O” E UIPO X
DivVeérsificacion de negocio 2 )

nVentas

maﬂﬂerflea . FARMAC'AS Fuente: Barometro 2024 IM Farmacias-Shoppertec 74 encuestas a laboratorios diciembre - febrero 2024. 16
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OPORTUNIDADES negocio Laboratorio
Dentro de las oportunidades destaca el consejo - recomendacion del farmacéutico, la
innovacion y lanzamiento de nuevos productos y el punto de venta

/Cuales son las principales OPORTUNIDADES para el
desarrollo del negocio en su LABORATORIO? Indique 3 T e e e e

(% Total laboratorios) ‘ OUCTOS
Venta cruzada

Préecios” Dlgltallzauon
Consejo - Recomendaciéon Farmacéutico 37 Punto de Venta | : Ve nta On l.| ne

Innovacion, lanzamiento de nuevos productos 35 A : «;A A [ > '~ =l
Punto de Venta 30 Gestion farmaaa ~f,.;J A¥e J AZdld

Multicanalidad y Omnicanalidad 26
TMicaraldad y Omnicanalidad ¥ OIIII ||ca| Ial.l ad
xperlen;:)ar;;i?;ﬁ ” PI’ECIOS

Evolucioén del negoci;mm ZOLL CO n S eJ O fa r m a Ce u t I CO

Publicidad y promocion 20 SOStenlbllldad La

Gestion por categorias (Dermofarmacia,... 15 - raldas m N 3
Precios, coste, etc. 15 . \J | B . :

Venta online. 15 ESPE Experiencie JE[ V|

Servicios de farmacia 11 N h’ Firanalir | A

Compra cruzada J VIULLICda [' c ] A ”

Especializacion en marcas

Gestion farmacia

Sostenibilidad

Otros 2 Evoluuon de\_l negoc

(z on p)ulmun

O O O O
e
O =(C
O
UW

— Publicidad y promocién

unto'de

moﬂﬂer I'ea F ARM AC' AS Fuente: Barometro 2024 IM Farmacias-Shoppertec 74 encuestas a laboratorios diciembre - febrero 2024.
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AMENAZAS negocio Laboratorio

La crisis econémica es la principal preocupacion o amenaza para el desarrollo del negocio
de los laboratorios. Le siguen la competencia y el desarrollo de otros canales y la falta de
evolucién por parte de la farmacia son las principales amenazas

/Cuadles son las principales AMENAZAS para el desarrollo del

negocio en su LABORATORIO? Indique 3

(% Total laboratorios)

Competencia

Crisis economica

67

Competencia
Desarrollo de otros canales (parafarmacias de gran...
Falta de evolucién por parte de la farmacia, no...

Falta de proactividad comercial

41

40
31
29

Nuevas Marcas
Grupos de compra
Precios
Sobre stocks
Regulacién estatal, liberalizacion
Empeoramiento de la Experiencia de compra,...
Otros
Busqueda de informacion por parte del cliente,...
Omnicanalidad

shopperlec

Insights & Solutions

FARMACIAS

4
2
2

27
24
24
18
16
11

Crisis econdmicasrecios /’

i estion ael 'JI‘[
.. Desarrollo de otros canales

Nuevés Marcas
leerallzauon ER

-124.~r|5|s econom|ca

Preuos

Precms

Falta de pvowctn dwd comelc 1l l

Sobre stocks PI’GCIOS

Fuente: Barometro 2024 IM Farmacias-Shoppertec 74 encuestas a laboratorios diciembre - febrero 2024.



ASPECTOS CLAVE PARA EL DESARROLLO DEL LABORATORIO.
Top 5 Optimizaciéon de coberturas, mejorar la experiencia de cliente y la optimizacion de la
inversion y la estrategia, desarrollo gestion omnicanal y conocimiento del shopper.

Diganos, en su opinidn, los 3 aspectos clave que mads impactan en el desarrollo de su laboratorio de cara a 2024:
(% Total laboratorios)

Optimizar la cobertura (identificar farmacias con mayor potencial, 43
segmentaciones, mejorar el proceso de prospeccion del equipo...

Mejorar la experiencia de cliente 39

Optimizar inversion y estrategia digital (RRSS, Medios Digitales) 36

Desarrollo y gestion omnicanal 34
Conocimiento del Consumidor y del Shopper y su evolucion 34
Gestion de canales de venta (Farmacia, Parafarmacia y Online) 32
Mejorar propuesta de formacion para las farmacias y su equipo 30

Optimizar presupuesto Trade (Materiales de PDV, promociones...) 27

Puntos de contacto de la farmacia (Portales B2B, Atencion al cliente, 18
Funcionalidades, email, etc.)

Formacién RDV 18

Conocimiento del Canal (farmacéutico) 16

moﬂﬂer I'ea F ARM AC' AS Fuente: Barometro 2024 IM Farmacias-Shoppertec 74 encuestas a laboratorios diciembre - febrero 2024. 9
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ESTRATEGIA MULTICANAL Y
COBERTURAS



Los laboratorios venden de forma directa en una media de 3-4 canales.
Farmacias online, Mi Farma parafarmacias de ECI e Hiper, principales canales alternativos.

/En qué otros canales, ademas de en la farmacia, comercializa directamente su laboratorio productos de venta en farmacia?

(% Total laboratorios)

Otras farmacias online
Atida / Mi farma

Parafarmacias a pie de calle

62
57

Hipermercados (Carrefour, Alcampo...). Seccion de...

El Corte Inglés, Hipercor. Seccién de Parafarmacia
Amazon

Promofarma

Arenal, Druni

Directamente al consumidor desde un portal propio
Primor

Otras cadenas de perfumeria

Hipermercados y Supermercados (otras secciones)
Herbolarios.

Otros

Media canales

FARMACIAS

shopperlec

Insights & Solutions

35
32
30
27
22
11
11
11
4,59

Hipermercados (Carrefour, Alcampo...). Seccién de
Parafarmacia

El Corte Inglés, Hipercor. Seccion de Parafarmacia
Arenal, Druni

Primor

Otras cadenas de perfumeria

Herbolarios.

Otros

o)

41
32
27
22
11

11 /

CPERADORES DIGITALES\ KOTROS CANALES FI'SICOS\

Otras farmacias online

Atida / Mi farma

Amazon

Promofarma

Directamente al consumidor desde un portal propio

~

62
57
38

35

30 /

Fuente: Barometro 2024 IM Farmacias-Shoppertec 74 encuestas a laboratorios diciembre - febrero 2024.
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La farmacia declara tener una media de 3 competidores
Amazon es considerado el primer competidor, seguido de las farmacias online y otras farmacias.
Aunque la Parafarmacia es la que crece, la farmacia le preocupa online (compite con todas)

) o ) De estos, para su farmacia, ;cuadl dirias que es el principal
Para su farmacia, sus principales competidores son: competidor? (% Total farmacias)
(% Total farmacias)

Las farmacias online (Mifarma, Dosfarma ...) _ 64

amazon | <o

Las farmacias online (Mifarma, Dosfarma ...) _ 24

Otras tiendas online (Primor, Carrefour, El Corte Ingles...) _ 43
Otra farmacia 31 ra‘tarmacia 14

Mercadona 29 Mercadona 11
Las grandes cadenas de supermercados 26 Otras tiendas online (Primor, Carrefour, El Corte Ingles...) 8
Promofarma 19 Las grandes cadenas de supermercados 5
Los hipermercados
P 15 Promofarma 2
Las cadenas de perfumeria 14
Las cadenas de perfumeria 2
Las parafarmacias 10
. Las parafarmacias 1
Herbolarios 8
Los hard discounts (Lidl, Aldi...) 4 Los hard discounts (LidI, Aldi...) 1
Otros establecimientos 6 Los hipermercados 1

) ) Herbolarios (
N° medio de competidores 3,28

mapﬂa’ 7186’ F ARM ACI AS Fuente: Barometro 2024 IM Farmacias-Shoppertec. 503 encuestas a farmacias realizadas entre diciembre de 2023 y febrero de 2024.
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Estrategia entre canales, tema clave, hay oportunidades de mejora.
Los laboratorios apuestan cada vez mas por tener una estrategia multicanal de
precio, promociones y formatos

En una escala de 1-10, ;en qué medida tiene su laboratorio una estrategia multicanal de precios, promociones o formatos?
(% Total laboratorios)

Saldo .
(Valoracion 9-10)- Media
(Valoracion 0-6)

m Valoracion 0-6 Valoracién 7-8 = Valoracién 9-10

....................................

Barémetro 2022

5”0””8’7'80 FARMAC'AS Fuente: Barometro 2024 IM Farmacias-Shoppertec 74 encuestas a laboratorios diciembre - febrero 2024. 25
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La cobertura en este sector es una ventaja competitiva
Depende del tamafo y tipologia del negocio y categorias en las que

opera el laboratorio jpmmmmmmmmmmmmmmem—meeeeas ~
| Media Media H
: cobertura real cobertura :
I 2024 ideal 2024 1
1 1
I eeeccccecesennna,  Lececccessssesses 1
Barémetro 2018 l 5.522 © 7.805 ) Barémetro 2024

1 . 1

B Cobertura real m Cobertura ideal ‘\-___.._.:_":'_.:._. ____ _______ ____ —” B Coberturareal m Cobertura ideal

31
2
21 2 23 23
7 17
12
0 11
7 -7 9
De 1.000 a 3.000 De 3.000 a5.000 De 5.000a 7.000 De 7.000 a 10.000 Mas de 10.000 De 1.000 a 3.000 De 3.000 a 5.000 De 5.000a 7.000 De 7.000 a 10.000 Mas de 10.000

/Qué cobertura realiza actualmente con la red comercial? ;Qué cobertura considera que es la ideal?
(% Total laboratorios)

5”0””8’7'80 FARMAC'AS Fuente: Barometro 2024 IM Farmacias-Shoppertec 74 encuestas a laboratorios diciembre - febrero 2024. 25

Insights &Solutions Fuente: Barometro Laboratorios 2018 IM Farmacias. Respuestas recibidas: 110.



A futuro vemos siempre disminucion de equipos comerciales (que
no suceden o no siempre ocurren)

La pandemia impacto en las expectativas de la dimension de los equipos

¢En queé grado cree que los equipos comerciales van a aumentar o a disminuir en el futuro en los proximos 3 anos?
(En general, no de su laboratorio)

(% Total laboratorios)

Barémetro 2021
Barometro 2016 Barémetro 2017

K

Barometro 2024

O

&

25

¥ Disminuiran Se mantendran iguales " Aumentaran

shopperTec | im|FarRMACIAS

Fuente: Barometro 2024 IM Farmacias-Shoppertec 74 encuestas a laboratorios diciembre - febrero 2024.
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Las formaciones a través de la plataforma y las formaciones online, las RRSS,
la entrega del pedido y la visita comercial son los 5 puntos de contacto que mas importancia
han ganado en los ultimos 3 afos (le siguen las plataformas B2B y sus pedidos)

De las siguientes formas de contacto, diga cudles cree que han ganado importancia en comparacion con hace 3 anos:
(% Total laboratorios)

Saldo
B Mucha menos importancia = Algo menos de importancia = Misma importancia = Algo mas de importancia ® Mucha mas importancia (acuerdo-desacuerdo)

Formaciones a través de la Plataforma/ portal web digital laboratorio 16 26 “ a7
Las formaciones online 14 28 44
14 a3 — 5 67
La entrega del pedido 37 26 “ 44
La visita comercial presencial 35 21 “ 33
Plataforma/ portal web digital laboratorio 34 24 37
Pedidos a través de la Plataforma/ portal web digital laboratorio 30 19 “ 19
Pedidos por whatsapp 28 37 “ 49
Newsletter laboratorio 29 17 0
Emails laboratorio _ 37 23 “ 16
Las formaciones presenciales 40 28 23
Las interacciones del Call Center o del Servicio de Atencion al Cliente 47 26 21
Pedidos por teléfono 51 14 2
La visita por videollamada 31 21 -7
La visita remota/telefénica 30 30 n 9
3 10 45

moﬂﬂarfba FARMAC'AS Fuente: Barometro 2024 IM Farmacias-Shoppertec 74 encuestas a laboratorios diciembre - febrero 2024. 3
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Las RRSS y las plataformas B2B (formaciones y pedidos) tendran mas importancia en
el futuro. La entrega del pedido le sigue, también el pedido por whatsapp y las
formaciones (online y presenciales)

Y cudles cree que ganaran mds importancia en los proximos 3 anos:
(% Total laboratorios)

Saldo
B Mucha menos importancia = Algo menos de importancia = Misma importancia = Algo mas de importancia ® Mucha mas importancia (acuerdo-desacuerdo)

s s [ERON20 0 as 69

Formaciones a través de la Plataforma/ portal web digital laboratorio 24 m 56
Plataforma/ portal web digital laboratorio 20 m 51

La entrega det pecido 33 2 e a3

Pedidos a través de la Plataforma/ portal web digital laboratorio 33 m 43

3 38

Las formaciones online 33 m 38

Las formaciones presenciales 24 m 37

La visita comercial presencial 31 m 31

Emails laboratorio 36 9 12

Las interacciones del Call Center o del Servicio de Atencion al Cliente 38 7 10

Newsletter laboratorio [Hs)

w
oo

La visita remota/telefénica )

Pedidos por teléfono Vi

w
—_

w
w
N
O
~1~15
- N
N
N N
g o

La visita por videollamada 7

Pedidos por SMS

w
o
w
(o)}
1
H
o

5”0””8’7'80 FARMAC'AS Fuente: Barometro 2024 IM Farmacias-Shoppertec 74 encuestas a laboratorios diciembre - febrero 2024. 31
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PLATAFORMAS B2B GANAN RELEVANCIA
(ESTUDIO SHOPPERTEC PLATAFORMAS AUDITADAS EN 2023)
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ESTUDIO PLATAFORMAS SHOPPERTEC 2023
El 64% de las farmacias afirman haber usado las plataformas de laboratorios.
La media de plataformas que usan los laboratorios es de 3,51.

/Cuantas plataformas online de laboratorios has usado?

(% Total farmacias) En los Gltimos 3 meses, ;cuantas plataformas online de laboratorios has usado

personalmente, aunque solo sea para probarlas? (% Total Farmacias que usan plataformas).

1 2 m3 m4 m5 m>=6

, Media
= Alguna = Ninguna No lo sé
Estudio Plataformas B2B 2023 16 19 3,51
Estudio Plataformas B2B 2022 7 15
3,64

snaﬂpgr%a FARMACIAS Estudio plataformas y portales web de laboratonos a las farmacias 2023: 285 encuestas a farmacias




BAROMETRO. Un 40% de los laboratorios encuestados tienen plataforma online.
Formacién, hacer pedidos y tramites administrativos las principales funcionalidades

;Tiene su laboratorio, plataforma o portal web propio para /Qué funcionalidades tiene (% Si dispone su laboratorio
interactuar con la farmacia? ( Love ISDIN, Mi Dermo Activa, Teva / ,+** de una plataforma online propia para relacionarse con la cecce.,

Ratiopharm, Live...) (% Total laboratorios) farmacia ) .

= Si. = No.

Formacién. 93

Informacion (sector, productos...). 80

Biblioteca de imagenes. 60
Tramitacion pedidos online. 60

Facturacion/ albaranes/contabilidad. 53

Retos, desafios, recompensas y 47
campafas.

;Tiene su laboratorio intencion de lanzar plataforma o portal web

propio en el futuro?

(% Total laboratorios que no cuentan con portal web o plataforma)

Planes fidelizacion cliente final. 33

Cuestionarios. 27

» Si. = No.

Dashboards (uso, ventas, 20
Reclamaciones/ incidencias/...

Solicitud de material de punto de 20
venta/ muestras.

Gestion vales descuento. 13

* *Muestra poco representativa  ,°

5”0””8’7'80 FARMACIAS Fuente: Barometro 2024 IM Farmacias-Shoppertec 74 encuestas a laboratorios diciembre - febrero 2024.
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RELACION

CON EL LABORATORIO
PERSPECTIVA DE LA FARMACIA



Un 48% de LAS FARMACIAS valoran la apuesta del laboratorio por el 1Ny
desarrollo del negocio de la farmacia (puntuaciones >6), 1=

Un 52% no lo ven tan claro (puntuaciones 0-6)

En una escala de 0-10, ;en qué medida piensas que los laboratorios apuestan mds por el desarrollo del negocio de la
farmacia? (con acciones que ayuden a mejorar la rotacion de sus productos, gestion pdv, formacion, retos...)

(% Total farmacias)

Saldo
i -10)- Media
A = Valoraciones (0-6) Valoraciones (7-8) m Valoraciones (9-10) ‘?’%V\?Q?E?Sl?ﬁifof)’
37 -41 6,31

Barometro 2024

snﬂﬂﬂerflea FARM ACIAS Fuente: Barometro 2024 IM Farmacias-Shoppertec. 503 encuestas a farmacias realizadas entre diciembre de 2023 y febrero de 2024. 27

Insights & Solutions



LA FARMACIA tiene clara la IMPORTANCIA DEL DELEGADO para el 1y
desarrollo de su negocio | | z

En una escala de 0-10 ;Como de importante considera la visita del delegado para el desarrollo del negocio de la farmacia?
(% Total farmacias)

Saldo .
= Valoraciones (0-6) Valoraciones (7-8) ® Valoraciones (9-10) (% Valoraciones 7-10) Media
¢ ¢
Barometro 2024 _ 34 77 7,8

snﬂﬂﬂerflea FARM ACIAS Fuente: Barometro 2024 IM Farmacias-Shoppertec. 503 encuestas a farmacias realizadas entre diciembre de 2023 y febrero de 2024. 38
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La VISITA PRESENCIAL la pieza clave en la relacion, formaciones 1y
presenciales y online le siguen. | :
A futuro formaciones online y LAS PLATAFORMAS B2B de los laboratorios
ganaran relevancia.

;Cuadles considera las 3 principales formas de contacto /Cuadles considera que seran las 3 principales formas de
que tiene el laboratorio para interactuar con la contacto que mds importancia ganaran en el futuro (en 5
farmacia? (% Total farmacias con venta online: 34%) afos), comparado con la situacion actual?

(% Total farmacias con venta online: 34%)

La visita comercial presencial 87 Las formaciones online 54
Las formaciones presenciales 45 Plataforma digital laboratorio 47
Las formaciones online 33 La visita comercial presencial 43
Pedidos por whatsapp 27 Pedidos por whatsapp 28
Plataforma digital laboratorio 23 Las formaciones presenciales 24
Call Center (Servicio Atencion Cliente) 20 Las RRSS 20
Pedidos por teléfono 16 Call Center (Servicio Atencion Cliente) 17
La entrega del pedido 13 La visita por videollamada 15
Email laboratorio 12 La entrega del pedido 13
La visita telefonica 9 Pedidos por teléfono 12
Las RRSS 8 Email laboratorio 10
Newsletter laboratorio 3 La visita telefonica 8
La visita por videollamada = 2 Newsletter laboratorio 6
Pedidos por SMS = 2 Pedidos por SMS 2

mn””g’ I'ea F ARM ACI AS Fuente: Barometro 2024 IM Farmacias-Shoppertec. 503 encuestas a farmacias realizadas entre diciembre de 2023 y febrero de 2024. 39

Insights & Solutions



LA FARMACIA esta cambiando, esta PROFESIONALIZANDO LA GESTION.

Mayor foco en la gestion de compras y stocks y optimizando proveedores y como se
relaciona con ellos (citas, planificacion visitas),

ademas PIDE MAS FOCO EN SELL-OUT

Indique su grado de acuerdo o desacuerdo con las siguientes afirmaciones comparado con antes de la pandemia.
(% Total farmacias)

B Muy en desacuerdo = Algo en desacuerdo Ni de acuerdo ni en desacuerdo Algo de acuerdo B Muy de acuerdo (acue%erdo) (acue%erdo)

Tengo mas foco en gestionar stocks I 12 35 _ 82 62

He optimizado el n° de proveedores . 15 37 _ 73 58

Actualmente planifico mas las visitas de los delegados 29 _ 62 54

Tengo mas foco en vender - sell-out - 43 _ 59 42

Solo recibo con visita concertada 23 25 _ 25 42

Uso mas plataformas o portales web de los laboratorios 28 31 - 24 20

Hago menos visitas presenciales con los delegados de los -

laboratorios 26 31 17 26

No compro las campafias como antes de la pandemia 35 28 - 16 10

Veo que los delegados de los laboratorios estan mas enfocados 37 27 - 16 26

en el sell-out y en desarrollar el negocio de la farmacia

Noto que los laboratorios personalizan mas la relacion con mi 37 25 - 12 6

farmacia

moﬂﬂgrfba FARM ACIAS : Barometro 2024 IM Farmacias-Shoppertec. 503 encuestas a farmacias realizadas entre diciembre de 2023 y febrero de 2024. 40

Insights & Solutions



- SinopperTec ——O O— 0 O 5S— O

IMPORTANCIA DEL
PUNTO DE VENTA



ES EL MOMENTO DE APOSTAR POR EL PUNTO DE VENTA

Tras la pandemia la importancia de la visibilidad y la gestidn del punto de venta ha
aumentado, tanto laboratorios como farmacias lo consideran importante para el desarrollo
de negocio

En una escala de 0-10 diganos la importancia de la En una escala de 0-10 diganos la importancia de la ﬁ
visibilidad y la gestion del punto de venta en el desarrollo de visibilidad y la gestion del punto de venta en el desarrollo 5
su negocio (O DE LOS LABORATORIOS DE CONSUMER HEALTH): C{)el NEGOCIO DE LA FARMACIA:
(% Total laboratorios) (% Total Farmacias)
Saldo Saldo
® Valoraciones 0-3 = Valoraciones 4-6 - Valoraciones 7-8 m Valoraciones 9-10  (Valoracion 9-10)- Media m Valoraciones 0-3 = Valoraciones 4-6 * Valoraciones 7-8 m Valoraciones 9-10 (Valoraci(')r,'\ 9-10)- Media
(Valoracion 0-6) (Valoracion 0-6)
Tras la grevezeseenns L g : Tras la _ grovrese L :
pandemia _ =2 _ s 3 6 ..... : 8’2 pandemia H - R 34 ..... ; 8’1 ..... :
Durante [ L e, : Durante e, : e :
o O s B s a7 o 5 s
pandemia Y frzzzstssssad e pandemia
Antesde __ .. e : Antes de R L e :
pandemia ---------------------------- pandemla

moﬂﬂarfba FARMAC'AS Fuente: Barometro 2024 IM Farmacias-Shoppertec 74 encuestas a laboratorios diciembre - febrero 2024. 42
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GESTION POR CATEGORIAS: Asignatura pendiente,

Cuando preguntamos por competencia o situacion buenas valoraciones

La valoracion para los laboratorios del desarrollo de la gestion por categorias en el sector es
positiva (media cercana a 7)

En una escala de 0-10 dinos qué grado de desarrollo crees que tiene el sector en Gestion por Categorias:

(% Total laboratorios)

Saldo .
m Valoracién 0-3 = Valoracion 4-6 Valoracién 7-8 = Valoracién 9-10 (Valoracién 9-10)- Media

(Valoracion 0-6)

63 . 82 . 6,87

Barémetro 2024 )

mnﬂﬂarflea FARMAC'AS Fuente: Barometro 2024 IM Farmacias-Shoppertec 74 encuestas a laboratorios diciembre - febrero 2024. 43
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GESTION POR CATEGORIAS: Asignatura pendiente,

Parece que la Gestion por Categorias es todavia una asignatura en el canal
Tan solo el 13% de los laboratorios encuestados estan apostando por la gestidon por
categorias con las farmacias (33% en el Observatorio de la Visita Comercial Anefp -
Shoppertec, muestras distintas, posiblemente laboratorios mas grandes)

Barometro 2024 Observatorio Visita Comercial Anefp-Shoppertec 2023
(Esta su laboratorio trabajando en GxC en alguna categoria (Esta realizando proyectos de gestion por categorias
con la farmacia? con farmacias?

(% Total laboratorios) (% Total laboratorios)

mSi m Si

= No = No

5”0””8’7'80 FARMACIAS Fuente: Barémetro 2024 IM Farmacias-Shoppertec 74 encuestas a laboratorios diciembre - febrero 2024. 44
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PERSPECTIVA LABORATORIO Y FARMACIA



HAY DIFERENCIAS ENTRE LA PERCEPCION DE LABORATORIOS Y FARMACIAS
SOBRE LAS COMPETENCIAS DE LA FARMACIA

a
Valora las competencias de la farmacia en los siguientes aspectos: | |

(% Total farmacias)

Valora las competencias de la FARMACIA en los siguientes aspectos:
(% Total laboratorios)

m Valoraciones (0-6) Valoraciones (7-8) m Valoraciones (9-10) m Valoraciones (0-6) Valoraciones (7-8) m Valoraciones (9-10) Ziferer:jcia
e medas

Conocimiento técnico de los 7.0 Conocimiento técnico de los
’

productos _ 9 - productos o _ 8,4 14
Orientacion al cliente _ 36 - 6,5 Orientacion al cliente - 31 _ 8,4 -1,9
Gestion de compras _ 41 . 6,5 Gestion de compras - 45 _ 7,9 -1,3
Gestion del punto de venta _ 41 - 6,5 Gestion del punto de venta - 54 - 7,7 -1,2
Gestion del surtido _ 36 - 6,4 Gestion del surtido - 52 - 7,5 -1,1
Gestion por categorias _ 33 - 57 Gestion por categorias _ 45 - 7,2 -1,5
Proactividad comercial _ 21 - 6,3 Proactividad comercial _ 41 - 7,1 -1,9
Digitalizacion [ s g B 57 Digitalizacion [WSg 5 S 62 o7

Promedio 6,3 Promedio 7,6

5”0””8’7'80 FARMAC'AS Fuente: Barometro 2024 IM Farmacias-Shoppertec 74 encuestas a laboratorios diciembre - febrero 2024. 48
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PERO HAY UNA EVOLU(;I(')N Y MEJORA DE LA FARMACIA
(EN 2014 HABIA TAMBIEN DIFERENCIAS, PERO ERAN MAYORES)

Perspectiva del laboratorio (2014)
Capacidades de la farmacia por areas de negocio

Perspectiva de la farmacia (2014) D .

Capacidades de la farmacia por areas de negocio

Diferencia
) ] de medas
Area de Gestion Media Area de Gestion Media
Atencion al paciente 6,06 Atencion al paciente 8,06 -2
Orientacion al cliente 4,88 Orientacion al cliente 7,41 -2,5
Gestidn del punto de venta 4,82 Gestion del punto de venta 6,89 -2,1
Gestion de compras 5,06 Gestidon de compras 6,75 -1,7
Sistemas de informacion 4,24 Sistemas de informacion 6,61 -2,4
Gestion de surtido 4,35 Gestion de surtido 6,59 -2,2
Gestion de stocks 4,82 Gestidn de stocks 6,58 -1,8
Gestion de equipos 4,12 Gestion de equipos 6,45 -2,3
Actividad promocional 4,29 Actividad promocional 6,35 -2,1
Sistemas de informacion 4,24 Gestidn financiera 6,13 -1,9
Gestion de equipos 4,12 Gestién de categorias 6,03 -1,9
Promedio 4,6 Promedio 6,7

Sﬂﬂﬂﬂﬁf 2186' Fuente: Bardmetro IM Farmacias. 439 Encuestas a las farmacias total Espafia 89 respuestas de laboratorios
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EN RESUMEN...




Ha cambiado EL COMO NO EL QUE, EI DATO (y tecnologia), la DIGITALIZACION son las dos
cuestiones que han marcado la diferencia en los Gltimos afos (también procesos vy
herramientas en la central y en la calle..), a futuro el dato (y la IA) va a ser todavia mdés
importante.

La GESTION DE LA MULTICANALIDAD es otra de las claves, si estlds presente en otros

2 canales tienes que entender cOmo desarrollar el negocio de la parafarmacia y online y
el de la farmacia (sin dafdarlo es donde estd hoy el mercado). Si no estds, también
tienes que entenderlo porque tienes que defender el negocio de la farmacia y ayudarla
a competir.

3 La COBERTURA sigue siendo una VENTAJA COMPETITIVA, pero llegar a mds Farmacias
implica volumen/masa critica, lo que lleva lentamente a una mayor concentracién. La
batalla ahora no solo estd en las farmacias grandes.

Llegar por MAS PUNTOS DE CONTACTO a la farmacia es un plus en la relacién, LAS
4 PLATAFORMAS B2B (formacién y pedidos) y LAS REDES SOCIALES son y van a ser factores
diferenciales a futuro.

OPTIMIZAR LA VISITA COMERCIAL y DESARROLLAR EL NEGOCIO DE LA FARMACIA son una
5 hecesidad. La farmacia estd cambiando y se estd profesionalizando, pide mds apoyo
para desarrollar el negocio (PIDE MAS SELL OUT)

EL PUNTO DE VENTA sigue siendo |la gran asignatura pendiente. Es el momento de invertir,

en los Ultimos 10 afos digital ha ganado relevancia, el punto de venta también, pero no
6 |o que invertimos en él. Clave CONOCER AL SHOPPER y OPTIMIZAR LAS INVERSIONES EN EL

CANAL (trade marketing), promociones, materiales puntos de venta, formacién, retos ..

shopperlec


https://shoppertec.com/

MUCHAS GRACIAS

BAROMETRO 2024

Perspectiva Relacion farmacia-laboratorio
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