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CONTEXT SECTORIAL

En els ultims anys s’ha produit un increment
en el nombre de parafarmacies. Aixo és degut EVOLUCIO DE LA FACTURACIO DEL MERCAT DE LES

PARAFARMACIES, 2003-2009, MILERS D’EUROS PVP

a dos raons principals: la primera delles
és el nivell de confianca que transmeten
al consumidor, cosa que converteix el fet
de comprar a elles en habitual per a molts 2.000.000
consumidors. La segona rad és la creixent 1.500.000
dema_nd_a de productes farmacolc“)gic_:s 1.000.000
substitutius, que és deguda a la tendéncia —_ S
actual de prevenir malalties o tractar-les amb >00.000
remeis tradicionals. 0 . . . . . 1
El mercat de la parafarmacia a Espanya s’ha 2003 2004 2005 2006 2008 2009
vist incrementat durant els ultims anys. Els
productes no considerats com a medicaments = Cuidado personal
que abans es venien exclusivament a les
farmacies ara també es comercialitzen a
les parafarmacies. Aixi, en només sis anys
el mercat de les parafarmacies ha passat
d’'unes vendes d’1.839.569 milers d’euros
any 2003 als 3.336.375 milers d’euros
registrats durant el 2009, el que suposa un
increment del 82,91%.

Productos de nutricion

Productos de cuidado paciente

AMENACES OPORTUNITATS
- Competéncia de farmacies, herbolaris, botigues de - Major preocupacié per la imatge i la salut.
dietética, perfumeries, centres comercials i altres tipus - Major coneixement i confianga en terapies naturals.
d’establiments no especialitzats. - Restriccio legal del nombre de farmacies.
. Actual situacié econdmica on les despeses en imatge i | - Possibilitat d’establir franquicia.

estética poden passar a un segon pla.

PUNTS FORTS PUNTS FEBLES
- Atencio personalitzada i qualitat dels servicis. - Escassa formacio en creacio i gestio d’empreses.

ANALISI DE LA DEMANDA
Dimensions del mercat

Quant a les dimensions del mercat, es pot dir que les empreses de parafarmacia no només han crescut pel que fa al
volum de facturacio, sind que també quant al nombre d’unitats venudes. Aixi, del 2003 al 2009 s’han incrementat les
unitats de producte venudes en un 45,43%.

Els productes que generen un major volum de vendes son els productes de cura personal, amb el 43,25%, seguit dels
productes per a la cura del pacient (35,75%) i els productes de nutricié (20,94%).

Clients

La clientela tipus de les parafarmacies esta formada per dones amb edats compreses entre els 25 i els 55 anys i que
pertanyen a la classe mitjana.

Les principals necessitats cobertes per les parafarmacies per a este segment de poblacié son les relacionades amb la
cura personal, amb diferéncia dels productes i servicis demandats en funcié de la seua edat. Les dones de 25 a 30 anys
solen sollicitar més productes relacionats amb la cosmética i servicis complementaris relacionats amb el manteniment
fisic. Les dones de 30 a 35 anys sol:liciten més productes dietétics, articles de puericultura i aliment infantil. Les d’edat
compresa entre els 30 i els 55 anys demanden en major mesura cremes antienvelliment i productes alimentaris per a
tota la familia.
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ANALISI COMPETITIVA A LA COMUNITAT VALENCIANA

Segons una cerca en directoris comercials, actualment a la Comunitat Valenciana existeixen 131 parafarmacies. El
52,67% d’elles se situen a la provincia de Valéncia, el 26,71% a la d’Alacant i I'11,22% restant, a la de Castello.

No obstant aix0d, cal que tingues en compte que la vertadera competéncia no sén només empreses com la teua, siné
també centres comercials, perfumeries, herbolaris i sobretot farmacies, ja que a elles tradicionalment es troben molts

dels productes que ofereixen les parafarmacies.

QUINS SERVICIS PUC OFERIR ALS MEUS CLIENTS?

PRODUCTES BASICS SERVICIS/PRODUCTES COMPLEMENTARIS

- Productes i cosmetics d’higiene personal.

- Aliments.

- Productes sanitaris.

- Articles de puericultura.
- Complements dietétics.
- Ortopedia.

- Tractaments dietétics.
- Massatges.

- Gabinets d’estética.

- Classes de relaxacio.

CARACTERISTIQUES BASIQUES

CNAE/SIC 523/599
CNAE(2009) 4773/4T74/4775
IAE 652

Condici6 juridica Autonom
Facturacié anual 96.250€

Localitzacio Zones centriques (carrers comercials)
Personal i estructura organitzativa Emprenedor
Instal-lacions 100 m2

Clients

Dones de 25 a 55 anys

Ferramentes promocionals

Boca en boca, directoris comercials i imatge corporativa

Valor de I'immobilitzat/inversio

55.200€

Import despeses anuals

88.911€

Resultat brut (%)

7,62%

RECOMANACIONS

Una de les teues millors armes per a lluitar contra la competéncia eres tu mateix: fes que el client se senta ben atés
gracies a un servici professional que tendisca a I'especialitzacié en determinats servicis.
Has de formar-te el millor possible, ja que els clients hi acudiran per demanar assessorament. La clau de I'éxit dependra

de I'atencié que reben.

www.farmafuture.com
www.parafarmacia.tubotica.net
www.farmaestilo.com
www.parafarmacia.com

Fitxes d’Activitats Empresarials
www.recursosparaemprendedores.es
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