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Empresas participantes (I)
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Empresas participantes (II)
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Empresas participantes (III)
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Tendéncias do Setor
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Top 10 perguntas mais importantes para as Parafarmacias

Prioridades das Parafarmacias - Servico Logistico

H @ @ @ e e T @ @) o

Grupo

Rececao

Faturacao

Pedido

Sistemas de Informacgao

Rececao

Rececao

Faturacao

Faturacao

Pedido

Faturacao

P0PO0POOPOOGe

Perguntas mais importantes do estudo Impzoor;é‘:llncia Impzoor;é:)ncia Imli\:t%ll;da
Bom estado do produto na recegao 8,75 9,38 (19)
Erros nas faturas por discrepancias nas quantidades ou referéncias faturadas 8,75 8,44 (30) o ;““
Erros entre referéncias e quantidades pedidas e as recebidas 8,75 7,92 (79) A .........
Correta codificacdo dos produtos e agrupamentos 8,44 oy A ........
glz;if:ggadsods:;ir(ijgfes e a qualidade das notas de entrega que acompanham 8,13 575 20 Y .........
Configuragdo da encomenda facilita a sua abertura, desmontagem e 613 s
manuseamento
Grau de clareza, quantidade e conteldo das faturas geradas pelo laboratério 8,13 8,13 (69)
Si;il;ecs)eé]Ifgi;i:figi(}ar;zrzgocessamento de débitos e créditos fruto de 8,13 0w A """"
Roturas de stocks recorrentes com as mesmas referéncias ou marcas 8,13 7,50 (99) A
Erros em faturas por discrepancias entre os pregos faturados e os que 613 oo A ........

constam no seu sistema
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Importancia dos Grupos (I)

Prioridades das Parafarmacias - Servico Logistico

O peso de cada grupo foi calculado em funcdo da importancia expressa pelas parafarmacias a cada uma das
perguntas que fazem parte do questionario:

RECECAO 16,32%
PEDIDO
FATURAGCAO 15,24%

SISTEMAS DE

INFORMACAO 14,94%

ENTREGA 13,55%
CUSTOMER SERVICE 12,55%

COLABORACAO 11,71%
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Importancia dos Grupos (II)

Prioridades das Parafarmacias - Servico Logistico

A evolucao no nivel de importancia de cada um dos grupos, de 2016 a 2021.

2016 2017 2018 2019 2020 2021

= Pedido 13.94% 17.19% 17.02% 15.52% 14.75% 15.69%
% Entrega 12.42% 14.04% 13.76% 13.27% 14.56% 13.55%
\:@ Rececdao 10.39% 12.40% 10.96% 14.88% 17.10% 16.32%
Oj Faturacao 12.83% 15.01% 14.77% 15.49% 15.68% 15.24%
= Sistemas de Informagao 13.73% 14.99% 16.16% 15.50% 13.54% 14.94%
O Customer Service 11.62% 12.53% 13.61% 13.73% 12.25% 12.55%
. Colaboragao 12.39% 13.85% 13.70% 11.60% 12.11% 11.71%
E Devolugdes 12.68% - - - - -
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Top 10 perguntas mais importantes para as Parafarmacias

Prioridades das Parafarmacias - Relacdo Comercial

Grupo

Sortido

Desenvolvimento da
Categoria

Relacdao Comercial e Gestao
do Ponto de Venda

Desenvolvimento da
Categoria

Promocgoes

Relagao Comercial e Gestao
do Ponto de Venda

Sortido

Relagao Comercial e Gestao
do Ponto de Venda

Sortido

Promocgoes

000 OPOPOOCOQ

Perguntas mais importantes do estudo

Importancia

Importancia

Evol.

2021 2020 Importancia
Competitividade das condigdes comerciais (Descontos, pedido minimo, etc.) 9,38 8,96 (1°) A
NUmero de agBes realizadas na Parafarmacia para aumentar as vendas 9,06 8,96 (2°) A 77777777777
Informagdo atualizada das alteragbes do produto 9,06 ey A """""
Qualidade das agdes propostas na Parafarmacia para aumentar as vendas 7,81 8,33 (3°) v
Antecedéncia com que o laboratério partilha/avisa as incidéncias relacionadas 7,81 oo v
comafaladestodk o TRL ey
Facilidade e boa relagdo comercial dos interlocutores comerciais 7,81 7,71 (99) A
Dispde de marcas fortes e conhecidas 7,81 o A ----------
Qualidade da formacdo oferecida pelo laboratorio 7,81 7,29 (139) A -----------
Zggln)'latos promocionais adequados a Parafarmdcia (pack promocional, 3x2. 7,50 cora A ----------
Planeamento e apresentagdo com antecedéncia das agdes promocionais 7,19 8,13 (59) A\
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Importancia dos Grupos (I)

Prioridades das Parafarmacias - Relacdo Comercial

O peso de cada grupo foi calculado em funcdo da importancia expressa pelas parafarmacias a cada uma das

perguntas que fazem parte do questionario:

DESENVOLVIMENTO DA CATEGORIA 27,01%

SORTIDO 25,29%

RELACAO COMERCIAL E GESTAO DO PONTO
DE VENDA

24,14%

PROMOCOES 23,56%
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Importancia dos Grupos (II)

Prioridades das Parafarmacias - Relacdo Comercial

O peso de cada subgrupo foi calculado em funcdao da importancia expressa pelas parafarmacias a cada uma das

perguntas que fazem parte do questionario:

ACOES 15,33%
PLANEAMENTO
CONDICOES COMERCIAIS 13,44%
INTERLOCUTORES COMERCIAIS 12,92%
PRODUTO 11,55%
INFORMAGAO 11,36%
FERRAMENTAS 11,13%
DESENVOLVIMENTO 10,65%

G. -



Importancia dos Grupos (III)

Prioridades das Parafarmacias - Relacdo Comercial

A evolucao no nivel de importancia de cada um dos subgrupos, de 2016 a 2021.

2016 2017 2018 2019 2020 2021
@ Informacdo 13,52% 13,47% 13,83% 12,71% 12,30% 11,36%
Y: Agbes 12,52% 14,18% 14,27% 13,53% 15,23% 15,33%
O, 1interlocutores comerciais 13,02% 12,19% 13,32% 12,13% 12,94% 12,92%
% Ferramentas 12,02% 10,78% 10,72% 10,66% 11,16% 11,13%
2[E1 planeamento 13,02% 12,76% 14,05% 14,62% 14,13% 13,63%
Q-g Desenvolvimento 11,52% 12,05% 10,97% 12,30% 10,74% 10,65%
‘._.ﬁ, Produto 12,02% 11,34% 11,53% 12,03% 11,01% 11,55%
\'!y Condicdes Comerciais 12,35% 13,23% 11,31% 12,03% 12,48% 13,44%
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Top 10 perguntas mais importantes para os Armazenistas

Prioridades dos Armazenistas

.. Importancia Importancia Evol.
Grupo Perguntas mais importantes do estudo 2021 2020 Importancia
Pedido o Roturas de stocks recorrentes com as mesmas referéncias ou marcas 9,17 9,00 (19) A
.,
'\i/? Relagcdao Comercial 9 Solidez da relagao criada com o seu departamento comercial 9,00 9,00 (29)
[ ] [ ] o~ L. . .. ) S
!\i,? Relacio Comercial e gtc::n§hgoes comerciais oferecidas pelo laboratoério (descontos, pedidos minimos, 9,00 8,00 (5°) A
@ Colaboracéo o Reall_zagao de reunides periddicas para seguimento dos KPI's de Nivel de 9,00 8,00 (7°) A
Servigo
\ ) . ~
g Recegao e Bom estado do produto na recegao 9,00 7,00 (159) A
o
% Entrega 0 Prazo de entrega acordado com o laboratério (Lead Time) 8,75 8,50 (39) A
@ Colaboracao o Solidez da relagdo criada com o seu departamento de supply chain/logistica 8,50 8,50 (49)
[ ] s m mm m e, _—_—,_—_—
?.Y ~ . Grau de utilizacdo de servigos por parte do laboratério (tenha em conta o peso o
N 4 Relagao Comercial relativo ao volume de negdcios do laboratdrio) 8,50 8,00 (8°) A
_’I Sistemas de Informacao e Grau de capacidade do laboratério para se adaptar as suas necessidades EDI 8,50 6,50 (26°) A
‘__’ Sistemas de Informacdo @ Gestdo dos pedidos transfer (via EDI, FEDICOM, etc.) 8,50 6,00 (280°) A
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Importancia dos Grupos (I)

Prioridades dos Armazenistas

O peso de cada grupo foi calculado em funcdo da importancia expressa pelos armazenistas a cada uma das

perguntas que fazem parte do questionario:

RELACAO COMERCIAL 14,17%

SISTEMAS DE INFORMACAO 13,28%

COLABORACAO 13,16%
PEDIDO
ENTREGA 12,51%

CUSTOMER SERVICE 12,02%

RECECAO 11,25%

FATURACAO 10,96%
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Importancia dos Grupos (II)

Prioridades dos Armazenistas

A evolucao no nivel de importancia de cada um dos grupos, de 2016 a 2021.

2016 2017 2018 2019 2020 2021

A Pedido 16,48% 14,34% 15,88% 14,27% 12,47% 12,65%

% Entrega 16,10% 13,12% 13,84% 13,60% 13,00% 12,51%
'\:g Rececgdo 11,34% 12,16% 11,25% 11,27% 11,33% 11,25%
Faturacgao 13,11% 10,96% 11,12% 12,53% 11,79% 10,96%

= Sistemas de Informagao 14,04% 12,33% 12,86% 12,14% 11,56% 13,28%
O Customer Service 14,04% 11,95% 10,98% 11,41% 12,47% 12,02%
\“ Colaboracgao 14,89% 12,83% 12,45% 11,72% 13,06% 13,16%
'\i/i Relagcdo Comercial - 12,33% 11,62% 13,07% 14,33% 14,17%
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Farmacias participantes (I)

Localizacao Horario N° Empregados
Costeira 11% Até 8h 17% Até 5 43%
8h-12h 69%
12h-24h l 11%
o, i o,
Urbana - 51% 30 Superior 10 12%
24h
Superficie Comercial Zona Geogriafica Faturacao
37%
, o 13%
Até 90m?2 26% Norte 24% uo s
AM Porto 7% Até 500.000€ 500.000-1.000.000
2_ 2 0, o,
strzom [ o5 o [ e, 2%
i o -— v
Superior 120m? - 31% amscoo N 1% u
1.000.000-1.500.000 Superior
Alentejo l 5% 1.500.000
Algarve l 5%
Ilhas I 2%
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Farmacias participantes (II)

Pertence a Grupo de Farmacia?

ESim EN3o

Grupos mais representativos

Pharmaddere

Freemacia )
Chaves Ferreira

Soumifar Uniceg BIdS Cerle
Praxis Rede Claro Sllvelra

Trifarma+

Mais Farmacia Sofarida
ParreiraA D D O deal g
Firstpharma Holon &

Maravilha

Mendonca A I p h e g a Chaves Ferreira

Elo Farma Fremium

Farmacias Independentes Grupo Wings
Veiga Farma

(4
Portugal
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Top 10 perguntas mais importantes para as Farmacias

Prioridades das Farmacias - Servico Logistico

Grupo Perguntas mais importantes do estudo Imp;;;élncia Imp;(l)-;é:)ncia Im:;_:’;r"cia
Pedido o Rapidez e eficiéncia do laboratério na gestdo da logistica inversa (devolugées) 8,22 8,34 (29) \'4
Pedido e Os produtos sdo entregues com o prazo de validade acordado 7,93 saae V rrrrrrrrrrr
@3 Faturacao 9 Eficiéncia na gestdo de notas de crédito referente a devolucdes 7,91 sore Y ..........
’\b Suporte e Documentagao o Bom estado do produto na recegdo 7,79 oo Y -----------
o
@E Faturacao G Erros em faturas (quantidades, referéncias, pregos) 7,77 8,21 (49) \'4
% Entrega 0 Cumprimento do prazo de entrega acordado com o laboratério 7,62 oo Y 77777777777
Pedido 0 Erros entre o pedido solicitado e a encomenda realmente entregue 7,60 8,20 (59) \"4
0 Customer Service e Facilidade para contatar o servigo de apoio ao cliente do laboratério 7,44 o Y -----------
’\t Suporte e Documentacao 0 Clareza e contelido da documentagdo que acompanha a mercadoria 7,37 sy Y ----------
- e
@E Faturacao @ Clareza e conteldo das faturas 7,21 7,34 (119) \'4

& -
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Importancia dos Grupos (I)

Prioridades das Farmacias - Servico Logistico

O peso de cada grupo foi calculado em funcao da importancia expressa pelas farmacias a cada uma das

perguntas que fazem parte do questionario:

PEDIDO 21,53%
SUPORTE E DOCUMENTACAO 20,62%
FATURAGCAO 20,07%

ENTREGA 19,64%

CUSTOMER SERVICE 18,15%




Importancia dos Grupos (II)

Prioridades das Farmacias - Servico Logistico

A evolucao no nivel de importancia de cada um dos grupos, de 2016 a 2021.

2016 2017 2018 2019 2020 2021

E,! Pedido 18,07% 17,35% 21,44% 22,14% 22,00% 21,53%

% Entrega 16,10% 16,56% 20,64% 19,76% 19,77% 19,64%

'\:g Suporte e Documentacgao 17,30% 17,07% 20,44% 20,46% 20,79% 20,62%

0 Customer Service 13,23% 14,20% 17,38% 17,23% 17,20% 18,15%

53 Faturagao 17,03% 16,76% 20,10% 20,41% 20,24% 20,07%
E Devolugdes 18,26% 18,07% - - - -

G -
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Top 10 perguntas mais importantes para as Farmacias

Grupo

Sortido

Desenvolvimento da
Categoria

Relagdao Comercial e Gestao
do Ponto de Venda

Relagdao Comercial e Gestao
do Ponto de Venda

Desenvolvimento da
Categoria

Desenvolvimento da
Categoria

Desenvolvimento da
Categoria

Sortido

Promogoes

Relacao Comercial e Gestao
do Ponto de Venda

P0PQPPOOOOO

Prioridades das Farmacias - Relacao Comercial

- Importancia Importancia Evol.
Perguntas mais importantes do estudo 2021 2020 Importancia
Competitividade das condigGes comerciais (Descontos, pedido minimo, etc) 8,51 8,47 (19) A
Capa_adaﬂde d_e se ada_ptar as especificidades daNfarmaC|a (ta_xmanho, 8,18 8,09 (20) A
localizagao, tipo de cliente, etc) para propor agdes personalizadas
Perfil dos_ delegados aJusta—fe as nece_SS|dades da farmacia (venda, formagao, 8,07 7,31 (89) A
etc) e existe uma boa relagdo comercial
Partllha_lnforanagao at_uallzada das alteragbes do produto (langamentos ou 7,94 7,36 (79) A
descontinuagao de artigos, pregos etc)
Numero de acdes realizadas na farmacia para aumentar as vendas 7,82 7,54 (59) A
Qualidade das agGes propostas na farmacia para aumentar as vendas 7,65 7,44 (69) A
Informacgdo facilitada sobre as tendéncias de mercado e o perfil do consumidor 7,47 6,45 (219) A
Dispde de marcas fortes e conhecidas 7,47 6,99 (139) A
As promogcoes sao faceis de entender pelos utentes (simples, claras e faceis de 7,45 7,11 (120) A
entender)
Qualidade da formagdo oferecida pelo laboratdrio 7,45 7,19 (109) A
@ -
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Importancia dos Grupos (I)

Prioridades das Farmacias - Relacao Comercial

O peso de cada grupo foi calculado em funcao da importancia expressa pelas farmacias a cada uma das

perguntas que fazem parte do questionario:

DESENVOLVIMENTO DA CATEGORIA

RELACAO COMERCIAL E GESTAO DO PONTO

DE VENDA 24,88%

SORTIDO 24,51%

PROMOCOES 24,06%

e -
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Importancia dos Grupos (II)

Prioridades das Farmacias - Relacao Comercial

O peso de cada subgrupo foi calculado em funcdo da importancia expressa pelas farmacias a cada uma das

perguntas que fazem parte do questionario:

INFORMACAO 13,30%
ACOES
DELEGADOS 12,87%
CONDICOES COMERCIAIS 12,84%
FERRAMENTAS 12,10%
PLANEAMENTO 12,09%
DESENVOLVIMENTO 11,91%

PRODUTO 11,73%

e -
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Importancia dos Grupos (III)

Prioridades das Farmacias - Relacao Comercial

A evolucao no nivel de importancia de cada um dos subgrupos, de 2016 a 2021.

2016 2017 2018 2019 2020 2021

@ Informacgao 11,89% 13,11% 13,40% 13,00% 12,86% 13,30%
Ei‘ Acbes 13,80% 13,60% 13,90% 12,76% 13,26% 13,15%

‘9‘ Delegados 12,64% 12,56% 12,36% 12,64% 12,71% 12,87%

% Ferramentas 13,01% 11,48% 11,60% 12,08% 11,59% 12,10%

21#1 planeamento 12,70% 12,85% 12,51% 12,70% 12,43% 12,09%
Q-g Desenvolvimento 12,21% 11,94% 12,17% 12,74% 12,35% 11,91%
E Produto 11,71% 11,84% 11,41% 10,76% 11,35% 11,73%
& Condig6es Comerciais 12,05% 12,61% 12,65% 13,33% 13,45% 12,84%
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VISAO DAS FARMACIAS

9‘ Feedback das farmacias: AgBes mais valorizadas
o
7N

Publicidade
Conselheiras

PANGIELOS

Promogoes

Montras @l Campanhas Expositores
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PERSPETIVA CENTRAL
DOS
GRUPOS DE FARMACIAS




Top 5 perguntas mais importantes na perspetiva central

Prioridades - Servico Logistico

Importancia

Perguntas mais importantes do estudo 2021
o Erros em faturas (quantidades, referéncias, precos) 9,58
e Erros entre o pedido solicitado e a encomenda realmente entregue 9,00
o Gestdo de notas de crédito de devolugbes 8,33
o Facilidade para contactar interlocutores logisticos para resolugdo de incidentes 7,92
e Rapidez e eficiéncia na gestdo da logistica inversa (devolugdes) 7,50
e Cumprimento do prazo de entrega 7,50
e Clareza e conteldo das faturas 7,50

@ =«



Visdo dos Grupos de Farmacias

Ay N

Feedback dos Grupos: Principais motivos das devolugdes

alphega
@ far%acg I-Ieclth

Porto

Prazos validade
gv' Trocas de artigo

orup G‘ salde
Qmorim

7 Prazos validade
g Embalagens danificadas

{02258 Grupo Reis Barata
.e ] dar ge s
.-e

Prazos validade

* FARMACIAS HOLON
um dia todas serdo assim
Prazos validade
%" Produtos nao encomendados
Alteracoes de PVF

SFARMACIAS

Parrelra

Prazos validade

+ FarmaciaSilveira

Prazos validade
%' Produtos danificados
Campanhas



Top 5 perguntas mais importantes na perspetiva central

Prioridades - Relagdao Comercial

Perguntas mais importantes do estudo Importancia

2021

o Competitividade das condicdes comerciais (descontos, precos atrativos, 9 46
pedido minimo, etc) !

9 Comprometimento para trabalhar em parceria 9,11

0 PropGe acbes adequadas a estratégia do grupo 8,57

o Planeia e apresenta com antecedéncia as agées 8,21

e Qualidade do portfdlio oferecido 8,04

G -
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Visdo dos Grupos de Farmacias

Ay N

Feedback dos Grupos: Acdes mais valorizadas

ADDOPHARM

» Agdes de formagdo

- Dinamizacdo (promotoras, dias

tematicos, rastreios, etc)

¢ Amostras

» Apresentagdo as farmacias das

novidades e lancamentos

« Visitas de acompanhamento as

farmacias

: FARMACIAS HOLON
um dia todas serdo assim
» Expositor balcao
» Expositor tematico
+ Holon Aconselha

FARMACIAS

Pa rrelra

+ Momentos de ativagdo de

marca/produtos com
merchadising

- Formacao

« Alinhamento das equipas

e Yt
AgOes integradas no pano de
marketing do grupo, alinhadas
com o plano estratégico global
Disponibilidade de campanhas
com acesso a ferramentas de
dinamizacdo do ponto de venda

com condigao comercial adicional

&) claro

Visitagdo comercial as farmacias
Campanhas ao consumidor
Incentivos aos colaboradores das

farmacias

2

1i252: Grupo Reis Barata
. Gar de 5
EH

Desafios de sell-out
Agdes de merchandising

diferenciadoras

« Formacao diferenciadora

« Gestdo de categorias

<)

Campanhas exclusivas * Foco na visibilidade
AcgOes de Formacgao « Dindmicas promocionais ao
Modelo comercial mais flexivel consumidor

vIica e, T
« Montras « Apoio financiero para

subcontratagao das empresas

para acles de rastreio

+ SessOes de aconselhamento « AcOes na comunidade

» Rastreios « Site online

N s . .
lhh FarmaciaSilveira

+ Estabilidade
« Condigdo comercial
- Adaptacdo a estratégia do grupo

e -
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Resumo da evolucao dos segmentos (I)

Evolucdo e comparagao das avaliagdes nos diferentes canais por segmento.

[  Inovadores Inovadores

Servico Logistico Servico Logistico Relacdao Comercial
6.57 (2021) A 5.32 (2021) ¥ 5.42 (2021) A
6.37 (2020) A 5.74 (2020) ¥ 5.13 (2020) A

6.18 (2019) 5.76 (2019) 5.06 (2019)

( OTCs ] OTCs OTCs

Servico Logistico Relacdo Comercial Servico Logistico Servico Logistico Relacdao Comercial
5.73 (2021) w 5.11 (2021) i 6.38 (2021) i, 5.29 (2021) w 5.36 (2021) A
5.76 (2020) .M 4.80 (2020) & 6.05 (2020) A 5.60 (2020) 5.13 (2020)

4.99 (2019) 4.46 (2019) 5.98 (2019) 5.76 (2019) 5.10 (2019)

Evolugdo Evolugdo
M, positivaem negativa em

S v 3 .
pontuagdo pontuagdo
1 35
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Resumo da evolucao dos segmentos (II)

Evolucdo e comparagao das avaliagdes nos diferentes canais por segmento.

Dermocosmética | Dermocosmética | Dermocosmética

Servico Logistico Relacdao Comercial Servico Logistico Servico Logistico Relacao Comercial
5.58 (2021) i 6.16 (2021) A 5.87 (2021) A 5.37 (2021) w 5.80 (2021) i,
5.38 (2020) A 5.98 (2020) A 5.83 (2020) A, 5.57 (2020) w 5.37 (2020) A
5.22 (2019) 5.72 (2019) 5.64 (2019) 5.76 (2019) 5.17 (2019)

| Genéricos ] Genéricos Genéricos

Servico Logistico Relagdo Comercial Servico Logistico Servico Logistico Relacdo Comercial
5.94 (2021) 2.89 (2021) i, 6.61 (2021) i 5.20 (2021) w 5.22 (2021) A
5.53 (2020) A 2.22 (2020) w 6.38 (2020) A 5.58 (2020) ¥ 4.99 (2020) ¥
4.34 (2019) 3.17 (2019) 6.05 (2019) 5.74 (2019) 5.03 (2019)

A podiiaem negativa em

S v 3 .
pontuagdo pontuagdo
1 36
Portugal



Resumo da evolucao dos segmentos (III)

Evolucdo e comparagao das avaliagdes nos diferentes canais por segmento.

Centrais dos Grupos de Farmacias

| OTCs ] | Genéricos ]
Servico Logistico Relagcao Comercial Servico Logistico Relacdao Comercial
6.11 (2021) 6.04 (2021) 6.15 (2021) 6.87 (2021)
Inovadores Dermocosmética
Servico Logistico Relagdao Comercial Servico Logistico Relacdao Comercial
5.98 (2021) 5.97 (2021) 5.83 (2021) 6.21 (2021)
Evolugdo Evolugdo
M, positivaem negativa em )
pontuagéo pontuagdo
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