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Como potenciar la categoria
Salud de la piel en la Farmacia

Claves del éxito
é Bancofar

Grupo Banco Caminos-Bancofar

@
Consejo Andaluz de Colegios Oficiales
de Farmacéuticos
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I 1

|
a JOR 62018
ANDAL CIA

ey "
Malaga | 22



RATIOS DE LA CATEGORIA (diciembre 2017)

* Incluye facial, corporal, capilar y solar Fuente Benchamarking Mediformplus
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RATIOS DE LA CATEGORIA VENTA LIBRE (diciembre 2017)

CATEGORIA CUOTA  EVOLUCION %j% @
EFPS 19,69% 3,77% ? E g
DERMOFARMACIA® 13,23% 4,96%
INFANTIL 10,13% -3,90%
DIETETICA 8,89% 3,30%
HIG.ECORPORALEY 8,86% 4,69%
HIG.BUCAL 7,52% 4,33%
FITOTERAPIA 7,20% 7,52%
BOTIQUIN 4,46% 5,97%
SOLARESHEF 4,42% 7,62%
HIG.ECAPILAREY 3,75% 0,34%
OPTICA 3,15% 10,91%
ADELGAZANTES 2,01% -6,54%
HOMEOPATIA 1,32% -5,69%
OORTOPEDIA 1,31% -2,54%
SALUDBEXUAL 1,14% 0,47%
CUIDADOMPIES 1,06% -0,73%
INSECTOS 0,71% -5,20%
EECTOS 0,45% -8,76%
ANTICELULITICOSE 0,44% -19,26%
VETERINARINARIA 0,26% -0,97%
TOTAL 4,03%
***@ERCADOBERMO 30,70% 4,35%

Fuente Benchamarking Mediformplus
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RATIOS DE LA CATEGORIA (diciembre 2017)

PARAMETROS MEDIA NACIONAL FARMACIA MODERNA

* Incluye facial, corporal, capilar y solar Fuente Benchamarking Mediformplus




RATIOS DE LA CATEGORIA

2.500 farmacias
en Espana se
declaran
especializadas
en DERMO
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<400, Tienen un servicio de
asesoramiento en temas
relacionados con la piel (en
Muchos casos contando
con analizadores del tipo
de piel).



RATIOS DE LA CATEGORIA

CONCLUSIONES:

v'Las farmacias que trabajan la dermo tienen mejores KPIs que el resto
(PVP, uds/op, Margen Ccial, calidad €) pero el nivel de stock es mayor

asi como la inversién en tiempo y en espacio. (B°=MxR)

v'La categoria dermo crece por encima de la media de la parafarmacia

v Trabajar la dermo es algo mds que tener una buena exposicion




COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR
El motivo de visita cuando compra parafarmacia

MoTIVODDEAAROMPRAR
1,2%0 CompraBpor@fertall

ocasion@EspecialX

CompraBproductosior
emergenciall

60,3%0

Comprar@roductosh
habitualesf

Comprar@
15,7%0 !
- medicamentosi@or

16,4%E] emergencial
.Comprarf

TotalEstudiol medicamentosk
habitualesp

* Solo en el 32% de los casos, el motivo de visita es para comprar un medicamento.

* El 60% de las visitas para comprar productos de parafarmacia son planificadas

Encuesta realizada a compradores de parafarmacia

Ma
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COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

Frecuencia de visita a la farmacia

%L OMPRAENBUFARMACIABABITUALE

23,3%0 22,7%0] 20,4%0

B Nof

76,7%0 77,3%0 79,6%0 M SR

Total@studiol Higienel Bellezal

Los compradores de productos de Belleza compran mas en su farmacia habitual que el resto de

compradores de las categorias de parafarmacia: 4 de cada 5 veces compran en su farmacia habitual

Encuesta realizada a compradores de parafarmacia
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COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

MOTIVOBDEELECCIONBELBRODUCTOL]

Total@studio®  Higienell  Bellezal@

61,1%0 ! %Bobre@IRotal@e@ompradores@®espuestal

multiplel Total@studio 43,7%
Belleza 46,5%
— S
36,4%) Higiene 44,8%
30,790 222 Coo,593
y 1 70E

19,9%8)4%

3%0) 12,1%0
6,6%@5,5‘%'3 4,3%@5,2% 2'1%b9‘y¥’|5%
Caracteristicas@el® Farmaceuticol® Preciol Visibilidad@nE Promociénk Publicidad®

productol tiendal

* Las caracteristicas del producto (beneficio) es la variable mds importante en la decisién de compra

* El peso del farmacéutico y el precio es mucho mayor en la categorias de belleza que en el resto de
categorias analizadas.

I:'-:E: Encuesta realizada a compradores de parafarmacia
|

£
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COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR
Interaccion con el farmacéutico

, , . Poco tiempo (colas)
iSolo en 1 de cada 5 ocasiones recomiendal | Poca implicacién (equipo)

Falta de formacion

Total observaciones
80,4%
Conversion

en venta

0,

/ Recomendacion total: \ 79%

19,6%
16,5% 15,6%
B - | B
I | ]
No recomienda Recomienda otro Recomienda un Compra el producto
ningun producto producto producto en recomendado
promocion

- Pero la converson es del 79%
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COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

Comportamiento dentro de la farmacia

VISITANEUNRINEALR] 36,22

B %@bservacionesl

Cuando un comprador se acerca a un primer
- lineal en media interactda con 1,31

N productos...
Total@nuestral

COMPRA@LGUN@RODUCTO@)ELﬂERmINEALﬁlUE@ISITA
* Sino se acercan al lineal 68,8%

B %MDbservaciones

— No hay oportunidad de venta
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COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

Interaccion con el farmacéutico

EMPLEADO DA SOPORTE EN EL LINEAL AL COMPRADOR
1 % Observaciones

26,6%
15,8%

. B

Farmacias Pequenas
Farmacias Medianas

Farmacias Grandes

Cuando el comprador busca productos en el lineal hay poco soporte por parte del farmacéutico.
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COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR
.  #Apy
Que espera la consumidora de los productos de dermofarmacia 18
Productos honestos
”Que dicen lo que son y hacen lo que dicen”

Productos seguros

Desarrollados segun normas estrictas, testados, controlados. “lo mejor para mi piel
con la maxima seguridad”

Productos con una fuerte imagen médica
La alianza entre Ia tecnologia cientifica y la seguridad

Productos eficaces
Resultados probados bajo control médico.




COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR
Que espera la consumidora de la farmacia %éjéégg 8

Un consejo personalizado:

Realizado por personal cualificado, especializado en Ia piel, disponible, objetivo, motivado y
confidencial

Servicios especificos:

Diagndsticos de piel, animaciones, atencion dermofarmacéutica, intervencion puntual de

especialistas informacion sobre los productos animaciones, promociones, experiencias de
compra

Un ambiente diferenciado:

Evocando una imagen de salud positiva, donde los consejos recibidos puedan ser confidenciales




COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

CONCLUSIONES:

v'Escasa interaccién medicamento - parafarmacia (32%).

v'El 60% de las visitas para comprar productos de parafarmacia son planificadas

v" Alto porcentaje de compras en Farmacia habitual

v"Cuando el comprador busca productos en el lineal hay poco soporte por parte
del farmacéutico.

v'La intervencién del farmacéutico en el proceso de venta, es necesario para el
éxito

v"Cuando va al lineal, compra, maximo cuando salimos a aconsejar (79%)

v"La consumidora sabe lo que quiere hay que aportar valor y experiencia

' ':"'.::'5




CLAVES PARA POTENCIAk LA CATEGORIA

1. Tener materia prima

—————————— .
" 0 ® Ubicacion de la farmacia. Potencial de clientes
1 esghns ,
T % Espacio minimo
:  AEo e
i sERemin . Equipo adecuado
e i
' "’:: *  Voluntad de desarrollar la categoria
. Liderazgo
. Inversion

. Asesoramiento

eviembre de 2018
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W E CLAVES PARA POTENCIAR LA CATEGORIA TURAL

TS S PLERSURE !

- 2. Surtido adecuado al cl:ente

Jnie 1 e Marcas adecuadas al tipo concreto de consumidora de
e LA L |3 zona:

et ﬁi '

Ry e TR s

FEUSCRNE ﬂu L1 » Con posicionamientos diferentes f

e Premium, dermatolégicas, publicitarias, naturales _—

* No todas dermatdgicas...

e Colocadas en la farmacia, por: —lll]]

1. Por posicionamiento

2. Por marca

3. Por rentabilidad de productos

a | eviembre de 2018
JORNADA
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CLAVES PARA POTENCIAR LA CATEGORIA > Mapa de Posicionamiento

2. Surtido adecuado al chente

NATURALES I PREMIUM

| 32
DARPHIN rirrerer LIERAC

ALOVG PARIS PARLS PARIS
EEEEEEEE = I
e CAUDALLE | GALENIC M2 BEAUTE
: B SKINCEUTICALS  wsnmroines
m I ADVAMNCED PROFESSIOMNAL SEINCARE FlLoR-EA
______________ "_'__'__________________
ADERMA Ui o l
l e
SeSDERMA — | Ulc Be DERCOS
ISDIN SINGULAL ] - P I
.
BIODERMA Eucerln | S Sensilis
DUCRAY LABORATOIRE Dirir DDDDDDDD "T I LABORATORIES
P o P FAL T I
S \\ ene 1 Pilexil VICHY
=t MARTIDERM' ) e
|
1

DERMATOLOGICAS PUBLICITARIAS
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http://www.webdelasmarcas.com/logos/cosmetica/index001.html
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W E CLAVES PARA POTENCIAR LA CATEGORIA TURAL .
~IACF PHYTO

BT 5. surtido adecuadoral cliente
-tg.-

e AR

e Ojo con el apalancamiento: un lineal 4.500€ a PVP (4 vueltas al stock)

EEREE
- e Para ser rentable (8 vueltas al stock: 36.000¢ de facturacion)
ANEEGRARIE = e

- ,-§ e Necesidad de alcanzar acuerdos con los partners:
~_

S R e De compras (tarifa plana, rappels, pedidos minimos)

ﬂ_
gLLLITpii'l
—

e Logistica

e W * Formacion o :A cambio de qué?

e Exposicién

e Medios motores

e Mas que un delegado un Embajador de la marca

o PIanlflcaaon del trabajo a un ano

a | eviembre de 2018
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CLAVES PARA POTENCIAR LA CATEGORIA
| r PR &= | ouoa T

3. Equipo a punto

* Un consejo permanente

> El consejero deberia ser siempre la misma persona, o la menos tener idénticos criterios

= * Un consejo cudlificado

* Realizado por un especialista en la piel, formado y motivado
* Informacion atil y clara
* Protocolos de recomendacidén y consejo

* Un consejo personalizado

* Anadlisis previo. Conocer la piel del cliente

* Recomendaciones personalizadas para cada tipo de piel
* Buena utilizacion de las muestras
* Confidencial

* Un consejo objetivo

- Recomendaciéon multi marques

Mailaga | 22 de neviembre de 2018
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CLAVES PARA POTENCIAR LA CAT;EGORIA

3. Equipo a punto

Actitud y aptitud: “ i‘ﬁ

LA —— -V‘VAV.&VAW_A‘IAVAWA'Aiﬂ‘
Imagen, postura, dlSCUI’SO y actitud

, EPRATAYAY [T T NN T e
# Formacion tedricay practlca de Productos y su aplicacion

SSRMUUREVITTRE "\ » & G E B
Formacién en Técnicas de venta
2 N ‘

. Buenuso de las herramientas MK

| R1844 |

s il e—— |

N Sensibilidad cosmética. Hacer Probar y sentir al consumidor :5[@;.:;
los Productos. |
EMPATIA: Aprender a conocer el problema real del

AAAAAAAAAA DERMOFARMACIA



CLAVES PARA POTENCIAR LA CATEGORIA

TZE
3. Equipo a punto LY
Y esto como se consigue: 2 .:ﬂ
_ e il ﬂT“’I“’H‘H‘W‘F’!‘

Seleccion ﬁ?rw

- Organizacion —Mﬂ
= — e aaaaaveea—— : ‘

i A (

Tiempo. (Consejo 10’; Servicio dermatologico 20 - 60
M- )
. , Motlvaaon. Retos

CAUDALIE

......

laga | 22 de nov
AAAAAAAAAA DERMOFARMACIA



Fy

Crear una zona claramente identificada y diferente ‘“aqui pasa algo”

Donde se agruparan todas visibles ’el consumidor busca primero la
marca’’ las marcas de la categoria.

Una colocacion del producto atractiva, incorporando
“MKT de experiencias”

Atendido por un personal especializado

T S




CLAVES PARA POTENCIAR LA CATEGORIA

4. Visibilidad — Ubicacion

* Compra libre que necesita consejo.
* Visible desde |la entrada de la farmacia

* En una zona de paso entre la entrada y el
mostrador principal

* Diferenciar la zona (suelo, iluminacién, color, olor)

* En campafas y promociones estacionales: == @;E,umu o e
. o/ ‘ m.um el IPAPARA o Bt u- ..ﬂl
* Doble exposicion e e T

: L 00 i i
LI - =

S »ﬂ — ¥

ST P I'LII lnM “‘“,,.- i
il



CLAVES PARA POTENCIAR LA CATEGORIA

4. Visibilidad

* Elementos fundamentales

* El punto de venta - consejo
* La zona de diagnostico consejo

* Punto de animacion

* Gondola monotematica
¢ Lineal de los productos del mes
¢ Lineal promocional

* El punto de informacién, descubrimiento
* Los lineales de productos
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anoaLuzaoe  DERMOFARMACIA



.

CLAVES PARA POTENCIAR LA CATEGORIA [

4. Visibilidad é@a

or 3o 3""&

Marca gstrategqa, | ;

Marcas naturales
o 'rE B -
. B,

Marcas Premlum

i

Hombre

\ X

Marcas
generallstas
.~




B 4 =

CLAVES PARA POTENCIAR LA CATEGORE ot 18 ‘
l - 1 | 4
4. VlSlbllldad

SRR = - oS R SNPTE

Los lineales de los productos

R

" Prioridad n°1

Lo

h | "3 ;
u- L2 Encada zona, organizacion por necesidad
‘.‘" .ﬂ_" By . S
‘\ SSESTI 3 Prioridad n®2
“ : ”
. EP*™  Enla zona de tratamiento de rostro (corazoén de las
N marcas), organizacion por marca

g

’

| Prioridad n°3:

Cuando la superficie lo permita, doble exposicion en el
lineal de la marca y en los lineales ordenados por necesidad

- ‘,«i

i ==

a JORNADA | Malaga | 22 de noviembre de 2018 |
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CLAVES PARA POTENCIAR LA CATEGORIA
5. Servicio dermatologico

* Dermoconsejera especialista
* ZLAP
* Medios de diagnostico:

* Dermonalizador

* Lupa

 Fecha de entrega: p 4 /

* Lampara de Wood

. =
= Producto recomendado:

h 5. : ° [ 7 [ [ [
L J 7 eveerodco e Ficha de diagnostico para seguimiento
v \‘--, Indicaciones de aplicacion: .
® Muestras personalizadas, con “receta”
Observaciones:
4 . .
Je;;z*!.s: Tiempo medio de consulta: 30’

* Cobro por el servicio??
* Rentabilidad??



CLAVES PARA POTENCIAR LA CATEGORIA / - =) >

6. Plan de marketing

* Plan de campafas y animaciones:

* Propias

* Industria

e Sanitarias

* Promocionales
* Semanas tematicas
* Aniversarios

* Lanzamientos
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CLAVES PARA POTENCIAR LA CATEGORIA

CAMPANA MENSUAL

>

6. Plan de marketing

ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE
CAMPANA CAMPANA CAMPANA CAMPANA CAMPANA CAMPANA
DURACION DURACION DURACION DURACION DURACION DURACION
ANIMACIONES ANIMACIONES ANIMACIONES ANIMACIONES ANIMACIONES ANIMACIONES
ESCAPARATE ESCAPARATE ESCAPARATE ESCAPARATE ESCAPARATE ESCAPARATE
RRSS RRSS RRSS RRSS RRSS RRSS
FIDELIDAD FIDELIDAD FIDELIDAD FIDELIDAD FIDELIDAD FIDELIDAD

PUNTO DE VENTA

JORNADA Milaga | 22 de neviembre de 2018
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PUNTO DE VENTA

PUNTO DE VENTA

PUNTO DE VENTA

PUNTO DE VENTA




CLAVES PARA POTENCIAR LA CATEGORIA

6. Plan de marketing

* Crear un evento con el equipo en cada accion:
* Cuidar la comunicacion antes y durante el evento
* Qué productos forman parte de la accién
* COmo recomendarlos
* Oportunidad de compra
* Medios motores
* Fecha de comienzo y fecha de finalizacion
* Objetivos
* Balance




CLAVES PARA POTENCIAR LA CATEGORIA

6. Plan de marketing

* Plan de fidelidad:
* En paralelo con el plan de campanas

* Trabajar el CRM
* Segmentar a los clientes:

* Por marca D0 v ez
* Por frecuencia de visita y volumen de
compra

* Porlo que no compra

CARTA
SMS
VALES
NEWSLETTER
WEB
APPS

* Crear un plan de comunicacion

* Pedir ayuda a los laboratorios




CLAVES PARA POTENCIAR LA CATEGORIA

7. Venta on line

* RRSS:
» Utilizarlas en paralelo al plan de marketing

* Mas que vender, posicionan la marca de la farmacia.
Clave para atraer clientes. (posicionamiento google)

* Venta on line
* Precio
* Surtido
* Inversion
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CLAVES PARA POTENCIAR LA CATEGORIA

0. Plan estrategico

=+ Gestion del objetivo por medio
de estrategias, organizacion y
planificacion

Hasta donde queremos llegar.
La meta a alcanzar

Dos fundamentales: ‘/Rentabilidad del proyecto.
1. equipo $ ‘ @ Presupuestos y control de
resultado

o Laindustria

a JOR NADA Malaga | 22 de neviembre de 2018
anoaLuzaoe  DERMOFARMACIA



CLAVES PARA POTENCIAR LA CATEGORIA

La dermo en la farmacia. Tres posibilidades:

1. No tra bajarla. La farmacia tiene que especializarse, pero no
se puede hacerlo en todo

2. Estrategia de precio. Siempre habra alguien mas agresivo

3. Aportar valor y experiencia de compra

GRACIAS




(Tenéis alguna
pregunta?



