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FARMACIAS COMPRADORES

91 “De mis clientes COMPARA MAS 8
% % son mds sensibles PRECIOS + pts

a precios”

vs 2022
“Los hdbitos de compra han
~ cambiado de manera _|_4 ts COMPRA MAS EN
S|gn|f|cot|v§ﬁignlos altimos 65 TBE G o iErEE VSS)ZZ PROMOCION
% compran mds en
(y para el 66% de los otros canales” Y toman mdas decisions en el

compradores) punto de venta (+7pts).
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Fuente: IQVIA Diciembre 2023 Informe Tendencias del

Mercado Farmacéutico

Del negocio de Cuidado
Personal (PEC) Se vende

en parafarmacia (17%)y
online (8%)

La PARAFARMACIA crece (18% en 2023, 19% en 2022) Y GANA
CUOTA a la farmacia

éCOMO PODEMOS MAXIMIZAR EL NEGOCIO EN
PARAFARMACIA Y PROTEGER NUESTRO NEGOCIO EN

shopperlec

FARMACIA?


https://shoppertec.com/

10 anos de historia
del barometro

14 anos de
conocimiento del
Shopper

shopperTec

A AATENETTYS
SHOPPER MARKETING

& INTELLlGENCE
S SIST NN

“Cada accion en el punto de venta tiene
que estar basada en un Shopper insight”

Sabemos qué funciona a lo largo del Customer
Journey, cuales son las palancas a activar para
vender mas y de una manera mas eficiente,
contamos con mejores practicas en el punto de
venta en los sectores en los que operamos,
mediante la evaluacion de todos los elementos
claves de comunicacion (packaging, promociones,
sefalética, escaparates, etc), el uso de tecnologia
(Eye Tracking, VR...) y formacion,

y un conocimiento y experiencia diferencial en esta
area tanto por haber trabajado en fabricantes lideres
como por nuestra experiencia como consultores.



https://shoppertec.com/

14 ANOS DE PASION POR LA CONSULTORIA
Mﬂgﬂﬁl’f’eﬂ ESPECIALISTAS EN SHOPPER, PUNTO DE VENTAy GO TO MARKET

14 ANOS INVIRTIENDO EN CONOCER AL SHOPPER Y EL PUNTO DE VENTA

FfarmaShopper
MultiCanal

EN SHOPPER: GESTION POR CATEGORIAS: EVALUAMOS QUE FUNCIONA EN EL

* +130.000 encuestas « +30 proyectos integrales de GxC PUNTO DE VENTA:

+ Auditorias de punto de venta ejecutados e implantados en mas de + +3.000 elementos de comunicacion y

+ Observacion en la farmacia 400 farmacias promocion en el punto de venta auditados

» Entrevistas en profundidad con Eye Tracking, desde escaparates,

* Compras acompaﬁadas... e Desde proyectos a nivel Categor]’a’ paCkaging, sefalética Yy Carteles,
ESTUDIOS AD HOC: hasta grandes segmentos como es el de expositores de sala y de mostrador,

] EN FARMACIAY OTC implantaciones en el lineal ....
* Promociones CANALES
- Arboles de decisién COMPETIDORES
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14 de historia de conocimiento del Shopper (Farma
Shopper ...), qué hemos aprendido

Shopper multicanal, en el entorno econémico actual
¢Como crezco en farmacia y desarrollo mi marca en otros
canales? (o cdmo ayudo a la farmacia a competir)

Como optimizo la inversion de mi marca ante los cambios
en el proceso de compra, para ganar la batalla en el primer
momento de la verdad, en la farmacia y fuera de ella



10 INSIGHTS PARA ENTENDER AL SHOPPER EN EL shonperTec

ENTORNO ACTUAL Y CON PERSPECTIVA HISTORICA s

© BUSCAMOS MAS INFORMACION

©® Y MUCHO MAS PRECIO

'©® GANAN RELEVANCIA LAS RRSS: INSTAGRAM LA RED CLAVE

‘© MAYOR IMPACTO DE LOS INFLUENCERS

'© AUMENTA LA COMPRA EN OTROS CANALES, PARAFARMACIA Y GRAN CONSUMO GANAN
© SE TOMAN MAS LA DECISION DE COMPRA EN LA FARMACIA

© UN SHOPPER MENOS MARQUISTA Y MAS AHORRADOR

‘© SE VISITAN MAS LOS LINEALES

© AUMENTA LA COMPRA DE PROMOCIONES

@ HAY DIFERENCIAS ENTRE CATEGORIAS Y EVOLUCION DE LA VARIABLES CLAVE Y PALANCAS DE DESARROLLO

7
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BUSCAMOS MAS INFORMACION,
EL CANAL ONLINE COMO MEDIO GANA



Buscamos aun mas informacion de los productos que compramos.
El entorno digital como medio sigue ganando relevancia.

¢Ha buscado informacion sobre esta categoria de productos en Internet?
(%) Total compradores en farmacia.

=S ™ Nunca
h En 2023 hasta un 64% de los
compradores declaran que

shopper Farmaci 2022 | buscaron informacion del
producto comprado.

SllﬂﬂﬂﬂfTEC' Fuente: Estudio Farma Shopper 2023. 10.000 encuestas a compradores de Consumer Health en el canal farmacia. 9
h !

Insights & Solutions



Los compradores de NUTRICION
Y CUIDADO PERSONAL, los que

mas buscan informacion online
de la categoria

) (X (18 (g) (&) 7

=S = Nunca

Shopper Farmacia 2023

OTC Farmacia 2023
PEC Farmacia 2023

PAC Farmacia 2023

NUT Farmacia 2023

Las GENERACIONES MAS JOVENES,
las que mas buscan informacion
online de la categoria

ssssssssss

©S[ ®Nunca

Shopper Farmacia 2023

Generacion Z Farmacia 2023
Generacion Millenials Farmacia 2023

Generacion X Farmacia 2023

Generacion Silenciosa Farmacia 2023

sﬂqﬂﬂqffbc

Insights & Solutions

Fuente: Estudio Farma Shopper 2023. 10.000 encuestas a compradores de Consumer Health en el canal farmacia. 10



Google es el principal medio, pero el farmacéutico sigue
siendo el principal prescriptor.

;Donde buscaste informacion sobre el producto y sus caracteristicas? ;Qué fuentes de informacién que influyen en la compra?
Buscando directamente en Google 33 El farmaceutico _ 50
Le pregunte a un farmaceutico 26 Recomendacién de un amigo o familiar _ 29
Le pregunté a un meédico 17
Le pregunté a un conocido (familiar, amigo) 14 Médico especialista _ 2%
En foros especializados 12
En la pagina web de alguna marca conocida 13 Las valoraciones y opiniones de otros usuarios - 16
Media: Media:
En otras tiendas online 11 . : o . oz
1,9 medios Otrosprofesinales sanitarios [ 14 2,1 fuentes de informacion

Le pregunté a otros profesionales sanitarios

La publicidad en TV - 13
Instagram

10
9
Facebook 8 o g e Promociones en el punto de venta - 12
7

En revistas especializadas del sector
Intemet - 10 —

En otros sitios 7
En otro tipo de revistas 4 Recomendaciones de amigos a través de RRSS - 9
-
Twitter 5 e
Las revistas especializadas . 8
No lo recuerdo 5 L]

mame’%a Fuente: Estudio Farma Shopper 2023. 10.000 encuestas a compradores de Consumer Health en el canal farmacia.

Insights & Solutions
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EL PRECIO GANA RELEVANCIA



Y BUSCAMOS MAS PRECIO (el atributo que mas ha crecido en el ultimo afio y
medio pasa de un 26% a un 37% del total busquedas).

/Queé tipo de informacion consulta sobre los productos de farmacia y parafarmacia en Internet?
(%) Sobre Total compradores que han buscado informacion de la categoria (respuesta multiple).

Beneficios del producto
Caracteristicas del producto
Precios

Opiniones de otros usuarios

Efectos secundarios y contraindicaciones

Forma de utilizacién del producto

+
vl

. Lugares y tiendas donde comprar el producto

Otros temas

shopperTec

Insights & Solutions

Shopper Farmacia Shopper Farmacia

2023 2022
48 58
38 43
37 26
28 32

25 28

23 26
15 9
2 3

Fuente: Estudio Farma Shopper 2023

Diferencia
2023-2022

. 10.000 encuestas a compradores de Consumer Health en el canal farmacia.

18



También compararamos mas precio del producto comprado entre
establecimientos y canales.

(Antes de comprar, ;Comparaste precios de la farmacia con otras
farmacias o tiendas fisicas u online? (%) Total compradores en farmacia.

;Con qué tipos de tiendas comparaste precios?
(%) Compradores de farmacia que comparan precios (26%).

mSi mNo mNo lorecuerdo

shosper Farmacia 2023 (26N ST p—E
Farmacias o parafarmacias online _ 30

Parafarmacias _ 30

Otras farmacias - 28

QOtras tiendas online - 19
- Media:
2 1,95 tiendas
Generacién Baby Boom Farmacia 2023 11171 I ZE ) Grandes amacenes (1 Corts ) [ 15 R
Herbolarios - 14

Otro tipo de tiendas - 11

No lo recuerdo I 2

SllﬂﬂﬂﬂfTEC' Fuente: Estudio Farma Shopper 2023. 10.000 encuestas a compradores de Consumer Health en el canal farmacia. 14
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El 74% de las farmacias declara que la situacion econémica actual les

esta afectando. La clave la situacion econémica actual, inflaciéon subida de tipos,
pérdida de renta disponible de los hogares espafoles...y compra en otros canales

¢(En qué medida cree que la situacion economica actual esta afectando a su farmacia?
(% Total barémetro farmacias 2024)

B Muy negativamente & Algo negativamente © Ni negativamente ni positivamente ' Algo positivamente B Muy positivamente
Saldo

(%positivamente)-(%negativamente)

21 3 '69

Barometro 2024

74%

SIlﬂﬂﬂe’%ﬂ Fuente: Barometro 2024 IM Farmacias-Shoppertec. 503 encuestas a farmacias realizadas entre diciembre de 2023 y febrero de 2024.

Insights & Solutions




La situacion econdmica actual esta afectado al comportamiento

de compra de los clientes segun la farmacia.
Mayor sensibilidad a precio y compra en otros canales.

;Como cree que la situacion economica actual esta afectando al comportamiento de sus clientes?
(% Total barémetro farmacias 2024)

Son ya mas sensibles a precios 68

Compran mas en otros canales 65

e : Compran menos por impulso 38
Cambian a marcas mas baratas 34

Compran mas en promocién 32

Compran menos cantidad 23

Planifican mas sus compras 20

Compran menos frecuentemente 20

maﬂﬂerzbﬂ' Fuente: Barometro 2024 IM Farmacias-Shoppertec. 503 encuestas a farmacias realizadas entre diciembre de 2023 y febrero de 2024. 16

Insights & Solutions
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INSTAGRAM LA RED CLAVE



Las RRSS siguen ganando relevancia en el shopper de farmacia, suben su
penetracion y uso, Instagram la red clave (mayor uso diario y sigue

creciendo)

TiK Tok la que mas crece en penetracion y uso diario, Facebook decrece no en penetracion, pero si en uso diario.

Penetracion declarada de Redes Sociales:
(%) Total compradores en farmacia que tienen RRSS.

Shopper Farmacia Shopper Farmacia
2023 2022
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Frecuencia de uso declarada de Redes Sociales (uso diario):
(%) Total compradores en farmacia que tienen RRSS.

Shopper Farmacia Shopper Farmacia
2023 2022

WhatsApp
®

Instagram

Facebook
TikTok
Youtube
Twitter
oussrese: I 25 >
Linkedin [ 21 M
Pinterest - 20 - 18
Snapchat - 17 - 15

Fuente: Estudio Farma Shopper 2023. 10.000 encuestas a compradores de Consumer Health en el canal farmacia.



Las RRSS siguen ganando relevancia en el shopper de farmacia, suben su penetraciéon y uso, Instagram
la red clave especialmente para Milenials (primera también Z y X)

TiK Tok la que mas crece en penetracion y uso diario, importante en generaciones mas jovenes, Facebook decrece en uso diario,
todavia relevante para generaciones mas seniors.

Frecuencia de uso declarada de Redes Sociales (uso diario):
(%) Total compradores en farmacia que tienen RRSS.

. Generacion Millennials . Generacion Baby Boom Generacion Silenciosa
Generacion Z Farma 2023 Farma 2023 Generacion X Farma 2023 Farma 2023 Farma 2023

QOO0 CO@H

mame’%a Fuente: Estudio Farma Shopper 2023. 10.000 encuestas a compradores de Consumer Health en el canal farmacia.
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Instagram, refuerza su posicion como primera RRSS con mayor
penetracion en las farmacias. WhasApp aumenta, Facebook y Tik Tok se

mantienen.

(En qué redes sociales tiene presencia su farmacia?
(% Total barémetros farmacias 2020-2024)

Barometro Farmacias
2024

Barometro Farmacias
2022

- @ msyrom [

Instagram.

L e

- Facebook [N ¢

- Whatsapp 53

© e

Tik Tok [} 6
Linkedin I 5
X (Twitter) [ 4
Youtube 2

Ninguna de las anteriores 16

N.° medio redes sociales 1,96

shopperTec

Facebook.
Whatsapp.
Twitter.
Linkedin.
Tik Tok.
Youtube.

Ninguna de las anteriores.

I 57
50
o
G
Bs
3
24

1,93

Barometro Farmacias

Facebook
Instagram
Whatsapp
Twitter
LinkedIn
YouTube
Otros

Ninguna

2020

I s

34

11

1,57

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

Insights & Solutions
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MAYOR IMPACTO DE
LOS INFLUENCERS

EN LAS DECISIONES DE COMPRA



Ademas, cada vez mas seguimos mas a influencer (51% vs 42%), en casi todos los ambitos,

pero sobre todo en moda y complementos, belleza, actividad fisica, nutricion, salud.
lo importante, impactan mas en nuestras compras (+5 puntos vs 2022).

;Sigues o consultas la opinion de algun ‘influencer’? ;Sigues o consultas la opinion de algun ‘influencer que trate de ...”?
(%) Total compradores en farmacia. (%) Total compradores en farmacia.
m 2023 2022
BNo m=Si
I s
Moda y complementos
20

+5pts
+9 pts Actividad fisica, fitness o entrenamiento fisico _20 25 202 3VS 202 2
Nutricion o dieta saludable
18
e atudy sanicad RN 22
16

B -
Asuntos de descanso o temas relacionados con el suefio -

oo}

SllﬂﬂﬂﬂfTEC' Fuente: Estudio Farma Shopper 2023. 10.000 encuestas a compradores de Consumer Health en el canal farmacia. 22
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Incremento del impacto de los influencers en las compras (37% vs 31% 2020).
Les influyen en una media de 2 categorias de farmacia, Dermo, higiene y complementos son

las categorias en las que tienen mas impacto

Hablando de influencers... ;En qué medida piensas que te De las categorias compradas en el ultimo afo jen cudles dirias que

influyen en tus compras? (%) Total compradores en farmacia. ha influido la recomendacion de algun ‘influencer’?
(%) Total compradores en farmacia.

Si Cremas faciales [N 33
Cremas para el cuerpo [ 30
Higiene personal _ 24
C. vitaminicos [ 20
/ C. Nutricionales-dieta [N 19
Higiene oral 14
+5pts ig I
Salud para la mujer - 13
Shopper Farmacia 2022 32 / Resfriado [ 11

Shopper Farmacia 2023 37

Media:
2,25 categorias

Productos animales - 13

+1pts Productos de higiene y proteccién...- 10
/ Movilidad [l 9
Homeopatia y fitoterapia - 8
Bebe [l ©

Alimentacién personas mayores [JJij 7

Shopper Farmacia 2020 31

sﬂaﬂ”e’%a Fuente: Estudio Farma Shopper 2023. 10.000 encuestas a compradores de Consumer Health en el canal farmacia.

Insights & Solutions



sDE QUE HABLAN Y QUE
RECOMIENDAN LOS PERFILES
FARMACEUTICOS EN INSTAGRAM?

Social Farma

Tracking

shopperlec


https://shoppertec.com/

Social Farma

Tracking
EL CONTENIDO ASISTENCIAL 'Y

COMERCIAL CONVIVEN EN INSTAGRAM.

BE0

2 0B

5]% CONTENIDO
ASISTENCIAL

49% CONTENIDO
COMERCIAL

LA FARMACIA APUESTA CADA VEZ MAS
POR DESARROLLAR LAS CATEGORIA DE
OTC E HIGIENE EN INSTAGRAM

m2021 m2022 2023

77,4 73,1 67.4

/ /
. 5’9 8’4 12’8 5’4 6’8 8’4
[ T

DERMO OTC HIGIENE

INCREMENTA EL NIVEL PROMOCIONAL
+2pts vs 2022, en campanas
promocionales aumenta +8 pts

Fuente: Panel Social Farma Tracking Shoppertec. Mas de 22K post desde 2021. 25
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AUMENTA LA COMPRA
EN OTROS CANALES

PARAFARMACIAYY GRAN CONSUMO GANAN




La parafarmacia gana la batalla, crece por encima del canal farmacia.
Fuente IQVIA Diciembre 2023 Informe Tendencias del Mercado Farmacéutico

MERCADO DE CONSUMER HEALTH

PARAFARMACIA ONLINE Crecimientos farmacia y parafarmacia fisica
0,5% PARAFARMACIA ONLINE

0,7% CONSUMER HEALTH

I
3,4%
20% -~ ’
PARAFARMACIA —

FARMACIA ONLINE
3,2%

PARAFARMACIA
5,8%

PARAFARMACIA 15%
7,0%

10%
5,0%

5% FARMACIA
FARMACIA )
88,9% 0% ' '
MAT12/22 2/23 I

-5% -3,1%

FARMACIA
90,6%

MAT12/2022 MAT12/2023
8.069 Millones € 7.962 Millones €

SIlﬂﬂﬂef I’Ec Fuente: IQVIA Diciembre 2023 Informe Tendencias del Mercado Farmacéutico 27
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Sube el porcentaje de shoppers de farmacia que compran en Parafarmacias
de Gran Distribucion (ECI, Hipers, cadenas de Perfumeria).

También el nimero de actos de compra que realizan y el nimero de establecimientos distintos en los que compran.

Este tipo de productos, ademas de en la farmacia, ;los compras
en alguno de los siguientes tipos de establecimiento?

(%) Total compradores en farmacia (respuesta multiple). ¢;Cudntas VECES recuerda haber comprado en PARAFARMACIAS? (Ultimos 3 meses)

(%) Total compradores en farmacia.

Farmacia 2023 Farmacia 2022 ENinguna M<=3 m4-6 17-10 m>=11 = Media
f i . 21
En esta y en otras farmacias [ 18 19
Farmacias o parafarmacias online [l 12 12
. . . .z 9
Amazon [ 10 L
Paraf. Pie de calle |l 8 8
Parafar. El corte Inglés Wl 7 ms N° PARAFARMACIAS distintas en las que ha comprado (Ultimos 3 meses)
Mercadona [ 7 M5 (%) Total compradores en farmacia.
| Parafar.Perfumerias Bl 6 o 4 | m Solo en una (exclusivo) Endos MEntres En 4 o més parafarmacias B Media
El Corte Inglés M 6 M5
Herbolarios M 5 M 5
I Hipers Wl 4 N3 I

1,18

Ne de canales 1,29

mame’%a Fuente: Estudio Farma Shopper 2023. 10.000 encuestas a compradores de Consumer Health en el canal farmacia. 28
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En online, sin embargo, sube el porcentaje de shoppers de farmacia que
alguna vez han comprado productos de farmacia.

¢/Has comprado alguna vez productos en tiendas online que se venden en farmacia o parafarmacia?
(%) Total compradores en farmacia.

mNo =Si mNo lo recuerdo

Farmacia 2023

Farmacia 2022

Generacion Z Farma 2023

Generacion Millennials Farma 2023
Generacion X Farma 2023

Generacion Baby Boom Farma 2023

Generacion Silenciosa Farma 2023

5”0””8’7’80 Fuente: Estudio Farma Shopper 2023. 10.000 encuestas a compradores de Consumer Health en el canal farmacia. 29
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Evolucién de las ventas online, la pandemia perjudicé a sectores clave, pero
otros (farmacia, alimentacion) casi doblaron ventas.

Evolucion trimestral del volumen de negocio del
comercio electronico de productos
farmacéuticos (€)

Evolucion trimestral comercio electonico

131414141415151515161616161717171718181818191919192020202021212121222222222323 131414141415151515161616161717171718181818191919192020202021212121222222222323
TAT1T2T3TAT1T2T3T4T1T2T3TAT1T2T3TATIT2T3TAT1T2T3T4TIT2T3TATIT2T3TATIT2T3T4T1T2 TATIT2T3TATIT2T3T4T1T2T3T4T1T2T3T4T1T2T3T4TIT2T3TATIT2T3TATIT2T3T4T1T2T3T4T1T2

sllﬂﬂﬂﬁf 7@0 Fuente: Comision Nacional de los Mercados y la Competencia 30
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MAS DECISIONES DE
COMPRA EN LA FARMACIA

ESPECIALMENTE DE LA MARCA



Se toman MAS DECISIONES EN EL PUNTO DE VENTA, pasamos de un 37% de
decisiones tomadas en la farmacia a un 44% (tenemos también la informacion de otros canales)

TIENE LA CATEGORIA NO TIENE LA CATEGORIA
PLANIFICADA PLANIFICADA

TOTAL FARMA 2023 91% TOTAL FARMA 2023 9%
TOTAL FARMA 2022 92% TOTAL FARMA 2022 8%

Categoria planificada y Cat. y marca planificada pero Categoria planificada pero Categoria NO planificada Categoria NO planificada y
marca decidida cambia de marca en la tienda marca NO decidida pero marca decidida marca NO decidida
TOTAL FARMA 2023 56% TOTAL FARMA 2023 12% TOTAL FARMA 2023 23% TOTAL FARMA 2023 5% TOTAL FARMA 2023 5%
TOTAL FARMA 2022 63% TOTAL FARMA 2022 8% TOTAL FARMA 2022 21% TOTAL FARMA 2022 4% TOTAL FARMA 2022 4%
* DECISION EN LA FARMACIA

A DECISION EN CASA T

- ® TOTAL FARMA 2023 44% €

i ) TOTAL FARMA 2022 37% +7pts

mame’%a Fuente: Estudio Farma Shopper 2023. 10.000 encuestas a compradores de Consumer Health en el canal farmacia. 32
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Las generaciones mas jovenes toman mas decisiones de compra la farmacia

¢DONDE SE TOMA LA DECISION DE COMPRA?

(% antes de entrar en la farmacia vs en la farmacia). A T

M Decision en casa M Decision en la farmacia

Generacion Z Farmacia 2023

Generacion Millenials Farmacia 2023

Generacion X Farmacia 2023
® Generacion Baby Boom Farmacia 2023

Generacion Silenciosa Farmacia 2023

5”0””8’7’80 Fuente: Estudio Farma Shopper 2023: 10.000 encuestas a compradores de Consumer Health en el canal farmacia. 33
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Y MAS
AHORRADOR



El shopper es mas ahorrador y menos marquista que hace tan solo afno y
medio, el impacto de la inflacidn y menor renta disponible se nota.
La farmacia un canal marquista, menos en entorno de crisis.

AHORRADOR

“ Prefiero comprar productos con
buen precio aunque no sean marcas
tan conocidas “

“Si encuentro una marca que no es
la mas conocida, pero de calidad
aceptable y esta a buen precio,

la compro”

MARQUISTA

“ Prefiero comprar productos de
marca aunque tenga que pagar
un poco mas “

shopperTec

=TT B

32
36 31
30 43 34
50 32
50 45
56
65 61 62
57 53 51
39 41
23
Discount B+H  Hipermercados Supermercados Cadenas Online * Cadenas Farmacias Farmacias Farmacias Farmacias Farmacias
B+H B+H Perfumeria mass Perfumeria 2011 2014 2018 2022 2023
selectivo

Fuente: Estudio Farma Shopper 2023. 10.000 encuestas a compradores de Consumer Health en el canal farmacia. 35

Insights & Solutions

Fuente: Encuestas estudios Shoppertec a compradores a la salida del establecimiento
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Es el momento
de apostar por los lineales



El cliente de la farmacia interactua mas con los lineales (pero no compra como
antes de la pandemia), las generaciones mas jovenes las que mas interactuan.

Cuando entraste en la farmacia, jinteraccionaste con los lineales o fuiste directamente al mostrador?
(%) Compradores Consumer Health

M Fui directamente al mostrador Fui a los lineales M Fui directamente al mostrador [ Fui a los lineales

Shopper Farmacia 2023 35
Shopper Farmacia 2014 34

SIlﬂﬂﬂﬂf TEC’ Fuente: Estudios Farma Shopper 2014-2023. Shoppertec 37

Insights & Solutions



“shopperTec — ©  © © © o0 o © O 9 o

AUMENTA LA COMPRA DE
PROMOCIONES



Las promociones. Ganan relevancia en este entorno
Compramos mas promociones que hace un ano (19% vs 15%) aunque muchas no son eficaces para generar

ventas incrementales de las marcas.
37
23
) -

Estaba el producto en promocion
(%) Total Compradores

Farmacia 2023 Farmacia 2022 . . i )
Generacion Z Generacion Generacion X  Generacion Baby Generacion
Farma 2023 Millennials Farma Farma 2023 Boom Farma 2023 Silenciosa Farma
2023 2023

mame’%a Fuente: Estudio Farma Shopper 2023. 10.000 encuestas a compradores de Consumer Health en el canal farmacia. 39
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Barreras de compra en farmacia Precio y promocién los principales pasivos desde la
perspectiva del cliente - shopper ;Por qué motivos no compras mas en farmacias?

DERMO

TOTAL_FARMA

No tienen buenos precios

Los precios no estan
indicados

I
Hay pocas promociones - 27
i -

HIG. ORAL

TOTAL_FARMA

No tienen buenos precios

Hay pocas promociones

Prefiero otro tipo de
tiendas para comprar

Prefiero otro tipo de - 18
tiendas para comprar
Tienen poca variedad de - 15
marcas
Tienen poca variedad de - 13
productos
No tienen mi marca - 12

No me dan muestras de - 11
productos

Los precios no estan
indicados

Tienen poca variedad de
marcas

Tienen poca variedad de
productos

No me gusta la farmacia
para comprar estos...

No tienen mi marca

No puedo interactuar con - 11
los productos como lo...

No puedo interactuar con
los productos como lo...

No puedo probar el . 10
producto

No me gusta la farmacia . 9
para comprar estos...

Los productos no son faciles . 10
de encontrar

No me asesoran . 7
adecuadamente

No voy a la farmacia I 5

El trato del personal no es I 4
agradable

Los productos no son faciles
de encontrar

No puedo probar el
producto

No voy a la farmacia

No me asesoran
adecuadamente

El trato del personal no es
agradable

No me dan muestras de
productos

BEBE

TOTAL_FARMA

No tienen buenos precios

Hay pocas promociones

COMPL.
ALIMENT.

TOTAL_FARMA

Prefiero otro tipo de
tiendas para comprar

Tienen poca variedad de
marcas

Tienen poca variedad de
productos

Los precios no estan
indicados

No tienen mi marca

No me dan muestras de
productos

No tienen buenos precios

Hay pocas promociones

w
o

N
w

Prefiero otro tipo de
tiendas para comprar

N
(=)

Los precios no estan
indicados

-
©o

Los productos no son faciles
de encontrar

No puedo interactuar con
los productos como lo...

No puedo probar el
producto

No me gusta la farmacia
para comprar estos...

No me asesoran
adecuadamente

El trato del personal no es
agradable

No voy a la farmacia

Tienen poca variedad de
marcas

=y
o

Tienen poca variedad de
productos

No me gusta la farmacia
para comprar estos
productos

-
w

=y
N

No tienen mi marca

-
o

Los productos no son faciles
de encontrar

No puedo interactuar con
los productos como lo hago
en otro tipo de tiendas

-
N

-
w

No me asesoran
adecuadamente

El trato del personal no es
agradable

~N

-
o

No voy a la farmacia

|
w

N@ de motivos 2,08

shopperTec
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Fuente: Estudio Farma Shopper 2022
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UN PAR DE CONSEJOS:

(HABITOS DE COMPRA)
(SI SIGUES HACIENDO LO MISMO Y HAY CAMBIOS CONSEGUIRAS PEORES RESULTADOS)

(LAS MARCAS DE FARMACIA NACEN Y SE DESARROLLAN EN
FARMACIA) (Y APOSTAR POR EL PDV)



ONLINE Y EL PUNTO DE VENTA HAN GANADO RELEVANCIA. En algunas categorias
el médico parece que la ha perdido, el farmacéutico puede no haber
aprovechado la oportunidad, pero sigue siendo clave (mantiene impacto en compra)

/Qué fuentes de informacion que influyen en la compra?

(%) Sobre Total compradores

El farmacéutico

Médico de cabecera

Recomendacién de un amigo o familiar
Médico especialista

Otros profesionales sanitarios

Las revistas especializadas

La publicidad en TV

Recomendaciones a través de RRSS
Internet

Valoraciones y opiniones de otros usuarios

Promaociones en el punto de venta

shopperTec
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Shopper Farmacia
2023

I 25
I 13
I 4
P 13

Lk
e

Shopper Farmacia Diferencia 2023-2018

2018
I 30
I 17
I 17
P 15
I 5
4
5 2|
N2 3 |
i 4|
4 4|
o 2 4|

Fuente: Estudios Farma Shopper 2018-2023. Shoppertec
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Las generaciones mas jovenes, tiene distintas dinamicas, precio promocion y

recomendaCién de terceros impaCtan méS (también son las que mas visitan los lineales y compran en otros canales)
El médico y el farmacéutico pierden relevancia en jovenes. Precio, recomendaciones de terceros
(amigos, influencers) y publicidad la ganan. Los mas seniors mas marquistas

Motivos de compra de la categoria
(%) Sobre Total compradores

Generacion Z Millennials Con nifios 0-14 Generacion X G. Baby Boom G. Silenciosa

Farmacia 2023  Farmacia 2023  Farmacia 2023  Farmacia 2023  Farmacia 2023  Farmacia 2023
Porque es lo que compro habitualmente 74% 81% 90% 103% 128% 203%
Porque es la marca que queria 67% 87% 92% 99% 127% 144%
Porque me lo recomendé el farmacéutico 85% 87% 94% 108% 115% 99%
Porque me lo recomendé el médico 95% 91% 99% 91% 125% 121%
Por el precio 119% 113% 113% 96% 79% 119%
Porque es un producto que alguien me recomendd probar 150% 119% 100% 87% 74% 52%
Porque estaba en promocion 133% 112% 119% 106% 69% 78%

El punto de venta es clave para captar y fidelizar a Millennials y Centennials

(Esta la farmacia como canal proporcionando la Experiencia de compra que espera? ;Como lo hacen con otros canales?

shopperTec
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Fuente: Estudio Farma Shopper post COVID_febrero 2022: 12.575 encuestas a compradores de Consumer Health en el canal farmacia, parafarmacia y online.




LA FARMACIA TIENE UNA OPORTUNIDAD EN MEJORAR LA GESTION DEL PDV.

Estan claros los atributos diferenciales de la farmacia, consejo y confianza (calidad), los activos de la
farmacia, proactividad comercial, precios promociones y gestion de los lineales los pasivos.

Atributos de satisfaccion con la farmacia (%) Total Compradores

—&=Farmacia 2023 —4=Farmacia 2023
La farmacia ofrece servicios
Ha sido amable en el trato de calidad
100 de 100

Hay bastante variedad de
productos

[ Hay suficientes promociones

Le ha ofrecido productos / Ha mostrado disposicion para
marcas alternativos 20 r ayudarle
85 Las promociones son faciles Siempre encuentro los
de localizar productos que busca
80
Le ha dado informacidn *  Ha comprendido sus Siempre encuentro productos Hay suficiente cantidad de
adicional sobre el producto necesidades al precio que busco marcas

La organizacion de los
productos en la estanteria es
clara

Los productos son faciles de

Le ha atendido rapidamente coger

mame’%a Fuente: Estudio Farma Shopper 2023. 10.000 encuestas a compradores de Consumer Health en el canal farmacia. 44
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Los comportamientos del shopper pueden varian en funcion de la categoria y el
canal donde compran.

¢DONDE SE TOMA LA DECISION DE COMPRA?

(% antes de entrar en la farmacia vs en la farmacia). A L

M Decisidn en casa M Decisidn en la farmacia

Dentifricos Farmacia

W Dentifricos Parafarmacia

Dentifricos Online

5”0””8’7’80 Fuente: Estudio Farma Shopper 2022 45
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Hay diferencias por categorias, conocer caracteristicas y drivers de tu
categoria y cdmo han cambiado es clave para optimizar acciones y planes

Vs Vé
Categoria A (natural) Categoria B
Frecuencia de compra Frecuencia de compra
. 10 . 10
Fidelidad a la marca Heavy user de la farmacia Fidelidad a la marca Heawvy user de la farmacia
8 8
Recomendacién del médico La farmacia como elemento Recomendacién del médico La farmacia como elemento
clave 6 clav
RRSS Compra online RRSS Compr |
Publicidad Importancia de la informacién Publicidad Importancia de la informacién
Innovacién Importancia del farmacéutico Innovacién Importancia del farmacéutico
Precios Espacio y ubicacién Precios spacio y ubicacion
Promociones Promociones

mame’%a Fuente: Estudio Farma Shopper 2023. 10.000 encuestas a compradores de Consumer Health en el canal farmacia. 46
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EJEMPLO CATEGORIA X: PALANCAS DE DESARROLLO DE LA CATEGORIA EN LOS DISTINTOS

CANALES EN 2022

FARMACIA

PARAFARMACIA

ONLINE

Frecuencia de compra
10
Comprador [ ]
8

.Heavy user de la farmacia

La farmacia como

elemento clave
\ G
.
]

] Compra online

Recomendacién del médico

Publicidad Q

B o

~

° ° -
o .Importancm dela
Innovacidn . Lo
informacion
Importancia del
Promociones” L] P

farmacéutico

Espacio y ubicacion

Frecuencia de compra
10 &

Comprador
8
o - 6 La parafarmacia como
Recomendacion del médico
elemento clave
4
[ ]
2
0

L ] Compra online

Heavy userde la
® Parafarmacia

Publicidad [ ]

‘Importancia dela

e
Innovacién (] . L
informacion

Promociones” Importancia del personal
2

Espacio y ubicacion

Fnecuent:la de compra

Comprador

Recomendacion del médico

Publicidad

i6n®.
Innovacién pe

Promoci
pacto en la compra: Variedad

de marcas

Antigliedad compra online

La tienda online como elemento
O clave

Compra

L
Importancia de la informacion

Importancia del farmacéutico

* Cada una de las palancas, esta compuesta por variables clave analizadas dentro del estudio Farma Shopper. Para calcular su importancia, ranquerizamos de mayor @ menor todas las categorias auditadas
en el estudio 2022 y lo convertimos en deciles, donde el DECIL 10, es el de mayor importancia y €/ DECIL 1 el de menor importancia.

shopperTec
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Fuente: Estudio Farma Shopper 2022 Multicanal: 14.550 encuestas a compradores de Consumer Health en el canal farmacia, parafarmacia y online.




EN RESUMEN..

EL PUNTO DE VENTA Y LA FARMACIA COBRAN MAS
1) IMPORTANCIA EN EL ENTORNO ACTUAL (SE TOMAN MUCHAS
MAS DECISIONES), LA FARMACIA ADEMAS PIERDE.

ES EL MOMENTO DE APOSTAR E INVERTIR EN ENTENDER AL
2 ) SHOPPER Y LO QUE PASA EN EL PUNTO DE VENTA (PRIMER
MOMENTO DE LA VERDAD) Y ACTUAR.

HAY QUE OPTIMIZAR INVERSION EN NUESTRAS MARCAS
3 ENTENDIENDO QUE FUNCIONA Y QUE NO FUNICIONA EN LA
FARMACIA'Y EN OTROS CANALES

shopperlec
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MUCHAS GRACIAS

BAROMETRO 2024

Perspectiva historica del shopper
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