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PRESSAO BABY: PRESSAOTRADICIONAL:  PRESSAQ ALTO RENDIMENTO?
Jatoleve, suave e adequadoac Jato continuo para Alta pressurizagdo e melhor
plblico infantil desde o recém-nascido. toda a familia desempenhe do jatot

MARESIS® £ UM MEDICAMENTO. SEUJUSO PODE TRAZER RISCOS. PROCURE 0 MEDICO E O FARMAGEUITICO. LEIA A BULA SE PERSISTIREM 0S SINTOMAS, 0 MEDICO DEVERA SER CONSULTADD.
Maresis® (solucéo de cloreto de sodio 0,9%). Indicacéo: fuidificante ¢ descongestionante nasal. Auxlia no ratamento dos sintomas nasais comuns 2 gripes & resfrados e de outras alteragdes
respiratdrias, fais comorinite, sinusitz & no pds-operatorio de cirurgias nasais. Contraindicacdo: antecedentes de hipersensibiidace auspump@nentes_ daformula. AdvertEncias e precaucoes:
Maresis® - ndo altera a fisiologia das celias tia mucosa. nasal & dos seios da face. N0 ha restricao de fab etdria para 0 Uso de Maresis®. os_ulu%qla: apligue a sollcao nas narings, conforme
necessidade. MEDICAMENTODE NOTIFICAGAQ SMPLIFICADA RDC ANVISA n°199/2006. AFE n° 1,00890.6. Farmoquimica S/A. SAC 080002501

. JERULTILAGAY 0. Paraver o texo de hula naintegra, 2cesse
o site www.fom.com.br. Referéneia bibliografica: 1. Blla do produto.
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importancia
do sorriso

MERCADO DE ORAL CARE GANHA ESPACO
NO CANAL FARMA, TORNANDO-SE UM DOS i
PROTAGONISTAS ENTRE 0S PRODUTOS DE HIGIENE
& BELEZA. SABER TRABALHAR A CATEGORIA

£ CRUCIAL PARA AUMENTAR VENDAS

L

Mais de 60% dos brasileiros escovam os cacao mundial no mercado de produtos para higiene
dentes trés vezes por semana, sendo uma das bucal, de acordo com dados de O Panorama do Setor,
popu:l'ac_;ées que mais consomem creme den- realizado pela Associacao Brasileira da Industria de Hi-
tal per capita. Ao fazer a correta higienizacao giene Pessoal, Perfumaria e Cosméticos {Abihpec).
bucal, as pesscas estdo prevenindo a incidén- N&o é uma coincidéncia que os produtos de oral
cia de doencas bucais e ajudando a manter care sejam importantes na composicao do mix de
a satde do corpo, pois a boca é a principal produtos de Higiene & Beleza (H&B) do canal farma.
porta de entrada para muitas doengas. Segundo a gerente shopper marketing Oral Care

E parece gue as pessoas por aqui estdo preo- da GSK, Alice Amigo, o market share das farmacias
cupadas com isso. O Brasil estd na quarta colo- no mercado de enxaguatérios, escovas e cremes »
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dentais & de 39%. Se considerar somente creme
dental, o canal farma representa 18%.

De acordo com o diretor de Engajamento Cien-
tifico da Johnson & Johnson, José Pelino, somente
a categoria de enxaguatdrios movimentou apro-
ximadamente R$ 700 milhdes nos ultimos 12 me-
ses (Nielsen SO 2016). Ja a categoria como um to-
do, apesar de crescer, desacelera no curto prazo.
O crescimento no MAT (Maving Annual Total - em
portugués, Movimento Anual total) era de 6% e no
TRI (trimestre) é de 2%. Contando somente o canal
farma, a categoria de cremes dentais cresce 5%.

“Cremes dentais direcionados para o uso de toda
a familia ainda sdo os mais vendidos no mercado,
quando consideramos todos os canais. No entanto,
os cremes dentais com um posicionamento de use
mais individual, como os especializados, ou seja,
produtos com beneficios especificos para pessoas
com condicdes bucais especiais (sensibilidade, ha-
litose, gengivite, entre outros) vém ganhando rele-
vancia no canal farma. Produtos para dentes sen-

0 MIX PERFEITO

siveis, por exemplo, j& sao 30% da venda total no
canal”, frisa Alice, da GSK.

Além disso, deve ser orientado o uso de enxa-
guantes bucais e fio dental, uma vez que o uso so-
mente de escovas e cremes dentais alcanca 25%
das areas da boca, enguanto que a higienizacao
completa alcanca 100% das areas, eliminando até
99% dos germes que causam placa, gengivite e
mau halito.

O gerente de marketing de Oral-B, Luis Henrique
Sigueira, explica que a categoria pode ser dividi-
da em quatro grandes segmentos: cuidado basico
{(anticaries, limpeza basica); frescor (sensacdo de
halito fresco); branqueamento (para dentes mais
brancos); satde/terapéutico (sensibilidade, cuida-
do da gengiva).

Entre os principais atives estao:

* Flior: atua no processo de remineralizagdo den-
tal, prevenindo a cérie.

« Antimicrobianos: previnem as doengas perio-
dontais, carie e mau halito.

Fonte: gerente shopper marketing Oral Care da GSK, Alice Amigo
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Tamanhos de 70 g, apesar de menos relevantes no self out total
guando comparado com 90 §. apresentam o maior crescimento.

No canal farma independente, a tendéncia nao é muito diferente,
mas ¢ importante ter um mix com mener desembolso absoluto.
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¢ Agentes clareadores: auxiliam no processo de
clareamento e na remocao e prevengao de man-
chas extrinsecas.

* Agentes dessensibilizantes: reduzem a sensi-
bilidade dental.

* Estanho: cria uma pelicula protetora sobre o
dente, protegendo-o da erosdo dental.

Uma das grandes oportunidades de mercado séo
0s produtos com beneficics especificos para pes-
soas com condicdes bucais especiais. “Isso porque
em torno de um terco da populacio adulta (acima
dos 20 anos de idade) brasileira tem sensibilidade,
por exemplo, € apenas 25% se tratam. O desafio
é consequir executar com exceléncia no ponto de
venda (PDV) as acbes que enderecam as principais
barreiras para esses consumidores ndo penetrarem
no segmento”, frisa Alice.

Para iss0, é essencial que o segmento tenha boa
visibilidade, com © sortimento certo e com ¢ preco
executado corretamente. Ter promogdes auxilia no
ganho de penetracdo, assim como trabalhar com
acdes de comunicacdo que eduquem o shopper so-
bre os beneficios e os diferenciais dos SKUs (Stock
Keeping Unit — Unidade de Controle de Estoque,
em portugués) dentro do portfélio.

RANKING -~ TOP 10 EM VENDAS

Colgate (Colgate)

Close-Up (Unilever)
Oral-B (P&G})
Sensodyne (GSK)
Sorriso (Colgate)
Tandy (Colgate)
Malvatrikids (Daudt)
Paradontax (GSK)
Bitufo (Coty}
Prevent (Colgate)

Fonte: QuintilesiMS PM Mix — Abril/17 — MAT abril./17 (Moving
Annual Total — em portugués, Movimento Anual Total) — Unidades
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O MERCADO DE
ENXAGUATORIOS, ESCOVAS

FE CREMES DENTAIS E DE

399. SE CONSIDERAR
SOMENTE CREME DENTAL, O
CANAL FARMA REPRESENTA
18%. A CATEGORIA DE
ENXAGUATORIOS MOVIMENTOU
APROXIMADAMENTE R$ 700
MILHOES NOS ULTIMOS 12 MESES

A ORGANIZACAO DA LOJA

A visibilidade é o primeiro ponto de importancia no
PDV. "Se o consumidor consegue visualizar rapidamen-
te o produte, terd tempo para pensar se 0 deseja ou
nao. Se nao perceber o produto, ndo ird compra-lo. Os
itens premium devem ficar na altura dos olhos, pas-
sando a imagem de inovacdo para a categoria. Abai-
xo da linha dos olhos ficam os produtes de primeiro
preco”, revela o diretor da PowerDent, Angelo Lloret.

Além disso, é importante buscar a segmentacao
da géndola, agrupando em um mesmo espaco 0s
produtos que sejam de uso mais individual. Todos os
itens para branqueamento ou gengivite, por exem-
plo, devem estar juntos.

A gerente da GSK explica gue as pessoas com
condicdo bucal especial tém a tendéncia de ser mais
leais e trocarem com maior frequéncia a escova
dental. Por isso, expor o creme, o enxaguatorio e a
escova juntos ajuda a impulsionar as vendas de ca-
tegorias correlatas ao creme dental, aumentando
o0 tiquete médio do estabelecimento.

“Para loferecer o mix adequado, deve-se procu-
rar perceber quais sao as linhas mais procuradas
na loja no dia a dia e em épocas sazonais. No caso
de higiene bucal, grande parte dos consumidores
que vao as farmdcias, tanto de redes quanto as in-
dependentes, esta a procura de produtos que sao
indicados pelos seus dentistas”, completa Lloret, @



