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A APREENSAO NO USO DE

DENTADURAS PODE SER
DIMINUIDA COM A APLICACAO
DOS FIXADORES. CATEGORIA

AINDA PRECISA SER MAIS BEM

EXPLORADA PELO CANAL E4

POR LAURA MARTINS
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Aproximadamente 11% da populacao brasilei-
ra nao possui dentes e 23% perderam 13 ou mais
dentes, de acordo com a Pesquisa Nacional de
Saude (PNS) 2013, realizada pelo Instituto Brasi-
leiro de Geografia e Estatistica (IBGE). Apesar dis-
5o, em torno de 12 milhdes de usuérios de prote-
se total nunca fizeram uso de um fixador, revelan-
do-se uma grande oportunidade de crescimento.

O mercado de fixadores é composto pelos
segmentos de pds, cremes e fitas adesivas. “De
modo geral, todos possuem ingredientes ade-
sivos que, em contato com a umidade, ativam a
adesividade, fixando as proteses nas gengivas.
O que muda é o excipiente. No creme, os ade-
sivos sao dissolvidos em um excipiente cremo-
S0; no po, sao dispersos em excipientes secos;
e nas peliculas, sao adicionados entre tramas de
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um tecido, para evitar que escorram”, explica a geren-
te de marketing da Combe, Priscila Ariani.

Ainda que todos os produtos tenham acao fixadora,
o creme merece atencdo especial. A gerente shopper
marketing Oral Care da GSK, Alice Amigo, afirma que
o diferencial dos cremes é que eles dificultam a entra-
da das particulas de alimento na prétese durante o pro-
cesso de mastigagao.

"0 fixador em po é, muitas vezes, escolhido devido
ao seu menor preco. Porém, em mercados mais ma-
duros, é um produto considerado antiquado, ndo ten-
do muita procura”, segundo Priscila. A executiva in-
forma ainda que a fixacdo do creme é maior no con-
tato imediato, mas nao tao duradoura. Assim, atende
as pessoas que querem uma sensacao de fixacdo ime-
diata ou que ndo se importam em realizar reaplicacbes
ao longo do dia.
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Ja a pelicula serve tanto para quem deseja prevenir o
contato da superficie da protese com a gengiva quanto
para guem busca fixacao prolongada ao longo do dia.
Embora a sensacao de fixacao nao seja tao forte imedia-
tamente se comparada a do creme, ao longo do dia, a
fixacdo se mantém.

“Orienta-se aplicar os cremes em pequena gquantida-
de para evitar transbordamento. Ja para os fixadores em
formato de fitas adesivas, deve-se aplicar pequenas tiras,
nao muito perto das bordas. No formato em po, reco-
menda-se retirar 0 excesso”, comenta a executiva da GSK.

NO PONTO DE VENDA

Uma das maiores barreiras do consumidor é a dificul-
dade de encontrar os produtos nas géndolas. “Como a
situacdo de pedir um fixador a algum funcionario na loja
e, com isto, revelar que faz uso da prétese pode ser uma
situacdo que gere um desconforto ao shopper, é funda-
mental que a categoria esteja exposta com boa visibili-
dade e acessibilidade na loja”, explica Alice.

De acordo com Priscila, da Combe, os fixadores de den-
taduras devem ser expostos junto com outros produtos
de cuidados orais. Além disso, devem ser agrupados em
ordem: por marca, forma de apresentacao e tamanho.

APROXIMADAMENTE 11%

DA POPULACAO BRASILEIRA
NAO POSSUI DENTES E 23%
PERDERAM 13 OU MAIS DENTES,
DE ACORDO COM A PESQUISA
NACIONAL DE SAUDE (PNS) 2013,
REALIZADA PELO INSTITUTO
BRASILEIRO DE GEOGRAFIA E
ESTATISTICA (IBGE). APESAR
DISSO, EM TORNO DE 12 MILHOES
DE USUARIOS DE PROTESE

TOTAL NUNCA FIZERAM USO DE
UM FIXADOR, REVELANDO-SE
UMA GRANDE OPORTUNIDADE
DE CRESCIMENTO
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Alice complementa recomendando a exposicdo da cate-
goria na primeira prateleira da géndola de Oral Care, com
facil alcance e visibilidade. Usar materiais de ponto de ven-
da (PDV) para destacar as marcas e a categoria como um
todo é recomendado para atrair a atencao do shopper.

“Uma grande oportunidade para agregar na receita do
trade é estimular o segmento de limpadores de prétese.
Em torno de 33 milhdes de brasileiros que fazem uso total
ou parcial da prétese nunca usaram um limpador de den-
tadura. Ganhar penetracao com foco nesse consumidor é
uma grande oportunidade de aumentar as vendas”, diz.

Os consumidores de fixadores de dentadura sdo muito
sensiveis a preco e almejam encontrar uma boa relagdo
de custo-beneficio. “Ao longo dos ultimos anos, a cate-
goria vem crescendo muito em unidades sem, no entan-
to, acompanhar em valor, com um aumento de vendas
de produtos de baixo preco”, salienta Priscila.

Segundo a executiva, a0 mesmo tempo em que é im-
portante que o canal farma apresente variedade de mar-
cas, produtos e formas para atender a todos os segmen-
tos de consumidores, também é importante que conhe-
ca os detalhes da categoria para poder oferecer explica-
¢oes completas ao publico consumidor.

"0 canal farma hoje, sem duvida, é aquele onde o
shopper procura a categoria. Para acelerar o crescimen-
to e a penetracdo da categoria, é fundamental manter
os produtos ndo confinados, expostos com boa visibili-
dade e acessibilidade na loja”, finaliza Alice. ©



