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Segun los estudios lanzados por Shoppertec, la farmacia es un establecimiento de proximidad, el 71% de los compradores de venta libre eligen la farmacia por cercania como primer motivo de eleccién®

En media el drea de influencia de las farmacias es de 15 minutos andando, de donde acuden el 76% de los clientes. El 69% de los clientes de la farmacia promedio acude andando.

=> Definimos el area de influencia cercana de la Farmacia donde se encuentran el 50% de sus clientes.
=> EI 50% de los clientes geoposicionados de la Farmacia vienen desde una distancia de 2,3 km.
=>» Establecemos un area de influencia de 30 minutos andando, distancian desde la que acuden el 50% de los clientes de la Farmacia 24 h.

Informacion sociodemografica en el area de influencia

5 minutos 10 minutos 15 minutos 30 minutos Municioi Nacional Poblacién Total por seccién censal a 5,10,15 y 30' andando
andando andando andando andando unicipio aciona y clientes de la farmacia geoposicionados
Poblacién Total? 257 1.763 3.709 25.202 141.172 46.539.026
Capacidad de gasto (€)* 12.399€ Mt 12.460 € 1t 12.515€ T 12.245€ Mt 10.195 € 10.960 €
% Estudios superiores® 29% 1t 29% T 30% N 26% T 17% 36%
Ne Personas en el hogar® 3,33 0 3,18 1t 3,08 (N 2,78 0N 2,76 2,50
% Hogares Unipersonales® 21% 0N 23% T 25% T 26% 1t 19% 25%
% Viviendas secundarias® 65% 1 45% (N 43% 1 19% J 29% 15%
Clientes Farmacia 18 81 103 157
INFORMACION SOCIODEMOGRAFICA DE LA FARMACIA

= CONCLUSIONES ENTORNO SOCIOECONOMICO

Capacidad de gasto del entorno de la farmacia por encima de la media del municipio.
Una oportunidad para el desarrollo de categorias de venta libre

° 2 /\ Hogares de mayor tamaiio (familias con nifios) en el area de influencia mas cercano a la farmacia, por encima de
ﬁﬂ\} la media del municipio.

ﬁ Alto porcentaje de viviendas secundarias y poblacion no residente, el 35%" no reside en el municipio.
Oportunidad de desarrollo de categorias estacionales: Solares, mosquitos.

@ﬁ Oportunidad de asesoramiento farmacéutico a los hogares unipersonales (% de hogares unipersonales por
encima de la media del municipio) como coaching de salud, gestor de botiquin, SPD...

Shoppertec realiza estudios del comportamiento del comprador desde 2011, ha realizado mas de 25.000 encuestas a compradores a la salida de la farmacia. Es propietario del estudio Farma Shopper:Farma Shopper, Shoppertec 2014: Estudio del comportamiento del
comprador desde que sale de casa hasta que compra el producto con 7.625 encuestas a compradores de venta libre y mas de 50 categorias auditadas.

2poblacion en el rea de influencia- Fuente: Padrén continuo Espafia a 1 enero 2015 (INE)

3Fuente: Esri Espafia 2015

“Poblacion vinculada al municipio: Censos de Poblacién y Viviendas 2011 (INE)



Poblacidn en el area de influencia de la farmacia*

5 minutos 10 minutos
andando andando
Poblaci6n Total 257 1.763
Poblacién >65 afios 37 287
% PT >65 sobre PT 14% 16%
Poblacion 50-64 afios 50 354
% PT 50-64 sobre PT 20% 20%
Muijeres 25-55afios 68 451
% M 25-55 sobre PT 26% 26%
Poblacién 5-14 afios 31 194
% PT 5-14 sobre PT 12% 11%
Poblacién 0-4 afios 13 88
% PT 0-5 sobre PT 5% 5%
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Poblacién en funcién de la competencia

5 minutos 10 minutos
andando andando
N2 Farmacias competidorasz 1 1
Poblacion media por farmacia 257 1.763
indice sobre Municipio 18 J 86
PT >65 por farmacia 37 287
indice sobre Municipio 17 J 9%
PT 50-64 por farmacia 50 354
indice sobre Municipio 18 J 89
M 25-55 por farmacia 68 451
indice sobre Municipio 20 J 91
PT 5-14 por farmacia 31 194
indice sobre Municipio 20 J 36
PT 0-4 por farmacia 13 88
indice sobre Municipio 20 J 36
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Poblacion por farmacia en el area de influencia
de la FARMACIA
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*Poblacién en el érea de influencia- Fuente: Padrén continuo Espafia a 1 enero 2015 (INE)

2Numero de farmacias competidoras incluyendo la farmacia de estudio- Fuente: Geoshopper de Shoppertec

Municipio Nacional
141.172 46.539.026 = Mujeres de 25-55 afios, el segmentomayoritario.
19.580 8.759.634 => Porcentaje de poblacion de M 25-55, PT 50-64 yPT
14% 19% >65 afos por encima del % de poblacion del
27.247 9.281.472 municipio en las dreas de influencia mas cercanas
. rEO a la farmacia.
19% 20%
34.469 10.204.697 => Sin embargo, cuando hablamos de la poblacién por
24% 22% farmacia (Poblacion / n2 farmacias en el drea), es
menor que el promedio de las farmacias del
16.679 4.834.182 municiplo.
12% 10%
7.150 2.118.154
5% 5%

Promedio Poblacién por farmacia en el area de influencia de las
FARMACIAS DEL MUNICIPIO

5 minutos 10 minutos 15 minutos 30 minutos
andando andando andando andando
2 5 8 14
1.408 2.039 2.323 2.685
216 299 337 397
278 397 453 522
338 494 563 653
151 225 261 303
68 103 116 134



ANALISIS DEL ENTORNO SOCIODEMOGRAFICO DE LA FARMACIA

Poblacidn por seccion censal a 30 minutos andando

= Una seccion censal es una unidad territorial que delimita un area y se define por un criterio de volumen de poblacion.
= En Espaia existen 36.229 secciones censales. El municipio de Marbella esta dividido en 75 seccidnes censales.
=> Las zonas mas oscuras indican un mayor volumen de poblacién, las mas claras menor volumen de poblacién.

= Importancia de los segmentos de Mujeres de 25-55 aiios poblaciéon 50-64 afios y poblacién mayor de 65 afos.

Poblacidn Total por seccion censal a 30' andando Poblacién >65 aios por seccion censal a 30' andando Poblacién 50-64 afios por seccidn censal a 30" andando

Mars s
o

- Mayor voumen poblacién Menor voumen poblacién



ANALISIS DEL ENTORNO
COMPETITIVO



ANALISIS DEL ENTORNO COMPETITIVO DE LA FARMACIA

COMPETIDORES A 30 MINUTOS ANDANDO DE LA FARMACIA
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!Relacién farmacias competidoras a 30 minutos andando de la farmacia- Fuente: Geoshopper de Shoppertec



ANALISIS DEL ENTORNO COMPETITIVO DE LA FARMACIA

Relacion farmacias competidoras a 30 minutos andando:

=>» La Farmacia, cuenta con 12 competidores a 30 minutos andando de la farmacia.

=>» Aunque la poblacion a su alrededor es de las mas bajas, su potencial es muy alto, el horario 24h atrae a mas clientes ampliando el drea de influencia de lafarmacia.

ID

cODIGO

cépIGO

coDpIGO

coDpIGO

coDpIGO

coDpIGO

coDpIGO

cODIGO

coDIGO

coDIGO

coDIGO

coDIGO

coDIGO

*Relacion farmacias competidoras a 30 minutos andando de la farmacia- Fuente: Geoshopper de Shoppertec
2potencial Shoppertec: Clasificacién de las farmacias en 5 grupos, donde "A" es mayor tamafio y "E" es menor tamafio segun el indice de Actividad de Marca (IAM).Fuente: Geoshopper de Shoppertec.

3Poblacién en el area de influencia- Fuente: Padrén continuo Espafia a 1 enero 2015 (INE)
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TITULAR FARMACIA

Nombre/Titular

DIRECCION FARMACIA ESTUDIO

DIRECCION FARMACIA

DIRECCION FARMACIA

DIRECCION FARMACIA

DIRECCION FARMACIA

DIRECCION FARMACIA
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DIRECCION FARMACIA

DIRECCION FARMACIA

DIRECCION FARMACIA
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cp

CP

CcpP

CcP

CcP

CcP

CcP

CcP

CcP

CcP

CcP

CcP

cp

cp

Horario

24H

AMPLIADO

NORMAL

AMPLIADO

AMPLIADO

24H

NORMAL

AMPLIADO

NORMAL

NORMAL

24H

NORMAL

AMPLIADO

Potencial
Shoppertec?

A

PTa30'
andando?®

25.202

46.198

7.370

45.343

53.381

60.798

61.592

59.462

63.934

62.040

61.154

61.416

62.169

Distancia (Km)
0
0,9
11
11
1,3
1,4
a7/
1,9
1,8
2,0
2,1
252,

2,3



ANALISIS DEL ENTORNO COMPETITIVO DE LA FARMACIA

Relacidn otros competidores:

Tipo de entidad
FARMACIA ESTUDIO
CENTRO COMERCIAL
HERBOLARIO
ALIMENTACION
ALIMENTACION
ALIMENTACION
ALIMENTACION
ALIMENTACION
HERBOLARIO
PERFUMERIA
HERBOLARIOS
ALIMENTACION
PERFUMERIA
ALIMENTACION
HERBOLARIOS

HERBOLARIOS

Expositores, seialética, rotulos, fachada, escaparate...

Nombre/Ensefia

TITULAR FARMACIA ESTUDIO

ENSENA

ENSENA

ENSENA

ENSENA

ENSENA

ENSENA

ENSENA

ENSENA

ENSENA

ENSENA

ENSENA

ENSENA

ENSENA

ENSENA

ENSENA

*Relacién otros competidores a 30 minutos andando- Fuente: Geoshopper de Shoppertec

Direccion

DIRECCION FARMACIA ESTUDIO

DIRECCION ESTABLECIMIENTO

DIRECCION ESTABLECIMIENTO

DIRECCION ESTABLECIMIENTO

DIRECCION ESTABLECIMIENTO

DIRECCION ESTABLECIMIENTO

DIRECCION ESTABLECIMIENTO

DIRECCION ESTABLECIMIENTO

DIRECCION ESTABLECIMIENTO

DIRECCION ESTABLECIMIENTO

DIRECCION ESTABLECIMIENTO

DIRECCION ESTABLECIMIENTO

DIRECCION ESTABLECIMIENTO

DIRECCION ESTABLECIMIENTO

DIRECCION ESTABLECIMIENTO

DIRECCION ESTABLECIMIENTO

cp

cP

CcpP

cp

CcP

cp

CcP

cp

CcP

cpP

cp

cpP

cp

cpP

cp

CcP

cp

> Aprovechar la atracion que ejerce el centro comercial como zona de generacidn de trafico. Favorecer elementos de atraccion:

Distancia (Km)
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1,9
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2,0



CATEGORIAS POR LAS
QUE APOSTAR



POBLACION POR FARMACIA A 30 MINUTOS ANDANDO*

POBLACION TOTAL
Farmacia 1.939 4 100%
Municipio 2.685 100%
PT>65 ANOS e
Farmacia 329 v 17%
Municipio 397 15%

Para definir las categorias por las que la Farmacia tiene que apostar,analizamos los segmentos de poblacién por farmacia en
el area de influencia a 30 minutos andando de la farmacia.

> Aungque la asignacion de habitantes en todos los segmentos de poblacién son inferiores a la media del municipio, es

aconsejable enfocarse en los grupos de poblacion mayoritarios en el area de influencia.

= Oportunidad en el grupo de edad de Mujeres 25-55 afos, es el target principal de lafarmacia.

también en los segmentos de Poblacién 50-64 y Poblacion >65 afios.

PT50-64 ANOS = M 25-55ANOS =

398 Vo21% 473 v 24%
522 19% 653 24%

> TOP CATEGORIAS MAS COMPRADAS SEGUN EL SEGMENTO DE POBLACION?

Mujeres 25-55 afios

1. Dermocosmética Bebés
2. Alimentacion Bebes
3. Anticeluliticos
4. Limpiezafacial
5. Antipireticos infa ntiles
6. Complem. nutrici onales nifios y jovenes
7. Productos adelga zantes y dietas
8. Antipiojos
9. Tratamientosfaciales
10. Hidratacién facial
11. Hidratacion decuerpo y manos
12. Productos parala salud de la mujer
13. Productossolares

14. Productos parala alergia

Poblacién en el drea de influencia- Fuente: Padrén continuo Espafia a 1 enero 2015 (INE)

Poblacién 50-64 afios

. Tratamientos faciales

. Complementos nutricionales
. Laxantes/productos con fibra
. Remedios tos y mocos

. Antiacidos

. Problemas de Circulacién

. Cepillos

. Gotas oftalmicas
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2Estudio Farma Shopper, Shoppertec 2014: Estudio del comportamiento del comprador desde que sale de casa hasta que compra el productos con 7.625 encuestas a compradores de venta libre y mas de 50 categorias auditadas.

A medida que ampliamos el drea de influencia, los target mas senior tienen mas importancia. Es aconsejable enfocarse

e 5mm PT 0-4 ANOS i 350
v 10% 8 | 4 4%
1% 134 5%

Poblacién >65 afios

. Adhesivos protesis dentales

. Alimentacién personas mayores
. Problemas de Circulacién

. Articulaciones/espalda

. Antiacidos

. Productos cuidado del pie

. Compl. multivitaminicos

. Incontinencia

. Antigripales

. Gotas oftdlmicas

. Dolor tépico

. Laxantes y productos confibra
. Probidticos

. Complementos nutricionales



RECOMENDACIONES



RECOMENDACIONES PARA LA FARMACIA

Amplia area de influencia de la Farmacia, establecemos un drea de 30 minutos andando,
donde se encuentran el 50% de los cientes de la farmacia.

Capacidad de gasto del entorno por encim a de la media del municipio.
Una oportunidad para el desarrollo de cat egorias de venta libre.

Oportunidad en el grupo de edad de Muje res 25-55 afios, es el target principal de la
farmacia. En el area de influencia mas cer cana los hogares son de mayor tamafio,
importancia de las familias con niios.

Aunque la asignacion de habitantes entod os |os colectivos de poblacién analizados es
inferior a la media del municipio, a medida que ampliamos el drea de influencia, los target

mas senior tienen mas importancia. Es ac onsejable enfocarse también en los segmentos
de Poblacion 50-64 y Poblacion >65 ainos.

Alto porcentaje de viviendas secundarias y poblacién no residente, el 35% no reside en el
municipio. Oportunidad de desarrollo de categorias estacionales: Solares, mosquitos.

Aprovechar la atraccion que ejerce el Cent ro Comercial como zona de generacién de
trafico. Favorecer elementos de atraccidon : Expositores, seiialética, rétulos, fachada,
escaparate...

Oportunidad de asesoramiento farmacéu tico a los hogares unipersonales (% de hogares
unipersonales por encima de la media del municipio) como coaching de salud (consejeros
de salud), gestor de botiquin, SPD. Posibil idad de ampliar servicios orientados ala
poblacion turistica.

Se recomienda desarrollar la tarjeta de fid elizacién para captar y fidelizar clientes. Un

posible activo no explotado de lafarmaci a, 335 clientes con informacién son muy
pocos.

Al ser una zona de mucho trafico turistico, favorecer envases de menor tamafio en

categorias de higiene personal e higiene b ucal que pueden ser demandados porlos
viajeros.

Importancia de la compra de emergencia. A provechar para gestionar el surtido adecuado
a estos productos.



ANEXO:
Analisis de los clientes online



ANALISIS DE LOS CLIENTES ONLINE

TOTAL registros BBDD Clientes online 1.662
Resgistros con direccién : 1.170

Registros geoposicionados | 942

Registros con algtin gasto (€) | 840

Del total registros, hemos geoposicionado el 81% de los registros que tienen informacion de direccion (70% de la BBDD)

Para el analisis de dénde vienen los clientes online nos centraremos en aquellos registros que hayan hecho alguna compra

Tenemos un total de 2 clientes geoposicionados que han comprado a través de la tienda online en el area de influencia a 30' andando de la farmacia.
El cliente de la tienda online, diferente al cliente de la farmacia

9 ¢DESDE DONDE COMPRAN NUESTROS CLIENTES ONLINE?

El 56% de nuestros clientes se concentran en la Comunidad de Madrid, Cataluiia
y Andalucia. SienDo Madrid la comunidad con mas clientes actuales.

El 80% de las ventas online se concentran en 6 Comunidades Auténomas, con Madrid a la
cabeza con el 24% de la facturacion total.
La media del gasto de nuestro clientes online es de 78,33€, siendo La Rioja la que tiene el

. o .
> En Catalufia el 81% de nuestros clientes se concentran en Barcelona. promedio mas alto con 148,20€ y Galicia la que tiene menor promedio con 51,10€

=> En Andalucia el 53% se concentra en Sevilla (27%) y Malaga (26%)

CCAA Clientes online % Clientes online CCAA Total %Total Promedio Total
geoposicionados  geoposicionados amountspent amountspent amountspent

Comunidad de Madrid 196 23% Comunidad de Madrid 15.634,80 € 24% 79,77 €
Catalufia 141 17% Cataluiia 10.505,00 € 16% 74,50 €
Andalucia 133 16% Andalucia 9.717,30 € 15% 73,06 €
Comunitat Valenciana 95 11% Comunitat Valenciana 7.674,70 € 12% 80,79 €
Castillay Ledn 52 6% Pais Vasco 4.706,70 € 7% 102,32€
Pais Vasco 46 5% Castilla y Ledn 4.328,50 € 7% 83,24 €
Castilla - La Mancha 39 5% Castilla - LaMancha 2.780,00€ 4% 71,28€
Galicia 35 4% Region de Murcia 2.490,20€ 4% 99,61€
Regién de Murcia 25 3% Asturias, Principado de 1.976,90€ 3% 94,14 €
Asturias, Principado de 21 3% Galicia 1.788,40 € 3% 51,10€
Extremadura 18 2% Aragén 1.572,30€ 2% 98,27€
Aragon 16 2% Extremadura 995,30€ 2% 55,29€
Comunidad Foral de Navarra 7 1% Rioja, La 444,60 € 1% 148,20€
Cantabria 6 1% Cantabria 388,90€ 1% 64,82 €
llles Balears 5 1% Comunidad Foral de Navarra 361,40€ 1% 51,63€
Rioja, La 3 0% Illes Balears 261,80€ 0% 52,36€
Melilla 1 0% Melilla 101,80 € 0% 101,80€
Canarias 1 0% Canarias 65,40 € 0% 65,40 €
TOTAL GENERAL 840 100% TOTAL GENERAL 65.794,00 € 100% 78,33 €




