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AVANCE ESTUDIO
FARMA SHOPPER post COVID

NOS
IMPORTA

El porqué del estudio
El comprador de Consumer Health
Customer Journey del comprador del canal farmacia

iAyudanos a mejorar

valorando este informe!
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LA CRISIS SANITARIA, EL CONFINAMIENTO Y LA
CRISIS ECONOMICA EN LA QUE YA ESTAMOS
INMERSOS, HAN PRODUCIDO Y SEGUIRAN
PRODUCIENDO CAMBIOS EN LOS HABITOS DE
COMPRA, Y EN GENERAL DE NUESTRA SOCIEDAD.

EN ESTE ENTORNO MONITORIZAR LOS CAMBIOS ES
UNA NECESIDAD PARA LABORATORIOS Y
FARMACIAS.



DE LOS COMPRADORES DE Consumer Health
EN FARMACIA PIENSAN QUE SUS HABITOS
DE COMPRA VAN A CAMBIAR EN LOS
PROXIMOS MESES COMO CONSECUENCIA DE

LA CRISIS
2 0/ - Bm‘s'hoppe!
postCovid




FarmaShopper Los habitos de compray el

postCovid

shopper estan cambiando,
conocerlos es mas importante
que nunca.

Los estudios, esquemas vy pre-
concepciones pasadas
no sirven




El Estudio Farma Shopper post COVID es el mayor estudio de Shopper realizado en Espaia con mas de 14.000 encuestas al
comprador de Consumer Health en farmacias fisicas y en tiendas online.

Ademas, realizaremos estudios cualitativos para recoger la voz del farmacéutico (entrevistas en profundidad) y del
consumidor-comprador (compras acompanadas y eyetracking).

El objetivo del estudio es ayudar a los laboratorios farmacéuticos a identificar donde invertir y por qué en cada categoria.

;COMO LO HACEMOS?
« Conociendo al comprador, dimensionando el impacto que esta teniendo y tendra el COVID-19 en el consumidor-
comprador de tu categoria: quién es, como estan cambiado sus habitos, sus actitudes y sobre todo el proceso de compra.

» Definiendo el Customer Journey tanto de la compra en Farmacia fisica como en tiendas online.

+ ldentificando dénde y como invertir para influir en las decisiones de compra y optimizar la inversion en el
punto de venta (expositores y PLV, lineales, exteriores) y fuera de él.

Los resultados del estudio estaran disponibles la segunda quincena de octubre. CONTACTA CON NOSOTRQS Y ‘
RESERVA TU CATEGORIA | |
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+14.000 encuestas

a compradores de Consumer Health
en farmacia fisica y online

ESTUDIO DEL ESTUDIO DEL
COMPRADOR DE ESTUDIO POR COMPRADOR POR L
: . para
CONSUMER HEALTH TIENDA ONLINE
Gir;g;a%?;n ‘ a[,n_?,.;on Diferenc.:ias entre .Ios
*Generacion Y Millennials  E} PromofFarma com Millennials con hijos
(21-40 afios) . y sin hijos
- Generacion X dmifarma
(41-51 anos) . o = ™ ™
- Generacion Baby Boom E Parafarmacias hiper -ﬁ\ H '
(52-71 afios) g \k JB7 A
* Generacion Silenciosa : Perfumerias online ngn |
(>72 anos) o AR e
Farmacias online
*Con 14.000 encuestas podemos hacer estudios a nivel regional RESERVA EL ESTUDIO QUE MEJOR ‘
(comunidad autonoma y provincia) y por tipologia de habitat. SE ADAPTE A TUS NECESIDADES L=l


http://shoppertec.com/farmashopper-post-covid-2020/
http://shoppertec.com/farmashopper-post-covid-2020/

EL COMPRADOR DE
CONSUMER HEALTH




ALGUNAS CONCLUSIONES: EL COMPRADOR DE CONSUMER HEALTH

Un 47% de los hogares han sufrido una disminucion en sus ingresos desde el comienzo de la crisis, sin embargo, a futuro, hay cierto
optimismo y hay mas gente que piensa que su situacion en 6 meses va a mejorar en comparacion con la que piensa que va a empeorar.
Probablemente las expectativas no son realistas.

El 58% de los compradores de Consumer Health piensan que en los proximos meses visitara menos las tiendas fisicas como
consecuencia de la Covid-19. Pero sabemos que la farmacia es considerada un establecimiento muy seguro, lo que hace que
probablemente tengamos oportunidades vs. otros canales fisicos competidores que tengan la percepcién de mayor riesgo.

La frecuencia de visita a las farmacias se mantiene. Antes de la crisis el comprador visitaba la farmacia una media de 4,4 veces al
trimestre, una frecuencia de visita que se mantiene desde el comienzo de la crisis (4,3 veces). No ocurre lo mismo en la visita a
supermercados e hipermercados, donde el nimero de visitas disminuye, pasando de 15,6 visitas al trimestre a 10,9 (cestas mas grandes,

compras de carga)

La venta online ha dado el mayor salto cualitativo y cuantitativo de su historia. El 49% afirma que ha incrementado sus compras de
productos y servicios en general, que sube al 60% en los ya compradores online. Los Millennials son los que mas han incrementado
sus compras online por generaciones (57% vs 49% total compradores).

La compra online se implanta en nuestro dia a dia. El precio ya no es la principal razon de compra online. El 47% afirma que compraria
un producto online aunque el precio fuera el mismo.

WI@C iAYU DANOS A MEJORAR! Fuente: Estudio previo Farma Shopper post COVID_julio 2020: 500 encuestas a poblacion general
irvsighats & Salitians
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Perfil sociodemografico del
comprador de Consumer Health

Avance: Insight sobre el comprador de CH y sus habitos de compra



Perfil sociodemografico:
La compradora del canal es mujer de 42 afos y activa. En online, la compradora es algo mas joven,
(40 afos) con mayores ingresos en el hogar.

Farma Shopper 2018
Total compradores
Compradores solo farmacia

Compradores online

Farma Shopper 2018
Total compradores
Compradores solo farmacia

Compradores online

SEXO
®m Hombre Mujer
s 68
[ 69
T 69
o300 70
INGRESOS/MES POR HOGAR

-1K = 1-1,5K = 1,5-2K ®m2-2,5K m+2,5K

15

10

10

6

Media
ingresos

1.693€

19 18 32 1.620€
20 18 29 1.590€
20 21 35 1.735€

32 15 14

EDAD

-24 anos m25-34 anos m35-44 anos m45-54 anos m+55 anos

Media edad
10 44,30
10 42,32
12 43,24
7 40,45

OCUPACION
C. Propia C. Ajena m Estudiante
m L.Hogar m Desempleado = Jubilado
7 52 B s
9 60
8 58
9 67 4 10

NIVEL DE ESTUDIOS

Primaria = Bachillerato mFormacion profesional ® Universidad

(CRECRN 26 24

25 53
3 29 46
22 62
TELETRABAJO

No, nunca he teletrabajado
® Ya no, pero si estuve teletrabajando durante el confinamiento

m Si, estoy teletrabajando actualmente
48

49

1

Fuente: Estudio previo Farma Shopper post COVID_julio 2020: 500 encuestas a poblaciéon general




Perfil sociodemografico del hogar del comprador:
Hogares de mayor tamafo (3,09 personas por hogar) con muchos hogares con nifios (40%).

N° PERSONAS POR HOGAR TAMANO DE HABITANTES DONDE RESIDE ESTADO CIVIL
. -50 mil hab. 50-75 mil hab. ; ; ;
Una Dos mTres m Cuatro m Cinco + NO Medio = 75-100 mil hab. = 100-250 mil hab. Soltero m Pareja m Casado m Divorciado
persona el hogar m 250-500 mil hab. m + 500 mil hab.
Farma Shopper 2018 11 30 22 7 2,88 27 48 7
Total compradores 7 30 27 11 3,09 26 9 IEFVEVIEY 27 21
Compradores solo farmacia 5 30 29 11 3,14 22 A 12 14 14 31 19
Compradores online 7 27 28 11 3,13 28 11 BEVIKCIEY. 24 20 48 6
>65 ANOS EN EL HOGAR <14 ANOS EN EL HOGAR
mNo mSi ENo mSi
NO Medio NO Medio
personas >65 personas >65
Farma Shopper 2018 [T 22| 1,50 e 2 1,3
Total compradores [NZZE 23 1,21 60 40 1,64
Compradores solo farmacia  [NIZENIN 240 1,25 S 1,59
Compradores ontine  [NNEOMIN 1200 120 PSS S 1,65

Fuente: Estudio previo Farma Shopper post COVID_julio 2020: 500 encuestas a poblaciéon general
Fuente: Estudio Farma Shopper 2018: 11.402 encuestas a compradores de consumer healh a la salida fe la farmacia




Situacion economica

Avance: Insight sobre el comprador de CH y sus habitos de compra



Situacion econdmica del hogar:

El 47% de los compradores afirma que los ingresos de su hogar han disminuido como consecuencia de
la crisis.

Comparando con justo antes de que comenzara la crisis, los ingresos totales que hay en tu hogar ;en qué
medida se han incrementado, mantenido o reducido? (%) Compradores

® Han disminuido +50% ™ Han disminuido 25 - 50% = Han disminuido -25% = Se han mantenido igual = Se han incrementado los ingresos

L DR

* Compradores solo farmacia

Fuente: Estudio previo Farma Shopper post COVID_julio 2020: 500 encuestas a poblaciéon general




Situacion econdmica personal del comprador:
Sin embargo, a futuro hay cierto optimismo, hay gente que piensa que su situacion dentro de 6 meses
va a mejorar (27%).

(Como calificarias tu situacion economica personal en la (Crees que dentro de 6 meses tu situacion econdémica
actualidad: muy buena, buena, regular, mala o muy mala? personal sera mejor, igual o peor que ahora?
(%) Compradores (%) Compradores
= Muy mala+Mala Regular = Buena+Muy buena ® Mucho peor+Un poco peor © Igual = Un poco mejor+Mucho mejor = No lo sé
Saldo +- Saldo +-
* Compradores solo farmacia 41 - 19 49 -4 1
i comsresoe [ [ o WE

Fuente: Estudio previo Farma Shopper post COVID_julio 2020: 500 encuestas a poblaciéon general




El impacto del COVID en la
visita a los establecimientos

Avance: Insight sobre el comprador de CH y sus habitos de compra



El impacto del COVID en la visita a diferentes establecimientos:
La farmacia es el establecimiento mas seguro (71% piensa que reanudara sus visitas tan pronto como
sea posible), hay tiendas y establecimientos que van a tardar en recuperar la normalidad.

Una vez que termine el estado de alarma, ;cudndo crees que te sentiras comodo para reanudar las siguientes
actividades en tu vida cotidiana?. (%) Compradores

Acudir a farmacias [ 9 54

Acudir a supermercados pequefios e 26 -7 12
Ir a supermercados grandes / hipermercados 60 27 I

® Tan pronto como sea posible

Acudir a centros de salud 4T 37 16 H5
, E : de ti
Ir a perfumerias NS 38 18 2B s perate fih poco e Hempo
ir a una clinica dental S22 33 24 127 = Esperaré bastante tiempo
Tomar algo en bares (en el interior) S 39 26 12 = Nunca volveré a ir
Visitar centros comerciales 41 2 m Nunca he ido a este tipo de
Ir a herbolarios INNNNNZONNNN 26 N IR 0 establecimiento
No lo se

Comer / cenar en restaurantes (en el interior) 28w 39 29 12
Ir a tiendas de ropa (en la calle) FEN28 T 43 24 A3

Ir a centros deportivos o gimnasios (no al aire... FEEHONINN 21 3% 4N

Fuente: Estudio previo Farma Shopper post COVID_julio 2020: 500 encuestas a poblaciéon general




Se mantiene la frecuencia de visita a las farmacias.

Sin embargo, disminuye el numero de veces que acuden a un super/hiper (10,9) y el numero de tiendas
(3,2). Cestas mas grandes, compras de carga.

ANTES DE LA CRISIS, en un trimestre normal, ;acudias personalmente DESDE EL COMIENZO DE LA CRISIS, en un trimestre normal, ;acudias
a comprar a ...2 (%) Compradores personalmente a comprar a ...? (%) Compradores

Cuantas veces al trimestre acudias personalmente? (% compradores que (Cuantas veces al trimestre acudias personalmente? (% compradores que
acudian a un establecimiento) acudian a un establecimiento)

Y ¢En cuantos establecimientos comprabas? Y ¢En cuantos establecimientos comprabas?

(% compradores que acudian a un establecimiento) (% compradores que acudian a un establecimiento)

* N° Tiendas * N° Tiendas

COMPRADORES N° Veces en las que COMPRADORES N°® Veces en las que
SOLO FARMACIA al trimestre comprabas SOLO FARMACIA al trimestre comprabas
'E Supermercados /
«=  hipermercados “ 15,6 5,5 10,9 3,2
* Farmacias 4,4 2,7 4,3 2,0

Fuente: Estudio previo Farma Shopper post COVID_julio 2020: 500 encuestas a poblaciéon general




Disminuye el numero de visitas y tiendas entre los compradores online:

Baja la frecuencia de visita y numero de tiendas donde compra en Supermercados y Farmacias desde el
inicio de la crisis entre el comprador online. Menos visitas a las farmacias del comprador online (sustituye
compras a la farmacia por compras online).

ANTES DE LA CRISIS, en un trimestre normal, ;acudias personalmente DESDE EL COMIENZO DE LA CRISIS, en un trimestre normal, ;acudias
a comprar a ...2 (%) Compradores personalmente a comprar a ...? (%) Compradores
Cuantas veces al trimestre acudias personalmente? (% compradores que (Cuantas veces al trimestre acudias personalmente? (% compradores que
acudian a un establecimiento) acudian a un establecimiento)
Y ¢En cuantos establecimientos comprabas? Y ¢En cuantos establecimientos comprabas?
(% compradores que acudian a un establecimiento) (% compradores que acudian a un establecimiento)
L
= N° Tiendas e N Tiendas
COMPRADORES N° Veces en las que COMPRADORES N° Veces en las que
ONLINE al trimestre ~ comprabas ONLINE al trimestre  comprabas

E Supermercados / '
L hipermercados 16,9 5,4 E 85 9,9 3,5
* Farmacias 4,2 2,6 * 3,8 2,1

Compradores solo en farmacia y compradores online NO es el 100% de la muestra

Fuente: Estudio previo Farma Shopper post COVID_julio 2020: 500 encuestas a poblaciéon general




Habitos generales
en la compra online

Avance: Insight sobre el comprador de CH y sus habitos de compra



Se dispara la compra online de productos-servicios durante el confinamiento:

El 49% afirma que durante el confinamiento ha comprado mas productos-servicios online durante el
confinamiento, aumenta al 60% entre los compradores online.

Justo antes de esta crisis, que nos ha mantenido mucho Y durante el tiempo que ha durado el confinamiento, ;has
tiempo en casa, ;comprabas productos o servicios por comprado productos o servicios por internet? (%) Compradores

internet? (%) Compradores

m Nada en absoluto m Practicamente nada+Pocas cosas ®m Nada en absoluto = Mucho menos +Un poco menos que antes

Algunas cosas » Muchas cosas+Practicamente de todo Lo mismo que antes = Un poco mas +Mucho mas que antes

Total compradores 49 - Total compradores u 29 -
* Compradores solo farmacia 49 - Compradores solo farmacia 32 -
H Compradores online . 52 - Compradores online . 22 _

Fuente: Estudio previo Farma Shopper post COVID_julio 2020: 500 encuestas a poblaciéon general




Se dispara la compra online de productos-servicios durante el confinamiento:
Los Millennials los que mas han aumentado las compras de productos-servicios durante el confinamiento
(57%), seguido de la Generacion Z (50%).

;Y durante el tiempo que ha durado el confinamiento, ;Has comprado productos o servicios por internet?
(%) Compradores

®m Nada en absoluto = Mucho menos +Un poco menos que antes Lo mismo que antes = Un poco mas +Mucho mas que antes

mfkﬂ Fuente: Estudio previo Farma Shopper post COVID_julio 2020: 500 encuestas a poblaciéon general

ineigiats & Saluhians




El 39% de las compras durante el confinamiento han sido online:
Excluyendo las compras de alimentacion, asciende al 47% ente los compradores online. Solo el 8%

afirma no haber comprado nada.

Durante el confinamiento, ;qué porcentaje de todas tus compras han supuesto tus compras online? Teniendo

en cuenta todos los productos que no son de alimentacion. (%) Compradores

®m Nada 1-20% m21-40% 41-60% m61-80% m 81-100%
Media
o [
* Compradores solo farmacia 34 - - 35%

No lo sé

Fuente: Estudio previo Farma Shopper post COVID_julio 2020: 500 encuestas a poblaciéon general




Actitudes ante la
tienda fisica y online

Avance: Insight sobre el comprador de CH y sus habitos de compra



El 58% dice que visitara menos las tiendas fisicas como consecuencia del COVID
Aunque al 63% le gusta comprar en tiendas fisicas, el 44% afirma que en un futuro comprara menos.

Dinos en qué medidas estads de acuerdo o en desacuerdo con las siguientes afirmaciones (%) Compradores

m Totalmente+Algo en desacuerdo Ni de acuerdo ni en desacuerdo m Algo+Totalmente de acuerdo 2020 2020 2017 2017 2014

Saldo+- Vvs.2017  Saldo+- vs.2014 Saldo+-

ZLEN.  § 77 . B 60

Me gusta comprar en las tiendas fisicas

En los proximos meses visitaré menos las tiendas
fisicas como consecuencia del COVID-19

Me gustar ir de compras

17 @ 65 . B 58

En el futuro pienso que compraré menos en tiendas
fisicas

Fuente: Estudio previo Farma Shopper post COVID_julio 2020: 500 encuestas a poblaciéon general




La importancia de los servicios digitales de la farmacia

El 60% de los compradores ve interesante que la farmacia de la opcidon de comprar online. Al 54% le

gusta comprar por Internet y recogerlo en tienda.

Dinos en qué medidas estads de acuerdo o en desacuerdo con las siguientes afirmaciones (%) Compradores

m Totalmente+Algo en desacuerdo Ni de acuerdo ni en desacuerdo m Algo+Totalmente de acuerdo 2020 2020 2017 2017

Saldo+- vs.2017  Saldo+-  vs.2014

Veo muy interesante que mi farmacia me dé la opcion

de comprar on-line 29 50 54
Me gusta que me den la opcion de comprar en Internet

y recoger en tienda 27 36 54

En general prefiero comprar on-line que en tiendas
fisicas

2014
Saldo+-

31

31

Fuente: Estudio previo Farma Shopper post COVID_julio 2020: 500 encuestas a poblaciéon general




La compra online se implanta en nuestro dia a dia

El precio ya no es la principal razén de compra online. El 47% afirma que compraria un producto
online aunque el precio fuera el mismo.

Dinos en qué medidas estads de acuerdo o en desacuerdo con las siguientes afirmaciones (%) Compradores

m Totalmente+Algo en desacuerdo Ni de acuerdo ni en desacuerdo m Algo+Totalmente de acuerdo

2020 2020 2017 2017 2014
Saldo+- Vvs.2017  Saldo+- vs.2014 Saldo+-

Pienso comprar productos de venta en farmacias y

parafarmacias on-line en los proximos meses 23 23 -15
He comprado productos de parafarmacia ONLINE y
antes no lo hacia -2

Compraria productos de venta en farmacias y
parafarmacias on-line aunque el precio fuera el mismo

24 f 8 -15

Fuente: Estudio previo Farma Shopper post COVID_julio 2020: 500 encuestas a poblaciéon general




La conveniencia clave para la compra online, (comprar a cualquier hora,
ahorro de tiempo). Aumenta la preocupacién por la entrega del pedido, el 56% le preocupa no

estar en casa cuando llegue el pedido.

Dinos en qué medidas estads de acuerdo o en desacuerdo con las siguientes afirmaciones (%) Compradores

m Totalmente+Algo en desacuerdo Ni de acuerdo ni en desacuerdo m Algo+Totalmente de acuerdo 2020 2020 2017
Saldo+- vs.2017  Saldo+-
Comprar on-line me permite comprar a cualquier hora . 15 _ 76 88
Encuentro mas articulos en las tiendas on-line que en las
s [N 27 N 50
Me preocupa no estar en casa cuando llegue mi pedido

El precio es la razon de comprar on-line

— DTN R
La seguridad en el pago es un freno a que compre on-line _ 26 _

2017
vs.2014

2014

Saldo+-

59

71

28

31

30

Fuente: Estudio previo Farma Shopper post COVID_julio 2020: 500 encuestas a poblaciéon general




El impacto del COVID en la
compra de categorias de
venta libre

Avance: Insight sobre el comprador de CH y sus habitos de compra



;Qué categorias has comprado mas respecto a lo que comprabas normalmente?:

Nutriciéon e higiene salen beneficiados. Resfriado, dermo y movilidad, perjudicados. Higiene y proteccion
COVID, suponen un negocio adicional.

Y desde el inicio del estado de alarma dinos por favor en qué medida has comprado mds o menos de estas

categorias respecto a lo que solias comprar nor, malmente (%) Compradores ® Mucho menos +Un poco menos de lo normal Igual que normalmente
= Un poco mas+Mucho mas de lo normal mEs la 1° vez que compro
TOTAL * COMPRADORES 5 COMPRADORES
COMPRADORES cton. SOLO FARMACIA cton. & ONLINE Saldo-

Higiene y proteccion COVID @ 18 iime2 e 56 m 2 50 12070 WEm e6
Alimentacion para personas mayores [l 49 s 22 8 53 s 30 20 45 sz 13
Alimentos y productos para el bebé ISl 49 mssT. 19 12 61 e 14 21 35 o 24
Productos de higiene personal &l 69 s 19 [ | 73 22770 18 | 61 s 24
Productos de higiene oral [l 73 20 14 6! 74 2000 14 [6 70 2202 16
Productos para animales [l 74 s 10 6 79 141 3 8 68 22 14
Complementos vitaminicos IS 59 23 B 38 19 60 2o 1 11 59 m2ssnE 13
Productos de salud para la mujer [IiBE 66 2001 7 13 69 1970 6 14 63 a2 7
Complementos nutricionales o de dieta [IIZEENE 56 231 3 23 55 21 -2 18 56 s 2 7
Cremas para el cuerpo IS 68 (- 18 67 15t -3 13 67 1’2 5
Homeopatia y fitoterapia 20NN 58 2ol 1 21 59 200 -2 18 55 238 5
Productos para mejorar la movilidad INE2SEEE 54 2 -2 25 56 fmieTo -7 23 55 2 -2
Cremas faciales IEISEE 67 L Y 16 69 550 -1 23 62 msr2 -1
Productos para el resfriado INEIZSEEN 61 misT -9 22 66 7120 -11 26 53 mee -8

Fuente: Estudio previo Farma Shopper post COVID_julio 2020: 500 encuestas a poblaciéon general




Online el unico canal que gana visitas, aumentan las compras de Cremas
faciales e higiene oral durante el confinamiento. La farmacia mantiene visitas.

En qué tipo de establecimientos has comprado alguna vez las siguientes categorias? (%) Compradores

Otros supers / Parafar Gran Otro tipo de °

Productos de higiene oral 7 4 1,63
Cremas faciales 26 16 32 26 19 22 17 4 6 1,68

Cremas para el cuerpo 23 15 39 30 17 22 19 4 3 1,71
Productos de higiene personal 16 12 48 48 17 15 12 4 3 1,74

Y durante el periodo de confinamiento, ;en qué tipo de establecimientos has comprado alguna vez las siguientes categorias?

(%) Compradores
Otros supers / Parafar Gran Otro tipo de o

Productos de higiene oral 10 3 1,36
Cremas faciales 20 21 30 19 11 12 10 2 4 1,30

Cremas para el cuerpo 18 16 37 27 11 8 9 3 3 1,32
Productos de higiene personal 12 13 41 41 11 7 8 2 2 1,37

Fuente: Estudio previo Farma Shopper post COVID_julio 2020: 500 encuestas a poblaciéon general




CUSTOMER JOURNEY EN
EL CANAL FARMACIA

Busqueda de informacion
Eleccion del canal y de la farmacia
Habitos de compra

La imagen y asesoramiento del farmacéutico
A la salida de la farmacia
Recomendacion de la compra y satisfaccion de la farmacia




ALGUNAS CONCLUSIONES: CUSTOMER JOURNEY CANAL FARMACIA

Antes de comprar, el 35% de los compradores dice que busca informacion sobre el producto, un 42% entre los compradores online.
Google es la fuente principal donde se busca informacién. Destaca el farmacéutico (32%) y el médico (27%) para el comprador
exclusivo de farmacia. Para el comprador online, son fuentes relevantes los foros especializados (21%) y la web de la marca (20%).

Existen diferencias entre los motivos por los que se elige un canal para comprar. Se elige la farmacia por cercania (51%) y por servicio
(confianza y credibilidad 45%, trato personal 42% y asesoramiento 37%). En el canal online, la comodidad (55%) es el motivo
principal, seguido de los precios (54%) y las ofertas y promociones (46%).

Las parafarmacias de gran distribucion (22%) y las tiendas online (20%) son los principales canales alternativos para el comprador de
farmacia. Los compradores exclusivos de farmacia compran en 1,88 canales, destaca Mercadona (20%). El comprador online compra
en mas canales, una media de 2,29. Son relevantes para este target las parafarmacias a pie de calle (20%).

Un 46% de los compradores de Consumer Health declaran que recibieron asesoramiento en su ultima compra. Son los mas jovenes
quienes declaran que recibieron consejo (Millennials y Generacion Z), una oportunidad para la farmacias de captar clientela mas joven.
Las caracteristicas del producto (47%), los beneficios (44%) y las formas de utilizacion (42%) donde mas asesoran.

WI@C iAYU DANOS A MEJORAR! Fuente: Estudio previo Farma Shopper post COVID_julio 2020: 500 encuestas a poblacion general
irvsighats & Salitians
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ALGUNAS CONCLUSIONES: CUSTOMER JOURNEY CANAL FARMACIA

En general, la imagen del farmacéutico es buena, 37% (valoraciones entre 9-10), aunque hay un 18% que lo valora negativamente
(valoraciones entre 0-6). Con respecto al inicio de la crisis, el 32% considera que la imagen que tiene el farmacéutico ha mejorado
(36% entre los compradores online).

El 29% de los compradores dicen comparar precios a la hora de realizar una compra. Esta cifra asciende hasta el 32% en el caso de
compradores online. Las generaciones que mds comparan precios son los Millennials (39%) y la Generacién Z (36%). Las tiendas online
son elegidas por todas las generaciones como el lugar de referencia para comparar precios.

En cuanto a la recomendacion de la farmacia como canal de compra, el 47% recomendaria la farmacia con puntaciones de 9y 10. En
general la imagen de la farmacia es buena, el 35% valora positivamente la imagen de la farmacia (puntuaciones entre 9-10).

Wm iAYU DANOS A MEJORAR! Fuente: Estudio previo Farma Shopper post COVID_julio 2020: 500 encuestas a poblacion general
irvsighats & Salitians


https://es.research.net/r/FarmaShopper_postCOVID
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Busqueda de informacion

Avance: Insight del Customer Journey canal farmacia



Busqueda de informacion:
El 35% de los compradores dicen que han buscado alguna vez informacién sobre el producto antes de
comprarlo. El 42% entre los compradores online.

Antes de ir a comprar el producto, ;buscaste informacion sobre el producto, sus caracteristicas y su forma de uso?
(%) Compradores

ESi ®mNo No lo recuerdo

Total compradores
El 35% de los compradores han

, buscado informacion del

producto por Internet

Compradores online

mrkc Fuente: Estudio previo Farma Shopper post COVID_julio 2020: 500 encuestas a poblaciéon general

ineigiats & Saluhians




Busqueda de informacion:

Google es la fuente principal donde se busca informaciéon del producto. Destaca el farmacéutico (32%)
y el médico (27%) para el comprador exclusivo de farmacia. Para el comprador online, son fuentes
relevantes los foros especializados (21%) y la web de la marca (20%).

;Donde buscaste informacion sobre el producto y sus caracteristicas?
(%) Compradores que han buscado informacion del producto antes de comprarlo

TOTAL * COMPRADORES 5 COMPRADORES
COMPRADORES SOLO FARMACIA & ONLINE
Buscando directamente en Google N 44 P 40 P 50
Le pregunté a un farmacéutico NN 30 —— 32 . 28
Le pregunté a un medico [N 25 P 27 P 22
Le pregunté a un conocido (familiar,... NN 20 . 22 17
En foros especializados N 18 . 16 P 21
En la pagina web de alguna marca conocida N 17 15 P 20
Le pregunté a otros profesionales sanitarios [N 16 16 13
Instagram [N 12 13 12
Facebook [N 12 12 . 12
Twitter N 10 e 9 11
En revistas especializadas del sector 1l 7 6 e 8
En otros sitios [l 2 1 m3
No lo recuerdo I 1 i1 i1
En otro tipo de revistas 0 0
N° fuentes donde busca informacion 2,13 2,22 2,40

Fuente: Estudio previo Farma Shopper post COVID_julio 2020: 500 encuestas a poblaciéon general




Eleccion del canal y
de la farmacia

Avance: Insight del Customer Journey canal farmacia



Diferencias por canales: Motivos de eleccidon general por cada uno de los canales.

bR o X 4

FARMACIA PARAFARMACIA HERBOLARIOS
1. Cercana a casa 51% 1. Precios 27% 1. Calidad de los productos 25%
2. Confianza y credibilidad 45% 2. Calidad de los productos 25% 2. Trato personal 24%
3. Trato personal 42% 3. Ofertas / Promociones 25% 3. Confianza y credibilidad 23%
4. Asesora.y conocim. productos 37% 4. Cercania a casa 24% 4. Asesora.y conocim. productos 23%
5. Calidad de los productos 25% 5. Trato personal 24% 5. Cercania a casa 24%

e =

o SUPER/HIPER TIENDAS ONLINE _
1. Cercania a casa 47% 1. Comodidad 55% f \// /fj I~
2. Precios 44% 2. Precios 54% ’/f ,5[}7/‘: :
Wi
3. Variedad productos/marcas 37% 3. Ofertas / Promociones 46% 54 }u . /%
4, Ofertas / Promociones 34% 4. Variedad productos/marcas 40% T
5. Calidad de los productos 33% 5. Horario 27%

Fuente: Estudio previo Farma Shopper post COVID_julio 2020: 500 encuestas a poblaciéon general




Canales alternativos de compra:

El comprador exclusivo de farmacia compra en 1,88 canales, destaca las parafarmacias de gran
distribucién y Mercadona (20%) como canales alternativos. El comprador online compra en 2,29
canales, las tiendas online (35%), parafarmacias de gran distribucion (27%) y parafarmacias a pie de
calle (20%) otros canales donde compran.

Aparte de donde compraste, ;En qué otro tipo de tiendas comprarias este producto?

(%) Compradores TOTAL COMPRADORES | COMPRADORES
COMPRADORES * SOLO FARMACIA E ONLINE
Otras farmacias [N 43 R 39 " 50
Parafarmacias de gran distribucion [N 22 s 20 . 27
Tiendas online [ 20 11 P 35
Mercadona [N 18 B 20 B 15
Parafarmacias a pie de calle [N 17 s 15 s 20
El Corte Inglés [ 14 s 14 B 15
Perfumerias [ 14 D 14 s 14
Otros supers [N 13 s 11 P 16
Hipers [N 12 14 11
Solamente compraria en esta farmacia [ 10 B 10 B 9
No lo recuerdo [ 8 N 8 e 7
Herbolarios [ 8 Bl 8 e 8
Otro tipo de tiendas [l 3 B3 B2
N° Tiendas donde compra 2,02 1,88 2,29

Fuente: Estudio previo Farma Shopper post COVID_julio 2020: 500 encuestas a poblaciéon general




Claves de eleccion de una farmacia en concreto:

La farmacia es un establecimiento de proximidad (para el 56% cercania a casa es el motivo principal),
donde el servicio es un atributo importante. Entre los compradores online la conveniencia, variedad
de productos y precio son clave.

Por qué motivos elegiste esa FARMACIA en concreto para comprar?

(%) Compradores
TOTAL COMPRADORES & COMPRADORES
COMPRADORES * SOLO FARMACIA [ ONLINE
Es la mas cercana a su casa [N 56 55 e 55
Da un buen servicio NN 34 I 34 A" 36
Tiene una buena variedad de productos [N 18 e 18 - 20
Porque me pilla de paso [N 18 17 P 22
Porque tiene buenos precio [ 16 s 14 P 20
Tiene un buen horario de apertura I 15 e 15 s 15
Es la mas cercana a casa de un... [ 11 s 11 11
Porque tiene promociones [l 10 N 9 12
Tengo una tarjeta de fidelidad de esta... [l 9 s 11 B 8
Es la mas cercana a su trabajo [l 7 B 8 a7
Porque est4 en una zona comercial [l 7 B 8 e 7
Es la mas cercana al centro de salud /... [l 7 Bl 8 5
Otros motivos [l 4 M 4 m 4
No tenia pensado entrar, pasaba por aqui [l 3 B3 M4
N° Motivos de eleccion 2,16 2,13 2,27

Fuente: Estudio previo Farma Shopper post COVID_julio 2020: 500 encuestas a poblaciéon general




Habitos de compra

Avance: Insight del Customer Journey canal farmacia



Principales motivos por los que compra este producto:

El producto que compro habitualmente (27%) es el principal motivo de compra para los compradores
exclusivos de farmacia. La eficacia (31%) y la marca que queria (28%) para el comprador online.

;Por qué motivos compraste este producto en FARMACIAS?

(%) Compradores
TOTAL COMPRADORES o COMPRADORES
COMPRADORES * SOLO FARMACIA 2 ONLINE
Es lo que compro habitualmente GGG 26 | 27 | I 27
Por su eficacia GGG 25 23 I 31
Es la marca que queria IIEEEEEEEE——— 24 23 I 28
Me lo recomendo el farmacéutico IIIEEEGEEGEGGG_G_G_G_G_G_—_G_—GG—Gu 19 I 19 I 21
Me lo recomendd el médico NI 19 I 15 | I 25 |
Solo lo venden en farmacias I 19 I 17 I 723
Por el precio I 13 P 15 11
estaba en promocion I 10 e 10 I 9
Tipo especifico de variedad IEE—— 9 I 10 . 8
Otros motivos N 9 . 7 I 11
Por los ingredientes I 8 s 8 . 9
Alguien me recomendd probar IS 8 I 10 | 4
Cantidad de producto I 7 . 9 . 6
Tipo de envase N 5 . 6 . 6
Lo vi en un anuncio N 5 . 6 4
Por la apariencia del producto I 5 . 5 s 5
Alguien me pidié . 5 s 5 a5
Producto nuevo que queria probar Il 3 . 5 w4
No los¢ I 7 . 3 - 4
N° Motivos de compra 2,25 2,22 2,40

Fuente: Estudio previo Farma Shopper post COVID_julio 2020: 500 encuestas a poblaciéon general




Frecuencia de compra:
La frecuencia de compra de las categorias del estudio es de 11,8 veces al aio.

;Con qué frecuencia compras en FARMACIA este tipo de productos? . -
(%) Compradores N° Medio de compras al afio
Farma Total Compradores Compradores
Shopper 2018 | compradores solo farmacia online

8,10 11,8 11,8 % 12,3 =
® Total compradores = Compradores solo farmacia Compradores online
34
31
28 2%
21
19
16
14

7

Menos a Cada7-12 Cada4-6 Unavezcada 2 Una vez al mes Cada dos o tres Una vez por Varias veces Esaerala1?
menudo que meses meses o 3 meses semanas semana por semana vez que
una vez al afo compraba

Fuente: Estudio previo Farma Shopper post COVID_julio 2020: 500 encuestas a poblaciéon general




La imagen y asesoramiento
del farmaceutico

Avance: Insight del Customer Journey canal farmacia



Asesoramiento del farmacéutico sobre el producto:

El 46% de los compradores ha recibido informacion del farmacéutico. La Generacion Silenciosa (>72

afnos) los que mas asesoramiento dicen que reciben por parte del farmacéutico (67%), seguido de la
Generacion Z (55%).

Durante tu estancia en la farmacia para comprar el producto ;recibiste algun tipo de asesoramiento o informacion por
parte del farmacéutico o el equipo de la farmacia sobre ese producto? (%) Compradores

mSi mNo ESi mNo

Generacion Z (<20 anos) _
Generacion Y Millenials (21-40 afos) _
Generacion X (41-51 afios) [ 58
Generacion Baby Boom (52-71 afos) _
Generacion Silenciosa (>72 afos) _

Total compradores

Compradores solo farmacia

Compradores online

mrkc Fuente: Estudio previo Farma Shopper post COVID_julio 2020: 500 encuestas a poblaciéon general

ineigiats & Saluhians




:Qué asesoramiento recibe por parte del farmacéutico?:

Las caracteristicas (46%) y los beneficios del producto (41%), es la informaciéon mas aportada por el
farmacéutico entre los compradores de farmacia. Para el comprador online, destaca los beneficios
(59%) y las formas de utilizacién del producto (46%).

/Qué tipo de asesoramiento o informacion te dio el farmacéutico o el equipo de la farmacia sobre ese producto?
(%) Compradores que han buscado informacion del producto antes de comprarlo

TOTAL COMPRADORES £ COMPRADORES
COMPRADORES SOLO FARMACIA & ONLINE

Sobre caracteristicas del producto _ 47 _ 46 _ 47
Sobre los beneficios del producto _ 44 _ 41 _ 51
Sobre las formas de utilizacion del producto _ 42 _ 40 _ 46
Sobre precios o promociones _ 25 _ 24 _ 27
v o s e N 2 - —
Sobre productos complementarios. - 15 - 15 - 15

No lo recuerdo I 2 l 3 I 1

Otro tipo de informacion | 0 0 I 1

Fuente: Estudio previo Farma Shopper post COVID_julio 2020: 500 encuestas a poblaciéon general




Imagen del farmaceéutico:

El 37% de los compradores valora con puntuaciones de 9-10, la imagen del farmacéutico. El 32% dice
que la imagen que tienen ha aumentado un poco y mucho respecto a antes de la crisis.

Respecto al farmacéutico, ;como valoras la imagen que
tienes de él?(%) Compradores

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

Y respecto a antes de la crisis, la imagen general que tienes
del farmacéutico ;ha mejorado o empeorado con la crisis?
(%) Compradores

® Ha empeorado mucha+un poco Sigue igual ™ Ha mejorado un poco+mucho

Saldo+- Media Saldo+-

Total compradores 44 - 19%

* Compradores solo farmacia 42

H Compradores online 50

7,87 E 62

7,94 62

7,99 59

26%

25%

30%

Fuente: Estudio previo Farma Shopper post COVID_julio 2020: 500 encuestas a poblaciéon general



A la salida de la farmacia

Avance: Insight del Customer Journey canal farmacia



.Y si no encuentra el producto? Fueras de stock:

Un comprador muy fiel a la marca/producto (82% vs. 75% FS18). Poco fiel a la tienda, el 66% cambiaria
de tienda, un 45% se iria a otra farmacia y el 21% a otro canal (vs 6% FS18).

/Que habria hecho si no hubiese encontrado el producto que buscaba?
(%) Compradores

Cambiaria de tienda = Fiel a la tienda =
Otra tienda + Otro canal + Habria esperado Otra tienda + Otro canal Habria esperado + Cambiaria de producto
Cambiaria de tienda Fiel a la tienda
Otra Otro Habria Cambiaria
farmacia Canal esperado producto
TOTAL COMPRADORES 82 TOTAL COMPRADORES 45 21 TOTAL COMPRADORES 16 18
Compradores solo farmacia 83 Compradores solo farmacia 45 22 Compradores solo farmacia 16 17
Compradores online 81 Compradores online 45 20 Compradores online 16 19
Cambiaria de tienda Fiel a la tienda
TOTAL COMPRADORES 66 TOTAL COMPRADORES 34
Compradores solo farmacia 67 Compradores solo farmacia 33
Compradores online 65 Compradores online 35

Fuente: Estudio previo Farma Shopper post COVID_julio 2020: 500 encuestas a poblaciéon general




Comparacion de precios:
El 27% compara precios, sube al 30% entre los compradores online. El comprador de farmacia,
comparé con las parafarmacias (41%). El comprador online, lo hizo con tiendas online (57%).

;Comparaste los precios de la farmacia o Jcon queé tipos de tiendas comparaste precios?
compraste sin comparar? (%) Compradores (%) Compradores que compararon precios al comprar
1 ‘e
TOTAL COMPRADORES COMPRADORES
, _ . , , COMPRADORES SOLO FARMACIA ONLINE
® No comparé precios M Si, comparé precios " No lo recuerdo
&=l Tiendas online
Total compradores _ 7 ofu Parafarmacias
M Otras farmacias
Compradores solo farmacia _ 8 E Super/Hiper
#8 Grandes almacenes
Compradores online _5 <7 Herbolarios [ER
No recuerdo || i |
Otro tipo de tiendas | | |

m’kﬂ Fuente: Estudio previo Farma Shopper post COVID_julio 2020: 500 encuestas a poblaciéon general

ineigiats & Saluhians




Recomendacion y satisfaccion
con la compra y la farmacia

Avance: Insight del Customer Journey canal farmacia



Imagen de la farmacia como canal de compra:
El 35% de los compradores valora con puntuaciones de 9-10, la imagen de la farmacia. El 28% dice que la

imagen que tienen ha aumentado un poco y mucho respecto a antes de la crisis.

;Como valoras la imagen de la farmacia como canal de Y respecto a antes de la crisis, la imagen general que tienes
de la farmacia ;ha mejorado o empeorado con la crisis?(%)

compra? (%) Compradores
Compradores

® Ha empeorado mucho+un poco Sigue igual ™ Ha mejorado un poco+mucho

m Valoracion 0-6 Valoracion 7-8 = Valoracion 9-10
Saldo+- Media Saldo+-
Total compradores 46 - 16% 7,83 E 64 - 20%
* Compradores solo farmacia 46 - 17% 7,85 u 63 - 19%
& e Compradores online 49 - 26% - 8,05 E 59 - 24%

Fuente: Estudio previo Farma Shopper post COVID_julio 2020: 500 encuestas a poblaciéon general




El NPS (Net Promoter Score): Medida estandar de recomendacion:

Alta recomendacion de la farmacia. NPS: Promotores - Detractores= 36% y la valoracion media de
recomendacion es de 8,20

(Recomendaria esta farmacia a sus familiares y amigos? ﬁ‘h Q S‘f’lﬁﬁ

(%) Compradores
Mo L

e TOTAL COMPRADORES +-:---v-ev.... . . COMPRADORES SOLO FARMACIA ... JRESER COMPRADORES ONLINE

] [ Detractores (0-6)/  Pasivos (7-8) [ Promotores (9-10) ";

] [ Detractores (0-6)/ | Pasivos (7-8) /" Promotores (9-10) ";

] [ Detractores (0-6)/ | Pasivos (7-8) I Promotores (9-10) ";

|/ ‘J %

NPS Detractores 36% NPS Detractores 36% NPS Detractores 38

42 48

Media Recomendacion 8,20 Media Recomendacion 8.19 Media Recomendacién 8,27

Fuente: Estudio previo Farma Shopper post COVID_julio 2020: 500 encuestas a poblaciéon general




Satisfaccion con la ultima compra:
El 47% de los compradores valora con puntuaciones de 9-10, la satisfaccién con la ultima compra. Solo
el 13% dicen estar insatisfechos (puntuaciones de 0-6).

Satisfaccion con la ultima compra realizada en la farmacia. . .

(%) Compradores
Mo L

e TOTAL COMPRADORES +-:---v-ev.... . . COMPRADORES SOLO FARMACIA ... JRESER COMPRADORES ONLINE

i M Insatisfechos (0-6) [/ Neutros (7-8) [ Satisfechos (9-10) & m Insatisfechos (0-6) 1 Neutros (7-8) [ Satisfechos (9-10) : i g Insatisfechos (0-6) © Neutros (7-8) [ Satisfechos (9-10) :

40 39 43

%

SALDO Insatisfechos 340/0 SALDO Insatisfechos 330/0 SALDO Insatisfechos 350/0

Media Recomendacion 8,21 Media Recomendacion 818 Media Recomendacién 8,24

Fuente: Estudio previo Farma Shopper post COVID_julio 2020: 500 encuestas a poblaciéon general




NOS IMPORTA

jAyudanos a mejorar valorando este informe!



https://es.research.net/r/FarmaShopper_postCOVID
https://es.research.net/r/FarmaShopper_postCOVID

farmashopper

postCovid

¢, Que es?

Farma Shopper es el estudio mas
completo sobre los habitos de

compra en la Farmacia



shonperTec FarmaShopper

Insights & Solutions pOStCOVid

Nuestro objetivo Nuestro proposito

Es ayudar a los laboratorios Es entender cdmo estan cambiado los
farmacéuticos a identificar dénde habitos de compra por el impacto de esta
invertir y por qué en cada categoria crisis, tanto en la farmacia fisica como online




CON FARMA SHOPPER...

CONOCE AL
COMPRADOR

Dimensiona el impacto que esta teniendo
y tendra la COVID-19 en el consumidor
comprador de tu categoria: quién es, cobmo
estan cambiado sus habitos, sus actitudes y

sobre todo el proceso de compra.

AN T

DEFINE SU CUSTOMER
JOURNEY

Entiende como estan cambiando
el Customer Journey del comprador de tu
categoria, y la importancia e impacto de

los distintos puntos de contacto.

FfamiaShopper

postCovid

s

MEJORA TUS VENTAS

Conoce donde y cdmo invertir para influir
en las decisiones de compra y optimiza la
inversion en el punto de venta (expositores

y PLV, lineales, exteriores) y fuera de él.



OBJETIVO 1 FarmasShopper

postCovid

Identificar los cambios que se produciendo en el Customer
Journey ante el impacto el impacto del COVID-19, la crisis

economica y de la aceleracion de la transformacion digital.

éCémo han cambiado y esta cambiando los habitos de compra? éSon todos permanentes?éHay un
solo customer journey o varios? éCémo afectan los cambios en los valores y creencias de los
consumidores compradores coOmo consecuencia de la crisis sanitaria?



OBJETIVO 2 FamaShopper

postCovid

Evaluar las barreras de compra y de entrada al canal de

nuevos usuarios.

Para las categorias de Consumer Health y especialmente para aquellas en las que hay mas
competencia con otros canales.




OBJETIVO 3 FarmasShopper

postCovid

Conocer coOmo estan cambiando los habitos de compra en

las distintas generaciones y cOmo impacta esta crisis.

éComo impacta el miedo al Covid y las medidas de proteccion en la visita las tiendas (y a la
farmacia) éComo va a afectar la crisis econdmica? éVienen los Millennials menos que antes a la
farmacia? ¢Como estd afectando la digitalizacidon al trafico a la farmacia (aumento o disminucidn
frecuencia de visitas)? ¢éComo afecta el descenso de la natalidad y el envejecimiento de la
poblacion? éCémo impacta el incremento de la compra online en la farmacia? éHa cambiado la
percepcion del concepto salud y del auto cuidado?



OBJETIVO 4 FamaShopper

postCovid

Entender la importancia de online como medio y como
tienda. Entender el proceso de compra online y cuantificar

el impacto de la compra online en la Farmacia.

éCudles son los habitos de compra en el canal online?, écuando y cuanto se compra?, éicuando se
busca?, équé y donde?, iestd cambiando?, ése atreven los Millenials con primeras compras sin
visitar la farmacia?, éiquiénes son los nuevos prescriptores en nuestras categorias?




B W N =

éPOR QUE ELEGIRNOS? /@miashopper

postCovid

BASE DEL ESTUDIO: Encuesta online con amplia representatividad a nivel geografico y poblacional combinada como en
anteriores ediciones con otras metodologias de investigacion: estudios cualitativos a compradores de Consumer Healthy a
farmacéuticos, Eyetracking, etc. Ademas tenemos informacién unica de la situacion pre COVID y tendremos de la post
COVID.

NUMERO DE ENCUESTAS: 14.000 encuestas a compradores de las categorias de Consumer Health en farmacias fisicas y
farmacias y parafarmacias online.

METODOLOGIAS DIFERENCIADORAS: Compras acompafiadas en farmacias fisicas y online (retrospective think aloud) con
Eyetracking y entrevistas en profundidad posteriores a la compra. Entrevistas a farmacéuticos.

GEOGRAFICA: Combinaremos la presentacion de resultados con informacién geografica tanto de la encuesta como la
disponible en Shoppertec con un visualizador geografico que permitira identificar las zonas con mayor potencial del target
de tu categoria.




CATEGORIAS COMERCIALIZADAS EN 2018

FarmaShopper

postCovid

e | OTC s

* Productos antiacné.

* Cremas cicatrizantes y reparadoras.

* After Bite para mosquitos.

* Control de peso (quema grasas).

* Multivitaminicos

* Vitaminas y minerales (Triptéfano, otras
vitaminas y minerales)

* Complementos nutricionales para nifios.

* Suefio y relajacion.

* Articulaciones.

* Circulacién.

* Antipiréticos infantiles.

* Antigripales

* Bucofaringeos.

* Tos y mocos.

* Descongestion nasal (aguas salinas y otros)

* Alergia.

* Cremas anti varices.

* Dolor tépico

* Antiacidos.

* Anti-flatulentos.

* Laxantes y fibra.

* Probiéticos.

* Gotas oftalmicas.

* Lagrimas artificiales.

* Productos para vias urinarias.

* Anti verrugas.

* Analgésicos.

* Antisépticos.

* Hidratacién cuerpo y manos.

* Dermo facial:: Tratamiento antiedad;,
Ampollas; Hidratacion Facial y Limpieza facial).

¢ Cremas anticeluliticas.

* Solares (faciales de hasta 50ml., corporales
mas de 50ml. y nutricosméticos solares).

* Anticaida (Minoxidil, nutricosméticos anticaida
y otros productos anticaida).

« Higiene intima (geles intimos para mujer,
compresas y tampones).

* Higiene oral: Dentifricos; Colutorios; Cepillos
eléctricos - incluye recargas e irrigadores -;
Cepillos manuales —incluye interdentales y
seda -).

* Prétesis dentales (fijadores y limpiadores).

* Anti-piojos.

* Champu, acondicionadores y mascarillas.

* Tintes para cabello.

« Higiene personal (desodorantes y geles bafio).

* Anti-mosquitos.

* Dermocosmética infantil.

* Puericultura ligera (chupetes, biberones y
tetinas).

* Cuidado del pie.
* Otros productos sexuales.

o @ PEQ e

Y NUT

* Sustitutivos de comida para dietas.

* Alimentacién y complementos para
personas mayores.

* Alimentacion infantil (leche infantil y otros
tipos de alimentacion).

_(1& pne ——

* Productos de ortopedia.

* Tiritas, apositos y esparadrapos.

* Productos para ligeras pérdidas de orina.
* Preservativos.

* Bebé.

* Botiquin.

* Capilar.

* Circulacién.

* Complemento nutricionales.
* Corporal.

* Deporte.

* Dieta.

* Digestivo.

* Dolory articulaciones.
* Higiene femenina.

* Invierno.

* Movilidad.

* Natural.

* Nutricion.

* Salud ocular.

* Salud sexual.

* Senior.
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EJEMPLO DE VISUALIZADOR GEOGRAFICO A
NIVEL SECCION CENSAL

2 Leyenda

Tipos de Centros Sanitarios

O cunica
CENTRO SALUD
HOSPITAL

Poblacién Millenials (Secciones Censales)
Millenials
B 1000
By > 300-1.000
By > 200-300
> 100 - 200

< 100

Capacidad de Gasto per Cépita (€)
(Secciones Censales)

Capacidad de Gasto per Cipea i€)
I > 20000
I > 25.000-30.000

By > 20.000 - 25.000

> 15,000 - 20.000

farmashopper

postCovid
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Reserva YA tu categoria
y recibiras el estudio en Octubre

FARMA SHOPPER POST-COVID




shopperlec FamaShopper

Insights & Solutions postCovid
Avenida Sur del Aeropuerto de Barajas, 16 4°A Avenida Diagonal, 640, PI. 6
28042 Madrid 08017 Barcelona
91 743 46 91 93 445 27 41

contact@shoppertec.com
www.shoppertec.com
Farma Shopper post COVID
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