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SHOPPER

PHARMA

ESTUDIO DEL COMPRADOR M EXICO 2020
Principal » o I
Conocimiento del Shopper del Canal de Farmacias, asi como su |
< comportamiento en las principales familias de productos. |

SHOPPER : ; ; : ;
LS Herramienta esencial para mejorar las estrategias comercialesy |
I para la obtencion de resultados concretos en este canal. |

N e o o o o e e e e e

Por Cadena I I
| Comparativo vy sintesis del Shopper de las I
sHOPPER haaim principales cadenas de Pharma que compiten I
[FraRMA | en México. :
|
‘----------------------------I
Categoria* Detalla el perfil del Shopper de este canal por categoria y los

PHARMA

=

| |
I principales elementos que hacen a su comportamiento de I

SHOPPER '= compra. :
| |
\

* Los médulos por categoria se comercializan Unicamente en preventa y se asocian a la contratacién
del Médulo Principal.

METODOLOGIA DEL ESTUDIO:

< Tipo de Cuantitativo ponderado por la participacién en nimero de tiendas de cada
v Estudio Cadena a nivel nacional.
Tioo de Probabilistica por fienda, con reparticion geogrdfica distribuidos por nUmero de
\J Mp . Puntos de Venta en Ciudad de Méxicoy Area Conurbada, Guadalajaray
vestra:
Monterrey.
@ Metodo d.e, . Entrevistas cara a cara a la salida del Punto de Venta.
“ Recoleccion:
-@ Um(,j?(.j de Compradores en el formato de Farmacias.
Andlisis
U .
Periodo de .
E Estudio: Agosto - Septiembre
Total
ﬁ?‘ Muestra: 1,800 cos0s.
m_ Cadenas Farmacias Guadalajara, Farmacias del Ahorro, Farmacias Benavides ILACAD

Contempladas: Farmacia Yza, Farmacias San Pablo, Farmacias Farmatodo ‘ll
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ESTUDIO DEL COMPRADOR MEXICO 2020

PRINCIPALES OUTPUTS [RRETIE

Modulo Principal

¢Quién es el Shopper del

Canal Pharma?

NSE DEL SHOPPER DEL CANAL PHARMA MODERNO
Apertura por Cadena

Perfil del Shopper de cada cadena:

= = = = = = =
o Nivel Socioecondmico.

o Edad. & 2 = a s & »
o Género.

o Ocupacioén. ]_. l I . I

o  Composicion del hogar. B o s s s e

. Qué Compra?

Compras realizadas en el canal por

FORMA DE PAGO EN EL CANAL PHARMA MODERNO .
Apertura por Cadena cadena:

(%)
- . . - . - . @) 2QUé familias de producfos compro?
o sCudnto gasta?
25 25 25 25 25 25 25

o Forma de pago.

@ % # » c & 5 o 3Como estd compuesto su ticket?
Totol Concl xoxx oo xocx oo - - o Participacién por familia de productos en
sEfectivo  Tarjeta de crédito Tajeta de débilo  ® Monedero elecirénico  BVales de despemsafelecirdnicolseguro médico VCI|OF porc el Ccncl.

» Desarrolle un plan de accién comercial por cadena, conociendo su
clientela propia.
‘||| |LACAD » Defina la oferta de productos a incluir en cada cadena, sabiendo

J WORLD RETAIL como se comporta en cada cadena. ‘
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ESTUDIO DEL COMPRADOR MEXICO 2020

PRINCIPALES OUTPUTS [RRETIE

Modulo Principal

y 4
z,Como com pl‘d? NUTRICION DE LAS COMPRAS POR FAMILIA DE PRODUCTO
Total Canal Pharma Maderno
(%)

Comportamiento de compra por familia . . . . . . . . . . .

25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25
de productos:

25 25 2% 25 25 25 25 25 25 25 25
. Planificacion / impulsion de la visita. l_I_I_I_I_I_I_I_I_I_l
+  Nutricion por familia de productos (reparticion T T - T A 1

I L O A T R

de su compra enfre formatos) I i 4 R

° éCOh qUiéﬂ ComDOrfe sus clientes dentro del maasee Semi-Badco Ocasiona ®Na compra ese producto ah

mismo canal y ofros formatos?

Comportamiento de

compra por cadena

. Procedenciay destino.
PRINCIFAL MOTIVO DE VISITA
Eolol Conal Pharma Mademns

(] . Transporte.

. Frecuencia de visita.

. Razdn de visita.

£
1 l +  Percepcién de las cadenas (Precio,
l Variedad de productosy marcas,
_ — -

Presencia de promociones, Atencién del

o S - P Erm
P e ity Pt

personal, Experiencia de compra).

e ] e e, g i Sarer mnn e a

+ Determine mejor el acomodo de productos y estrategias comerciales
compartidas en el punto de venta.
» Defina el nivel de inversién en promociones en cada cadena.

(||!-ACAD y .
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ESTUDIO DEL COMPRADOR MEXICO 2020

PRINCIPALES OUTPUTS e

Modulo Categoria

El médulo por categoria proporciona datos especificos de la categoria respecto a:

v/

Perfil del comprador

o NivelSocio, Edad, género, Ocupacién,
o Composicion del hogar.
o Procedenciay Destino.

Categorias compradas (Ticket)

Incidencia.

5Cudntas Unidades comprd por categoria?

5Cudnto gasto en la categoria?

5Qué productos fueron comprados juntos con la categoria (productos que hacen
sinergia)

O O O O

Percepcidn de la categoria entre las diferentes cadenas

Precio.

Variedad de productosy marcas.
Novedades.

Promociones.

O O O O

Ademads, permite conocer elementos exclusivos de la categoria y/o Familia como son:

) WORLD RETAIL

([J'LACAD

Nutricidn

o 3Cudnto se compra de la categoriaentre las diferentes cadenas?
o 3En que otro Canal o Formato compra la categoria@

Impulsién

o 3Cudles el grado de impulsion de la categoria entre las diferentes cadenas?

Marcas

o sQué marcascomprd?

o Decisién de compra por marcas.

o Skip buying or switch: Planificacién / Impulso de la compra de la categoria y de la
marca gTenia pensado comprar esa marca antes de entrar al PdV? Si es asi, que
hubiera hecho de no haber encontrado la marca que queria. O de lo contrario que
le hizo llevarse esa marca que compré.

o Momento de consumo (tiempo, lugar, consumidor final).

Razones de eleccion de las marcas en el Punto de Venta.

(¢]

Determine el patrén de compra de cada categoria. !
Obtenga resultados concretos para hacer crecer sul
categoria en el cana de conveniencia en México. I




