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Empresas participantes (I1)
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Empresas participantes (I11)
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Top 10 perguntas mais importantes para as Parafarmacias

Prioridades das Parafarmacias — Servico Logistico

Grupo

Rececéo

Faturacao

Faturacao

Pedido

Rececéao

Sist. Info.

Pedido

Sist. Info.

Sist. Info.

Colaboracgéao

PO0OPPOPOIOOOO

.. Importancia Importancia Evol.
Perguntas mais importantes do estudo 2023 2022 Importancia
Bom estado do produto na recegdo. 10.00 8,75 (7°) A
Erros nas faturas por discrepancias nas quantidades ou referéncias faturadas. 9.38 9,38 (39)
Grau de clareza, quantidade e conteudo das faturas geradas pelo laboratério. 9.38 9,38 (4°)
Roturas de stocks recorrentes com as mesmas referéncias ou marcas. 9.38 8,75 (6°) A
Configuragcéo da encomenda, se facilita a sua abertura, desmontagem e 9.38 6,88 (24°) A
manuseamento.
Atuallzag?o e allnhamer?to de ficheiros mestre (sincronizagdo de dados - 9.27 9,58 (1°) %
informacao de altas, baixas e lancamentos de novos produtos).
Erros entre as referéncias e quantidades pedidas e as recebidas. 9.06 8,12 (9°) A
I U .

Cor_reta cod~|f|cagao do§ prqdu,tos e agruQamentos (Tem codigo? Tem qualidade 906 7,92 (13°) A
de impressdo? A relacéo hierarquica esta correta?).
Correta codificagdo dos produtos em promocao. 9.06 7,92 (14°) A
Solidez da relacao criada com o seu departamento de Supply Chain/Logistica. 9.06 7,50 (20°) A




Importancia dos grupos (1)

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:

SISTEMAS DE INFORMAGAO

RECECAO

FATURACAO 14,71%

PEDIDO 14,47%0

CUSTOMER SERVICE 14,01%0

ENTREGA 13,65%0

COLABORACAO 13,32%



Importancia dos grupos (I1)

Prioridades das Parafarmacias — Servico Logistico

A evolucado no nivel de importancia de cada um dos grupos, de 2018 a 2023.

2018 2019 2020 2021 2022 2023
Pedido 17,02% 15,52% 14,75% 15,69% 15,49% 14,47%
% Entrega 13,76% 13,27% 14,56% 13,55% 13,82% 13,65%
3}___ Rececéao 10,96% 14,88% 17,10% 16,32% 14,42% 14,74%
@ Faturacédo 14,77% 15,49% 15,68% 15,24% 15,43% 14,71%
£ sistemas de Informacéao 16,16% 15,50% 13,54% 14,94% 16,05% 15,10%
0 Customer Service 13,61% 13,73% 12,25% 12,55% 11,92% 14,01%
@ Colaboracao 13,70% 11,60% 12,11% 11,71% 12,87% 13,32%

C. -
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Top 10 perguntas mais importantes para as Parafarmacias

Prioridades das Parafarmacias — Relacdo Comercial

Grupo

Relac&o Comercial

Desenv Categoria

Sortido

Desenv Categoria

Relac&o Comercial

Sortido

Promocdes

Promocdes

Sortido

Desenv Categoria

P0OPOOPOOCOOO

Perguntas mais importantes do estudo

Importancia

Importancia

Evol.

2023 2022 Importancia
Informacao atualizada das alteragdes do produto (altas, baixas, precos, etc.). 9.79 8,88 (2°) A
Namero de agOes realizadas na Parafarmacia para aumentar as vendas. 9.38 ase A ----------
Marcas fortes e conhecidas. o a8 ary A """""
Qualidade das agBes propostas na Parafarméacia para aumentar as vendas. 17 e A """""
Qualidade da formag&o oferecida pelo laboratorio. 506 o A """"""
Competitividade das condi¢cdes comerciais (descontos, pedido minimo, etc.). 8.75 ossae Y ----------
Antecedéncia com que o laboratério partilha/avisa as incidéncias relacionadas - i
comafatadestock. 878 8BEE
Planeamento e apresentagéo com antecedéncia as agdes promocionais. 8.54 7,88 (7°) A
Desemvolimento do formatos promosionaisacequados & Perafarmécia (pack g g, A
Capacidade de se adaptar as especificidades da Parafarmécia (tamanho, o en ez A """""

situacéo, etc.) para propor agdes personalizadas.

Portugal
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Importancia dos grupos (1)

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 27,78%

SORTIDO 24,56%0

PROMOCOES 23,94%

RELACAO COMERCIAL E GESTAO DO
PONTO DE VENDA

23,72%

C. -



Importancia dos grupos (I1)

Prioridades das Parafarmacias — Relacdo Comercial

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

perguntas que fazem parte do questionario:

ACOES 14,93%

PLANEAMENTO

CONDICOES COMERCIAIS 13,08%

INTERLOCUTORESCOMERCIAIS 12,24%0

INFORMACAO 12,58%

FERRAMENTAS 11,34%0

DESENVOLVIMENTO 11,28%

PRODUTO 10,62%0

G. -



Importancia dos grupos (I11)

Prioridades das Parafarmacias — Relacdo Comercial

A evolucado no nivel de importancia de cada um dos subgrupos, de 2018 a 2023.

2018 2019 2020 2021 2022 2023
® Informacéao 13,83% 12,71% 12,30% 11,36% 11,31% 12,58%
"\‘i‘, Acdes 14,27% 13,53% 15,23% 15,33% 14,84% 14,93%
‘?‘ Interlocutores Comerciais 13,32% 12,13% 12,94% 12,92% 13,17% 12,24%
% Ferramentas 10,72% 10,66% 11,16% 11,13% 11,58% 11,34%
DL€ Planeamento 14,05% 14,62% 14,13% 13,63% 15,04% 13,92%
Q'g Desenvolvimento 10,97% 12,30% 10,74% 10,65% 9,77% 11,28%
5 Produto 11,53% 12,03% 11,01% 11,55% 11,56% 10,62%
& Condicbes Comerciais 11,31% 12,03% 12,48% 13,44% 12,72% 13,08%

& -
Portugal



CANAL ARMAZENISTA
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Top 10 perguntas mais importantes para os Armazenistas

Prioridades dos Armazenistas

Grupo Perguntas mais importantes do estudo Impzoorgé:l”ncia Impzo(;;ézncia Im;\:gr;cia
% Entrega . Satisfagdo com o prazo de entrega acordado com o laboratério (lead time). 10,00 7,50 (17°) A
Pedido . Roturas de stocks recorrentes com as mesmas referéncias ou marcas. 9,50 os0e b N
i\i/i Relagdo Comercial ’ Solidez da relag&o criada com o departamento comercial. 9,50 9,00 (2°) A
i\*i Relacio Comercial . an_digﬁes comerciais oferecidas pelo laboratério (descontos, pedidos 9.50 000 A -------
4 minimos, etc.). -
@ Colaboracao ’ Solidez da relagdo criada com o departamento de Supply Chain/Logistica. 9,50 9,00 (5°) A
i\i/i Relacdo Comercial . Prazo de pagamento acordado com o laboratério. 9,50 8,50 (7°) MMNWAWMM
Pedido ’ Erros entre as referéncias e quantidades pedidas e as recebidas. 9,00 8,50 (8°) A
Pedido ‘ Rapidez e eficiéncia do laboratério na gestao da logistica inversa (devolugdes). 9,00 bsoen A -------
’\oh Rececao . Grau de satisfacdo com o operador logistico do laboratério 9,00 8,00 (10°) wwm;mw
) customer sevee @ onimpnm g oo wems et e g0 ooz A

C. -



Importancia dos grupos (1)

Prioridades dos Armazenistas

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

perguntas que fazem parte do questionario:

RELACAO COMERCIAL
CUSTOMER SERVICE
ENTREGA
SISTEMAS DE INFORMAGCAO 11,91%
FATURACAO 11,74%
RECECAO 10,49%

C. -



Importancia dos grupos (I1)

Prioridades dos Armazenistas

A evolucado no nivel de importancia de cada um dos grupos, de 2018 a 2023.

2018 2019 2020 2021 2022 2023
= Pedido 15,88% 14,27% 12,47% 12,65% 14,32% 14,32%
% Entrega 13,84% 13,60% 13,00% 12,51% 12,21% 12,50%
o‘b__ Rececao 11,25% 11,27% 11,33% 11,25% 10,11% 10,49%
@ Faturacdo 11,12% 12,53% 11,79% 10,96% 11,43% 11,74%
= Sistemas de Informacéao 12,86% 12,14% 11,56% 13,28% 11,37% 11,91%
0 Customer Service 10,98% 11,41% 12,47% 12,02% 12,42% 13,28%
&‘ Colaboracgao 12,45% 11,72% 13,06% 13,16% 13,48% 12,34%
iii Relagdo Comercial 11,62% 13,07% 14,33% 14,17% 14,66% 13,43%

(-
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Farmacias participantes (1)

Amostra de 514 Farmacias

Localizacéo Horario N© Empregados
Costeira 7% Ate 8h 16% Até 5 A44%
8h-12h 66%

12h-23h . 15%

i 16%
o I 3% Superior 10 o
Superficie Comercial Zona Geogréfica Faturacao
37%
9 179
Até 90m=2 33% Norte 17% yo u
AM Porto 8% Ate 500.000€ 500.000€-1.000.000€
91m=2-120m=2 o) o)
- e Centro - 24% % @
. i 289% -— —
Superior 120m=2 . 25% AM Lishoa - © u
1.000.000€-1.500.000€ Superior
Alentejo . 10%0 1.500.000€

Algarve I 5%

llhas . 7%

19

@

Portugal



Farmacias participantes (I1)

Amostra de 514 Farmacias

Peso das vendas online

0% 79%
Até 15% 20%
15%-50% 0%

Mais de 50% 0%

Tipologia de utentes

Jovens 1%
Familias com criancas 3%
Adultos 22%

Sem padréo - 26%

Nota: 2 farmacias com vendas online em 15%-50% e 2 com mais de 50%.

Pertence a Grupo de Farmacia?

BSim
H N3o

Grupos mais representativos: l

Somos Farmacia

P re m i u m Gripharma Mendes Galveia

Farma Alentejo

Bids Circle Alphega
remacs —lOTArma Holon

Progresso
R 4

Nossa Farmacia
« Firstpharma

Reis Barata

Abaco Rede Claro ="'
Mais Farmacia

ilPhari . .
e e Barreiros Faria

InterAtlantico

C. -




Top 10 perguntas mais importantes para as Farmacias

Prioridades das Farmacias — Servico Logistico

orupe Perguntas mais importantes do estudo oa h02s T imponanci
GE Faturacdo o Eficiéncia na gestdo de notas de crédito referente a devolucdes. 8,42 7,69 (39) A
Pedido o Rapidez e eficiéncia do laboratdrio na gestdo da logistica inversa (devoluc@es). 8,36 7,98 (19) A --------
Xh Suporte e Documentacdo o Bom estado do produto na rececdo. 8,32 S A _______
. Entrega o Cumprimento do prazo de entrega acordado. 8,28 7,64 (49) A --------
53 Faturacdo o Erros nas faturas (quantidades, referéncias, precos). 8,28 Lo A -------
Pedido o Erros entre o pedido solicitado e a encomenda realmente entregue. 8,27 7,63 (5°) A --------
%5 Entrega o Prazo de entrega real das campanhas promocionais. 7,93 i A -------
O Customer Service o Facilidade para contactar o servico de apoio ao cliente do laboratério. 7,81 7,41 (8°) A --------
Xb Suporte e Documentacao o Clareza e contetdo da documentacdo que acompanha a mercadoria. 7,80 . A -------
O Customer Service o Ez::r:iciegéi‘lfé rmacio do estado do pedido através de diferentes meios de 7,29 6,65 (149) A """"

& -
Portugal



Importancia dos grupos (1)

Prioridades das Farmacias — Servico Logistico

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

perguntas que fazem parte do questionario:

FATURACAO 20,68%

PEDIDO 20,60%0

ENTREGA 20,08%0

SUPORTE E DOCUMENTACAO 19,96%0

CUSTOMER SERVICE 18,69%0

& -
Portugal



Importancia dos grupos (I1)

Prioridades das Farmacias — Servico Logistico

A evolucado no nivel de importancia de cada um dos grupos, de 2018 a 2023.

2018 2019 2020 2021 2022 2023
EEJ. Pedido 21,44% 22,14% 22,00% 21,53% 20,96% 20,60%
% Entrega 20,64% 19,76% 19,77% 19,64% 20,00% 20,08%
f\:g Suporte e Documentacao 20,44% 20,46% 20,79% 20,62% 20,03% 19,96%
0 Customer Service 17,38% 17,23% 17,20% 18,15% 19,11% 18,69%
Qj Faturacao 20,10% 20,41% 20,24% 20,07% 19,90% 20,68%

& -
Portugal



Top 10 perguntas mais importantes para as Farmacias

Prioridades das Farmacias — Relacdo Comercial

Grupo

Sortido

Relacao Comercial e Gestao
do Ponto de Venda

Desenvolvimento da
Categoria

Relacdo Comercial e Gestao
do Ponto de Venda

Promocoes

Desenvolvimento da
Categoria

Relacao Comercial e Gestao
do Ponto de Venda

Sortido

Promocbes

Sortido

=2 - - - - -

Perguntas mais importantes do estudo

Importancia

Importancia

Evol.

2023 2022 Importdncia
Competitividade das condigdes comerciais (descontos, pedido minimo, etc.). 8,68 7,97 (19) A
Ajuste do pe.rﬁl dos delegados éls necessidlades da farmacia (venda, formacio, 8,38 a1 (29) A """"
etc.) e se existe uma boa relacdo comercial.
E:?:gﬁ;;d;;; t;l;;z:iﬂgﬁ&;;’é:tss}?ecificidades da farmacia (tamanho, 613 e A .......
rardhede o ssizdsdosderstesdopuio (nsmens o  ga1 zgme A
Desenvolvimento de agdes promeocionais faceis de executar nas farmacias. 8,00 7,27 (149) A
Qualidade das acBes propostas na farméacia para aumentar as vendas. 7,96 7,60 (59) A --------
Qualidade da formac&o oferecida pelo laboratorio. 7,78 vy A -------
Marcas fortes e conhecidas. 7,78 7,42 (99) A --------
Planeamento e apresentacdo com antecedéndia as acGes promocionais. 7,78 sy A -------
Abrangéncia do portfolio oferecido pelo laboratério. 7,71 7,45 (79) A --------

@1 24

Portugal



Importancia dos grupos (1)

Prioridades das Farmacias — Relacdo Comercial

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

perguntas que fazem parte do questionario:

PROMOCOES 25,29%

RELACAO COMERCIAL E GESTAO DO

PONTO DE VENDA 25,03%

SORTIDO 24,93%0

DESENVOLVIMENTO DA CATEGORIA 24,75%

C. -



Importancia dos grupos (I1)

Prioridades das Farmacias — Relacdo Comercial

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

perguntas que fazem parte do questionario:

CONDICOES COMERCIAIS
DELEGADOS

DESENVOLVIMENTO 12,42%0

FERRAMENTAS

12,39%0

INFORMACAO 12,21%

C. -



Importancia dos grupos (I11)

Prioridades das Farmacias — Relacdo Comercial

A evolucado no nivel de importancia de cada um dos subgrupos, de 2018 a 2023.

2018 2019 2020 2021 2022 2023
@ Informacéao 13,40% 13,00% 12,86% 13,30% 12,61% 12,21%
.'\"}"; Acdes 13,90% 12,76% 13,26% 13,15% 12,80% 12,52%
8 Delegados 12,36% 12,64% 12,71% 12,87% 12,81% 12,66%
% Ferramentas 11,60% 12,08% 11,59% 12,10% 12,35% 12,39%
@E Planeamento 12,51% 12,70% 12,43% 12,09% 12,26% 12,52%
ﬁg Desenvolvimento 12,17% 12,74% 12,35% 11,91% 12,17% 12,42%
E Produto 11,41% 10,76% 11,35% 11,73% 12,23% 12,47%
$ Condigbes Comerciais 12,65% 13,33% 13,45% 12,84% 12,76% 12,80%

& -
Portugal



Visao das Farmacias

8 Feedback das farmacias: A¢Bes mais valorizadas.
I NUumero de farmacias que identificou cada iniciativa.
“

7/
Acdes de ativacao e campanhas—
Conselheiras/promotoras—
Expositores‘
Montras, sinalizacdes e panfletos“
Fo rma§50“$Zti}ff22§i°erf?éﬂﬁiﬁi’.a 1o uestionario,
\




PERSPETIVA CENTRAL

DOS
GRUPOS DE FARMACIAS
2023

(o) (o)




Top 5 perguntas mais importantes na perspetiva central

Prioridades — Servico Logistico

Perguntas mais importantes do estudo |mp20cl)";inCia Impzogéazncia lmfxfghcia
’ Erros entre o pedido solicitado e a encomenda realmente entregue. 9.58 8,61 (1°) A
. Erros nas faturas (quantidades, referéncias, precos). o.17 5 06 (59 w~~~;w,vw
’ Bom estado do produto na recegao. 017 eow A ''''''''
. Cumprimento do prazo de entrega acordado com o laboratdrio. 833 122 ) A """""
. Gesté&o de notas de crédito de devolugdes. o an ey A -------

C. -



Visdo dos Grupos de Farmacias

Ay N

Feedback dos Grupos: Principais motivos das devoluc¢des

T YT
L
L

FARMACIAS HOLON £ FirstPharma maisfarmacia

. : ' Danificados, .

| Troca de produtos, quantidades | B Ll te curto e

- i nao solicitados/trocas e prazo - X

z enviadas em excesso e por z p z produto danificado

motivos de validade de validade curto

- @ ael Se FarmaciaSilveira
Bremium farmacias =

'Produto danificado, prazos de : Validade

Eva“dade curto e produto gue E(Sé aceitamos prazos de validade E Validade

veio trocado : superiores a 1 ano)

& -
Portugal



Top 5 perguntas mais importantes na perspetiva central

Prioridades — Relacdo Comercial

Cerountas Al impertantes 4o estude mRges g e
o Eﬁrr;lr;:]it‘it;\;ico.l;de das condicdes comerciais (descontos, precos atrativos, pedido 071 0,50 (19) A
o Comprometimento do laboratério para trabalhar em parceria. 9.22 9,31 (29) v
o Proposta de acdes adequadas a estratégia do grupo. o 8o ey A """""
o Planeamento e apresentacdo com antecedéncia das acoes. 6 28 88 A """""
o Boa relagdo e perfil dos interlocutores comerciais do laboratorio. 8 26 e A """""

C. -~



Visdo dos Grupo de Farmacia (1)

Feedback dos Grupos: A¢cBes mais valorizadas pelos grupos

de farmécias de grande dimenséao.

-!l-aaeg

Tudo o que seja facilitador da
relagdo com o consumidor e dar a
conhecer o produto. Amostras,
expositores, rastreios, e outros.

TV e campanhas de media.

Lo
DQSSO ‘ GRUPO

Hoje, mais do que nunca, é
importante que os diversos
parceiros do grupo sejam proativos
na relacdo que mantém com as
farmacias, de forma que esta saia
fortalecida. Rastreios, iniciativas
com a comunidade e dindmicas que
envolvam os utentes sdo
extremamente valorizadas e
reforcam os lacos da farmécia com

0 parceiro comercial.

£ FirstPharma

Rastreios

Expositores adequados a balcao

®

premium

Rastreios
Formacgodes

Amostras

T

ARMACIAS HOLON

um dia todas serdo assim

®
L
H

Projetos

Rastreios (pode ter dinamica de
produto associada)

Formacéo

Campanhas Sl e SO

claro.

REDE DE FARMAGIAS

Rastreio
Amostras

Formacdes de produto

maisfarmacia

Formacao das equipas das
farmacias
Comunicacao dentro da farmécia

com o utente

LNIcQ

As Farmacias do Grupo Unica
valorizam as a¢des que fagam
destacar a Farmécia na sua zona.
Desde material de merchandising
para o seu espaco a acdes para o
consumidor final (rastreios,

amostras).

e -
Portugal



Visdo dos Grupo de Farmacia (I1)

Ay N

Feedback dos Grupos: A¢cBes mais valorizadas pelos grupos

de farmécias de pequena dimensao.

‘-
ay
UpONY salde

QMorim

* Rastreios .

FREEMACIA p

FPRMCADY 4 FROSUTES SRS

¢ Amostras

\ @
”

gripharma
* Acdes de dinamizagdo no ponto .
de venda como
rastreio/diagndsticos
* Apoio ao sell out

e Merchandising

farmacia

barreiros faria

Rastreios, amostras e destaques
dos lineares

Rastreios ao publico

Amostras

Sinalizacdes (apenas) de
promocoes

Formacdes a equipa

Expositores

Amostras

Promotoras

Montras

-
an

12052: Grupo Reis Barata
-

O gue mais valorizamos € a

diferenciagdo das farmacias do Grupo
versus o mercado geral. Assim sendo,
valorizamos tudo o que é tailor-made,

quer a ideia parta do Grupo, quer da

IndUstria Farmacéutica. Estamos
sempre disponiveis para as ideias

pioneiras e dindmicas!

farmacias @

mnaanis sanndd

Investimento em ac¢fes de
formacao proprias
Investimento em reunifes do
grupo

Investimento em novas

tecnologias na farmécia

<

SOFARMA

GRUFO

As acdes mais importantes sdo as
acdes de formacao, oferta de
amostras aos consumidores e

agendamento de conselhos.

- L e
l‘.- FarmaciaSilveira

Acdes de conselho
diferenciadoras, rastreios
cutaneos e capilares, workshops
tematicos, amostras, brindes ao

consumidor.
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Amostras e ajudarem no
desenvolvimento do espaco da
Farmacia, sem poluicdo visual de
expositores e sem muitas

sinalizagdes.
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Resumo da evolucédo dos segmentos (I)

Evolucdo e comparacdo das avaliacfes nos diferentes canais por segmento.

Parafarmaéacias Armazenistas Farmacias

[ Inovadores Inovadores

Servico Logistico Servigo Logistico Relacdo Comercial
7.21 (2023) A, 5.85 (2023) A 5.77 (2023) A
7.04 (2022) A 5.84 (2022) A 5.71 (2022) A

6.57 (2021) 5.32 (2021) 5.42 (2021)

( OTCs ] OTCs OTCs

Servico Logistico Relacao Comercial Servico Logistico Servico Logistico Relacdo Comercial
5.80 (2023) ¥ 5.52 (2023) A 6.81 (2023) A 5.81 (2023) ¥ 5.51 (2023) ¥
6.02 (2022) A 5.19 (2022) A, 6.80 (2022) A, 5.86 (2022) A 5.65 (2022) A

5.73 (2021) 5.11 (2021) 6.38 (2021) 5.29 (2021) 5.36 (2021)

Evolucao Evolucao
M, positivaem negativa em

€ v . ’
pontuagéo pontuacéo
Portugal



Resumo da evolucédo dos segmentos (1)

Evolucdo e comparacdo das avaliacfes nos diferentes canais por segmento.

Parafarmaéacias Armazenistas Farmacias

Dermocosmeética [ Dermocosmeética ] Dermocosmeética

Servico Logistico Relacdo Comercial Servico Logistico Servico Logistico Relacdo Comercial
5.72 (2023) ¥ 6.05 (2023) w 6.44 (2023) W 5.89 (2023) A 6.17 (2023) A
5.84 (2022) A 6.14 (2022) ¥ 6.45 (2022) A 5.88 (2022) A 5.93 (2022) A
5.58 (2021) 6.16 (2021) 5.87 (2021) 5.37 (2021) 5.80 (2021)

| Genéricos ] Genéricos Genéricos

Servicgo Logistico Relacdo Comercial Servico Logistico Servigo Logistico Relacdo Comercial
5.72 (2023) ¥ 4.85 (2023) A 6.81 (2023) ¥ 6.06 (2023) A 5.80 (2023) A
6.05 (2022) A 3.08 (2022) A 7.04 (2022) M 5.94 (2022) A 5.65 (2022) A
5.94 (2021) 2.89 (2021) 6.61 (2021) 5.20 (2021) 5.22 (2021)

A positiva em hegativa em

< v ! .
pontuagéo pontuacéo
Portugal



Resumo da evolucao dos segmentos (111)

Evolucdo e comparacdo das avaliacfes nos diferentes canais por segmento.

Centrais dos Grupos de Farmacias

[ OTCs ] [ Genéricos ]
Servico Logistico Relacdo Comercial Servico Logistico Relacdo Comercial
7.17 (2023) i 5.67 (2023) 6.54 (2023) ¥ 6.93 (2023) .k
6.62 (2022) M 6.01 (2022) 6.75 (2022) A 6.31 (2022) w

6.11 (2021) 6.04 (2021) 6.15 (2021) 6.87 (2021)
Inovadores Dermocosmética

Servico Logistico Relacdo Comercial Servico Logistico Relacdo Comercial
7.41 (2023) A 5.50 (2023) w 7.46 (2023) A 6.71 (2023) A&
n/a 6.20 (2022) & 5.76 (2022) v 6.27 (2022) M,
5.98 (2021) 5.97 (2021) 5.83 (2021) 6.21 (2021)

Evolucéo Evolucao
A positivaem negativa em

€ v . ’
pontuagéo pontuacéo
Portugal



A Visédo da GS1 Portugal

A nossa Visdo é a de um Mundo onde os bens e a
sua informacgédo se movimentam de forma eficiente
e segura, para beneficio dos negoécios e melhoria
da vidas das Pessoas, todos os dias.

GS1 Portugal

Estrada do Paco do Lumiar, Campus do Lumiar, Ed. K3
1649-038 Lisboa
Telefone: +351 21 752 07 51

http://www.gslpt.org/
benchmarking@gslpt.org
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