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Il percepito della Farmacia

nella popolazione italiana e il barometro 

farmacie in area dermocosmesi

Risultati di ricerca - Maggio 2022
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Impianto di ricerca

Metodologia Campione Periodo di 

rilevazione  

Interviste online 
con metodologia CAWI (Computer 

Assisted Web interview) 

Questionario semi strutturato della 

durata di circa 25 minuti

1.000 interviste a 

popolazione

Aprile

2022
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La farmacia di riferimento
Tutti hanno una farmacia di riferimento, ma solo una minoranza (uno su tre) si rivolge esclusivamente a questa

Base:  n=1000

Valori %

Quando ho bisogno 
mi reco sempre 

nella stessa 
farmacia

31

Ho una farmacia di 
riferimento ma se 

necessario mi reco 
in altre farmacie

69

Abitudini quotidiane Farmacia di riferimento

In una zona 
centrale

49

In una zona 
semicentrale

30

In una zona 
decentrata o 

periferica
19

All'interno di un 
centro commerciale

2

Altro
1
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Le caratteristiche della farmacia: personale

D2: Quanti sono a lavorare nella sua farmacia di riferimento?

I DIPENDENTI DELLA FARMACIA

4,5 dipendenti in media

D3. E quanti saranno all'incirca i Mq calpestabili dal cliente?

Base:  n=1000

Valori %

MQ CALPESTABILI 

72 mq in media
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Le caratteristiche della farmacia: layout dedicato

Base:  n=1000

Valori %

D5: La sua farmacia di riferimento ha un lay-out particolare? 

Si'
13

No
88

Layout farmacia

• Nord Ovest (13%)

• Nord Est (15%)

• Centro (10%)

• Sud e Isole (13%)

Identikit  delle farmacie con un layout specifico: 
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Le caratteristiche della farmacia: programma di fidelizzazione e sito internet
Un cliente su tre sa del programma di fidelizzazione attivo presso la propria farmacia di riferimento, ma 4 farmacie su 10 ancora non sono attive 
da questo punto di vista. Ugualmente diffusi, per quanto di conoscenza dei clienti, i siti internet/profili social delle farmacie

Base:  n=1000

Valori %

D6: La sua farmacia di riferimento ha attivato un programma di fidelizzazione per i clienti? D7: La sua farmacia di riferimento ha un sito internet\profilo social?

Programma di fidelizzazione per i clienti

Si'
35

No
41

Non saprei
24

Sito internet\profilo social

Si'
38

No
23

Non saprei
39
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Funzionalità del il sito web\profilo social
I siti internet/profili social delle farmacie a oggi forniscono più spesso servizi al cliente rispetto alla possibilità di fare acquisti online, presente 
solo in un caso su cinque 

Base:  n=383

Valori %

D8: Quali funzionalità offre il sito web\profilo social della sua farmacia di riferimento?

85

50

45

39

24

22

17

17

17

5

Informazioni relative alla farmacia (es. orari di apertura, servizi offerti)

Prenotazione di farmaci

Prenotazione di un servizio della farmacia

Promozione di eventi e iniziative organizzati dalla farmacia

Articoli\blog su salute, benessere e prevenzione

Acquisti online (eCommerce)

Funzioni di loyalty (punti fedelta', catalogo premi, volantino, coupon)

Chat con i farmacisti

Integrazione con sistemi che permettono la visualizzazione delle ricette (FSE:fascicolo
sanitario elettronico)

Accesso via App mobile
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Valori %

D8a: Ha effettuato acquisti di cosmetici online sul sito della sua farmacia di riferimento negli ultimi 2 anni? D8b: Da inizio anno ha acquistato cosmetici sul sito online della sua farmacia 

di riferimento?

Si'
41

No
59

62

29

9

Si', con la stessa frequenza degli
ultimi 2 anni

Si', ma meno spesso rispetto agli
ultimi 2 anni

No, ho smesso

Base:  n=83

Valori %
Base:  n=34

Acquisto cosmetici online Frequenza d’acquisto

Acquisto cosmetici online sul sito della sua farmacia negli ultimi 
2 anni e frequenza d’acquisto
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Acquisto di cosmetici su altri siti e-commerce

D8c: Ha mai acquistato cosmetici su altri siti e-commerce di farmacie o piattaforme che offrono le medesime categorie di prodotto?

Base:  n=1000

Valori %

36

29

27

13

Si', preferisco sempre confrontare le diverse opzioni di acquisto per quello
che sto cercando

Si', ho anche altri siti di riferimento diversi da quello offerto dalla mia
farmacia di fiducia

No, mi fido della proposta online della mia farmacia di fiducia

No, per comodita' acquisto sul sito della mia farmacia di fiducia (es.
servizio pick&pay, notifica della disponibilita' del prodotto, ...)
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Funzionalità vorrebbe offrisse il sito web\portale social
L’attuale range di servizi offerti dai siti delle farmacie sembra allineato ai desiderata dei clienti, che in termini prospettici evidenziano la maggiore 
importanza dei servizi rispetto all’acquisto on line (comunque in top 3) 

D9 Quali funzionalità vorrebbe offrisse il sito web\portale social della sua farmacia di riferimento?

Base:  n=1000

Valori %

54

37

36

33

28

25

22

20

15

11

2

Prenotazione di farmaci

Prenotazione di un servizio della farmacia

Acquisti online (eCommerce)

Informazioni relative alla farmacia (es. orari di apertura, servizi offerti)

Chat con i farmacisti

Integrazione con sistemi che permettono la visualizzazione delle ricette (FSE:fascicolo sanitario
elettronico)

Funzioni di loyalty (punti fedelta', catalogo premi, volantino, coupon)

Promozione di eventi e iniziative organizzati dalla farmacia

Accesso via App mobile

Articoli\blog su salute, benessere e prevenzione

Altro
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App mobile e social network

D10: La sua farmacia di riferimento ha un'App Mobile? D11: La sua farmacia di riferimento ha una propria pagina attiva su un social network? D11a: Quale\i social network?

Base:  n=1000

Valori %

Si'
8

No
56

Non saprei
36

App Mobile

Si'
40

No
60

Pagina attiva su un social network

95

23

3

3

2

2

Facebook

Instagram

Twitter

TikTok

Telegram

Altro Base:  n=403

Valori %
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Specializzazione farmacia per SETTORE
Nel percepito dei cliente oltre una farmacia su due è specializzata in uno specifico settore, tendenzialmente la dermocosmesi

D12: La sua farmacia di riferimento e' specializzata in qualche settore oltre a quello farmaceutico? (cosmesi, prodotti dietetici, calzature, oculistica...)? D12a Quali?

Base:  n=1000

Valori %

Si'
56

No
45

La sua farmacia è specializzata 

in qualche settore?

Base:  n=555

Valori %

64

26

10

7

4

2

2

17

9

5

3

10

4

4

2

8

3

3

3

7

5

5

COSMESI\DERMOCOSMESI\PRODOTTI DI BELLEZZA

SALUTE E BENESSERE

Calzature

Oculistica

Ortopedia (scarpe, attrezzi, deambulatori, tutori)

Igiene (dentifrici, spazzolini, benessere dei denti)

Apparecchi medicali\acustici\aerosol\articoli sanitari\noleggio apparecchiature

ALIMENTARE

Prodotti dietetici

Celiachia\Prodotti senza glutine

Alimentare\alimentari particolari (diabetici)

PARAFARMACO

Prodotti erboristici\naturali

Integratori

Preparazioni galeniche

SERVIZI DI CHECK UP

Analisi del sangue (colesterolo, glicemia)

Analisi\esami\controlli medici\test intolleranze

Controllo pressione

PEDIATRICO\INFANZIA

OMEOPATIA

Omeopatia\fitoterapia
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Specializzazione farmacia per PATOLOGIA
Più frequente (8 casi su 10) la specializzazione della farmacia per patologia, in particolare sull’area cardiovascolare (anche se il riferimento è 
soprattutto alla misurazione della pressione) 

D13: E in ambito sanitario la sua farmacia di riferimento offre dei servizi specifici per patologie, per tipologia di paziente o altro (misurazione della pressione, della glicemia, controllo 

della vista, dell'udito....)? D13a Quali?

Base:  n=1000

Valori %

Si'
79

No
21

La sua farmacia è specializzata 

per patologia?

72

69

5

3

41

32

8

6

3

11

11

5

5

5

4

4

3

2

Base:  n=786

Valori %

ANALISI\ESAMI\CONTROLLI CARDIOVASCOLARI

Misurazione della pressione

Ecg

Holter

ANALISI\ESAMI\CONTROLLI DEL SANGUE E DELLE URINE

Analisi glicemia\diabete\emoglobina glicata

Analisi colesterolo\trigliceridi

Analisi del sangue

Test allergie\celiachia\intolleranze alimentari

TAMPONI

CONTROLLO DELL'UDITO

ANALISI\ESAMI\CONTROLLI IN GENERALE

CONSULENZE SPECIALISTICHE

CONTROLLO DELLA VISTA

SERVIZI AGGIUNTIVI

MISURAZIONE PESO\ALTEZZA\BMI

CONSULENZE ESTETICHE\ANALISI ESTETICHE

PRENOTAZIONI ESAMI\VISITE\CUP



C
o
p
yr

ig
h
t 

©
 B

V
A

 D
o
x
a
 -

2
0
2
1

21

C
o
p
yr

ig
h
t 

©
 B

Farmacia e ambulatori medici nelle vicinanze

D14. Fatto 100 i farmaci e i prodotti che lei ha acquistato nella sua farmacia negli ultimi 3 mesi, in che percentuale si trattava di...? D16: Ci sono degli ambulatori medici in prossimita'

della sua farmacia?

Base:  n=1000

Valori %

Si'
50

No
36

Non saprei
14

Ambulatori medici nelle vicinanze
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L’immagine e il ruolo della farmacia
In un caso su due i clienti definiscono la propria farmacia come una farmacia orientata ai servizi e al benessere, nell’ottica di un servizio che 
cerca di accontentare il cliente sotto diversi punti di vista

D15. A suo avviso, quanto, sempre su una scala da 1 a 10, la Sua farmacia può essere definita…

Base:  n=1000

Valori %

31
25

23

24

45
51

Farmacia definita dei
 SERVIZI SANITARI

Farmacia definita del
 BENESSERE

Voti 8-10

Voti 6-7

Voti 1-5

6,7 7,0Voto medio
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La farmacia ideale - Aspetti fondamentali – TOP 3  TOP OF MIND
La competenza e l’educazione del personale sono aspetti imprescindibili nella valutazione della farmacia ideale. A questo si deve accompagnare 
un’ampia gamma di prodotti disponibili, per soddisfare tutte le esigenze dei clienti

Base:  n=1000

Valori %

D1 Pensi ora alla sua idea di FARMACIA IDEALE. Quali sono gli aspetti fondamentali che a suo avviso caratterizzano questa idea di farmacia? Quali sono le prime 3 

caratteristiche che dovrebbe avere questa farmacia?

COMPETENZA/

PREPARAZIONE/

PROFESSIONALITÀ

ASSORTIMENTO/

BEN FORNITA

CORTESIA/

GENTILEZZA/

EDUCAZIONE

14% 14% 10%
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Servizi offerti dalla farmacia

D16a. Quali dei seguenti servizi offre la sua farmacia e a quali sarebbe interessato?

Base:  n=1000

Valori %

11

20

28

28

27

41

54

43

47

49

35

45

31

48

43

51

51

38

61

16

38

32

36

40

37

26

38

34

33

48

39

53

37

44

39

42

56

34

73

42

40

37

32

22

20

19

19

19

17

16

16

15

13

10

7

6

6

Diagnosi Covid-19 attraverso somministrazione di tampone

Servizi di check-up

Vaccini

Consigli\consulenza sulle problematiche dermatologiche

Consegna a domicilio dei farmaci

Totem

Servizi\trattamenti estetici

Nutrizionista

Magazzino automatico

Schermi con comunicazioni e promozioni (Digital Signage)

Test e screening di prevenzione (es. osteoporosi, patologie respiratorie, tumore al colon…

Etichette elettroniche con aggiornamento automatico dei prezzi

Distributore per il ritiro in autonomia dei farmaci ordinati

Cassa automatica

Servizi infermieristici

Servizi di monitoraggio dell'aderenza alla terapia farmacologica

Fisioterapista e\o osteopata

Controllo dei nei

Consulenza psicologica

Non lo offre e non sono interessato Non lo offre, ma sarei interessato Lo offre
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Servizi Telemedicina offerti dalla farmacia

D16b. Quali dei seguenti servizi in TELEMEDICINA offre la sua farmacia di riferimento e a quali sarebbe interessato?

Base:  n=1000

Valori %

45

44

55

53

57

57

56

41

43

39

41

38

39

40

15

13

6

6

4

4

4

Supporto al paziente nel Tele-monitoraggio (es. supporto nella misurazione della
glicemia con strumenti digitali)

Tele-cardiologia (es. ECG, holter cardiaco, holter pressorio)

Tele-dermatologia

Tele-assistenza (videochiamate con la farmacia per
consulenze su tematiche di salute)

Tele-polisonnografia
(es. analisi delle apnee notturne e disturbi del sonno)

Tele-spirometria

Supporto al paziente nello svolgimento
di Tele-visite

Non lo offre e non sono interessato Non lo offre, ma sarei interessato Lo offre
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8,2 

8,1 

8,1 

7,9 

7,6 

7,6 

7,6 

7,6 

7,5 

7,3 

7,1 

6,9 

6,7 

6,7 

5,9 

L’immagine e il ruolo della farmacia di riferimento
Nella valutazione della propria farmacia di riferimento, i clienti restituiscono buoni livelli di soddisfazione, in particolare per affidabilità, 
preparazione e disponibilità del personale . Manca a oggi soprattutto uno sforzo in area servizi e in particolare in ambito digital.
La valutazione dei più giovani è quasi sempre meno positiva rispetto ai clienti di età più avanzata

D17. Ora Le mostrerò alcune espressioni con le quali si possono descrivere le farmacie ed i farmacisti che vi lavorano

Le chiedo di dare una valutazione della sua farmacia di riferimento su ciascuno degli aspetti in elenco. Per rispondere utilizzi una scala a 10 punti dove 1=per nulla soddisfatto della 

mia farmacia/del mio farmacista e 10=estremamente soddisfatto della mia farmacia/del mio farmacista

Base:  n=1000

Valori %

6

7

9

8

15

11

12

11

13

14

18

20

24

25

40

22

22

21

28

23

30

30

32

32

35

33

37

37

36

32

72

71

70

64

62

59

58

56

56

52

49

44

39

39

28

Fiducia - Mi fido di questa farmacia

Preparazione - Il personale è preparato e di qualità

Disponibilità - E' un farmacista molto disponibile

Comprensione - Soddisfa le esigenze del cliente, risponde ai suoi bisogni

Rilevanza - Mi dispiacerebbe molto se non potessi più andare in questa farmacia

Reattività - E' tempestivo nel rispondere alle mie esigenze

Gamma - Ha un ampio listino di prodotti

Consiglio - Offre soluzioni migliori rispetto al prodotto che avevo in mente

Eticità - Opera in base ai più elevati standard etici

Materiali espositivi - Offre materiali espositivi\promozionali utili alla clientela

Scientificità - Offre informazioni scientifiche adeguate a supporto dei clienti

Condizioni commerciali - Offre ottime condizioni commerciali

Servizi per paziente - Offre servizi di supporto per la gestione dei pazienti

Sostenibilità - Riduce i costi senza però diminuire la qualità dei servizi offerti

Digitale - Offre servizi digitali di grande utilità per i clienti

Da 1 a 5 Da 6 a 7 Da 8 a 10

Media 

7,7 8,2 8,4 

7,8 8,1 8,2 

7,8 8,1 8,3 

7,6 7,9 8,0 

7,3 7,6 8,0 

7,5 7,7 7,7 

7,3 7,6 7,8 

7,1 7,7 7,6 

7,1 7,5 7,7 

7,1 7,4 7,4 

6,8 7,1 7,5 

6,8 7 6,9 

6,7 6,7 6,7 

6,4 6.8 6,8 

5,9 5,9 5,9 

Under 40 Over 6440-64
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Propensione al consiglio della farmacia di riferimento
I clienti delle farmacie italiane confermano la propria soddisfazione per l’esperienza vissuta in farmacia anche attraverso il Net promoter Score, con 
un indice decisamente positivo e un cliente su due promoter della propria farmacia di riferimento

D18: Pensa che potrebbe consigliare a un famigliare o a un amico di recarsi nella sua farmacia di riferimento? 

Base:  n=1000

Valori %

Non 

consiglierebbe

Sicuramente 

consiglierebbe 

Net Promoter Score = 

% PROMOTERS - % DETRACTORS

0

+36

% Promoter 

(voti 9-10) 48%

% Detractor

(voti 1-6) 12%

NPS Under 40 Over 64

+26 +42

40-64

+35
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Esperienza in farmacia negli ultimi 12 mesi

D18: Pensa che potrebbe consigliare a un famigliare o a un amico di recarsi nella sua farmacia di riferimento? D19. Quando ripensa alle esperienze che ha avuto all’interno della sua 

farmacia di riferimento negli ultimi 12 mesi, con che frequenza ti è capitato di provare queste sensazioni?

Base:  n=1000

Valori %

53
44 39 37

40
49

46 48

7 7
15 14

Mi sono sentito considerato,
ascoltato e compreso dal

personale di questa
farmacia

Il personale mi ha
piacevolmente sorpreso
rispetto a cio' a cui sono

abituato

Mi sono sentito valorizzato,
privilegiato, come un
interlocutore speciale

l personale mi ha fornito
cose nuove e\o ho imparato

cose molto interessanti

Mai

Qualche volta

Spesso
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Le tipologie di farmacie individuate attraverso IL BAROMETRO FARMACIE

“TRADIZIONALE”:

• NON è fortemente specializzata in una specifica area (es. 

dermocosmesi o integratori)

• Si occupa soprattutto di farmaci da prescrizione medica e ha invece 

un’offerta limitata per altre categorie di prodotti 

• Il personale della farmacia si limita a erogare il farmaco richiesto e 

NON ha grande propensione a consigliare i clienti

• Offre pochi servizi aggiuntivi per i clienti

“COOPERATIVA STRATEGICA”:

• È fortemente specializzata in più aree specifiche (es. dermocosmesi o 

integratori)

• Ha un’offerta di prodotti molto diversificata, e si occupa quindi sia di 

farmaci da prescrizione medica sia di molte altre categorie di prodotti 

• Il personale della farmacia ha una grande propensione a consigliare i 

clienti

• Offre molti servizi aggiuntivi per i clienti

• È parte di una cooperativa o di una catena di farmacie

“DRUGSTORE”:

• È fortemente specializzata in più aree specifiche (es. dermocosmesi o 

integratori)

• Ha un’offerta di prodotti molto diversificata, e si occupa quindi sia di farmaci da 

prescrizione medica sia di molte altre categorie di prodotti 

• Il personale della farmacia si limita a erogare il prodotto richiesto e NON ha 

grande propensione a consigliare i clienti 

• Offre molti servizi aggiuntivi per i clienti

• Ha un numero di dipendenti elevato

• È parte di una cooperativa o di una catena di farmacie

“CONSULENZA\CONSIGLIO”:

• NON è fortemente specializzata in una specifica area (es. dermocosmesi o 

integratori)

• Ha un’offerta di prodotti abbastanza diversificata 

• Il personale della farmacia ha grande propensione a consigliare i clienti 

• Offre pochi servizi aggiuntivi per i clienti

• Ha un numero limitato di dipendenti
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37
22

28
45

28 23

8 10

Farmacia
ABITUALE

Farmacia
IDEALE

TRADIZIONALE

COOPERATIVA
STRATEGICA

CONSULENZIALE

DRUGSTORE

Farmacia ABITUALE e IDEALE
I clienti delle farmacie inquadrano più spesso la propria farmacia di riferimento come una farmacia tradizionale ma l’ideale è il modello 
cooperativa strategica. Diffuse anche la cooperativa strategica e la farmacia consulenza\consiglio, mentre il modello drugstore sembra il meno 
riconosciuto

D20: Le chiedo di leggere i quattro profili e di indicare quale dal suo punto di vista rappresenta più da vicino la farmacia dove si reca abitualmente:

Base:  n=1000

Valori %
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Barometro Farmacie

Le farmacie 

specializzate in area 

dermocosmesi
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Focus su dermocosmesi 
Obiettivi:

1 - Chi sono le farmacie italiane?  E 
quali le specificità delle farmacie 
specializzate in dermocosmesi?

2 - La relazione con le aziende in area 
dermocosmesi
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55

26

17

1

In una zona centrale

In una zona semicentrale

In una zona decentrata o
periferica

All'interno di un centro
commerciale

51

23

11

15

Meno di 30.000 ab.

Da 30.001 a 100.000 ab.

Da 100.001 a 500.000 ab.

Oltre a 500.000 ab.

Le farmacie specializzate in dermocosmesi: il campione
(157 farmacie che dichiarano di essere specializzate in dermocosmesi = 72% del 61%
delle farmacie che dichiarano almeno una specializzazione)

Capoluogo 
di provincia

30%

Centro 
minore
70%

100
Proprietario\manager\

responsabile

Centro 20%

Sud ed Isole 38%

Nord Est 15%Nord Ovest  27%

Posizione all’interno 

della farmacia

Ubicazione farmacia

Numero di abitanti dove è 

ubicata la farmacia
Zona in cui si trova la 

farmacia

Base: 2022 n= 157

Valori %
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Le caratteristiche della farmacia: personale 
I dipendenti della farmacia specializzata in dermocosmesi

D2. Quanti siete, Lei compreso, a lavorare nella sua farmacia?

6,1

dipendenti in media

2,2 dipendenti 

part-time

3,9 dipendenti 

tempo pieno

3.3 dipendenti 

tempo pieno

2 dipendenti 

part-time

Farmacie specializzate in dermocosmesi Totale farmacie

5.3

dipendenti in media

Base: totale farmacie 2022 n=360; farmacie 

specializzate in dermocosmesi n=157
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25
32 36

40
35

38

35 33
26

2020 2021 2022

Fino a 500

501-1000

1001+

Il numero dei clienti medio per settimana

D9. E mediamente quanti clienti entrano nella sua farmacia in una settimana?

Valori %

901 928
Numero clienti per 

settimana media

26

40

34

2022

Fino a 500

501-1000

1001+

859

Farmacie specializzate in dermocosmesi Totale farmacie

Base: totale farmacie 2022 n=360; farmacie 

specializzate in dermocosmesi n=157

1021
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70

11

19

2022

Cooperativa

Gruppo d'acquisto

Nessuno dei due
61

69 67 69

9

11 12 13

30
21 21 18

2018 2020 2021 2022

Cooperativa

Gruppo d'acquisto

Nessuno dei due

Le caratteristiche della farmacia: cooperative gruppi di acquisto
Stabili rispetto allo scorso anno le farmacie specializzate in dermocosmesi appartenenti a cooperative o gruppi

D10. Lei fa parte di una cooperativa o di un gruppo di acquisto?

31% 30%

Farmacie specializzate in dermocosmesi Totale farmacie

Valori %

Base: totale farmacie 2022 n=360; farmacie 

specializzate in dermocosmesi n=157
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42 45 49

58 55 51

2020 2021 2022

Sì layout

No layout

Le caratteristiche della farmacia: il layout
Lieve contrazione per lo studio del layout rispetto allo scorso anno per le farmacie specializzate in dermocosmesi

D22. Lei ha studiato un layout particolare per la Sua farmacia?

56

44

2022

Sì layout

No layout

Farmacie specializzate in dermocosmesi Totale farmacie

Valori %

Base: totale farmacie 2022 n=360; farmacie 

specializzate in dermocosmesi n=157
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Importanza della dermatologia oltre alla dermocosmetica
Per un farmacista su due anche l’area dermatologica, oltre alla dermocosmesi, può rappresentare un asset importante per 
la farmacia

D31a Quanto sarebbe importante specializzare la sua farmacia in Dermatologia oltre che in Dermocosmetica?

Media

13

33

55

2022

Voti 8-10

Voti 6-7

Voti 1-5

Base: 2022 n=360

Valori %

7.5

12

36

52

2021

7.57.5



C
o
p
yr

ig
h
t 

©
 B

V
A

 D
o
x
a
 -

2
0
2
1

C
o
p
yr

ig
h
t 

©
 B

V
A

 D
o
x
a
 -

2
0
2
1

41

60

49

41

17

1

Formazione specifica sulle patologie
Dermatologiche

Strumenti avanzati di Diagnosi della pelle e
del capello sul punto vendita

Strumento di Teleconsulto con Specialisti in
Dermatologia

Nessuno, non vorrei specializzare la mia
farmacia in Dermatologia

Altro

Strumenti per specializzare la sua farmacia in dermatologia
Formazione specifica, strumenti diagnostici e consulto con gli specialisti gli elementi necessari per attivare una 
specializzazione in dermatologia della farmacia

D34. Quale\i tra questi strumenti vorrebbe attivare per specializzare la sua farmacia in Dermatologia?

Base: 2022 n=360

Valori %
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Canali utilizzati per categoria: DERMOCOSMESI
Anche in area dermocosmesi la maggioranza dei contatti avviene ancora face to face, ma anche in quest’area ormai il 
rapporto tra visite e contatti da remoto è quasi paritetico

Base: 2022 n=121

Valori %

57 15 6 13 9 6
CANALI DI

CONTATTO

Visita face to face E-mail Video call on-line Telefonata Webinar Altro

D44a. E secondo Lei, fatto 100 il numero di contatti che personalmente ha con informatore\agente di un'Azienda specializzata in area DERMOCOSMESI, quante volte vorrebbe che il contatto avvenisse attraverso...
Base: 2022 n=360
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LA FARMACIA OGGI nei 4 cluster in 
area DERMOCOSMESI
FARMACIE SPECIALIZZATE IN AREA 
DERMOCOSMESI
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Le tipologie di farmacie

Specializzazione (mono/multi)

Alta 

specializzazione

Bassa

specializzazione

P
ro

a
tt

iv
it

à
Alta 

proattività

Bassa 

proattività

Il drugstoreLa tradizione

La consulenza/il consiglio La cooperativa strategica 

50%

29%10%

11%

Farmacie 

specializzate in 

dermocosmesi

2022

2022

2022

2022

Totale farmacie 

26%

Totale farmacie  

30%

Totale farmacie

25%

Totale farmacie  

19%



C
o
p
yr

ig
h
t 

©
 B

V
A

 D
o
x
a
 -

2
0
2
1

C
o
p
yr

ig
h
t 

©
 B

V
A

 D
o
x
a
 -

2
0
2
1

45

40 41 
32 

46 

2 4 

4 

3 

39 37 

37 

37 

20 19 
27 

14 
Farmaci Etici\su
prescrizione

Farmaci
OTC\SOP\dispositi
vi medici

Medicinali
omeopatici

Altro (integrazione,
dermocosmesi...)

Consigli nell’ultimo mese

D23. Fatto 100 i consigli dati nella sua farmacia dell'ultimo mese, in che percentuale riguardavano...?

La 
cooperativa 
strategica

La tradizione Il drugstore
La consulenza 

/ il consiglio

Valori %

Base rispondenti: La tradizione= 16; La coop. strat= 79; Il drugstore= 45; La consulenza= 17
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46

28 33 28 
36 

2 
3 

3 

2 

29 
28 

26 

29 

41 36 
42 

33 
Farmaci Etici\su
prescrizione

Farmaci
OTC\SOP\dispositi
vi medici

Medicinali
omeopatici

Altro (integrazione,
dermocosmesi...)

La share delle vendite nell’ultimo mese

D24. Pensi ora ai farmaci e ai prodotti venduti nella sua farmacia. Pensando alle vendite della sua farmacia dell’ultimo mese, in che percentuale riguardavano….?

La 
cooperativa 
strategica

La tradizione Il drugstore
La consulenza 

/ il consiglio

Valori %

Base rispondenti: La tradizione= 16; La coop. strat= 79; Il drugstore= 45; La consulenza= 17
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9,0 

8,4 

8,1 

8,3 

7,5 

7,2 

5,9 

6,3 

6,1 

4,9 

4,3 

8,6 

8,7 

8,6 

8,3 

7,8 

7,9 

6,0 

7,2 

6,4 

6,0 

4,9 

9,1 

8,7 

8,7 

8,5 

8,0 

7,2 

5,7 

7,4 

5,7 

5,7 

4,9 

L’IMPORTANZA dei prodotti in farmacia

D33. Per la sua farmacia quanto sono IMPORTANTI\STRATEGICI questi settori\tipologie di prodotti?

Importanza del prodotto

7,1 

6,5 

6,4 

5,9 

5,1 

5,3 

3,7 

3,8 

4,3 

3,5 

2,9 

Farmaci OTC\SOP

Integratori alimentari\probiotici

Prodotti dermocosmetici (corpo, capelli,
viso...)

Prodotti dermatologia

Prodotti per l'igiene della persona

Device (asma, pressione, glicemia...)

Prodotti\accessori per gli animali

Erboristeria e fitoterapia

Prodotti per l'infanzia\bambini

Prodotti alimentari\per intolleranze

Prodotti omeopatici

La tradizione Il drugstore
La consulenza / il 

consiglio
La cooperativa 

strategica

Base rispondenti: La tradizione= 16; La coop. strat= 79; Il drugstore= 45; La consulenza= 17
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LA FARMACIA OGGI nei 4 cluster
FARMACIE SPECIALIZZATE IN AREA 
DERMOCOSMESI

prodotti e servizi attualmente offerti

specializzazioni 
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Specializzazione farmacia per settore

D17. La Sua farmacia è specializzata in qualche settore oltre a quello farmaceutico (cosmesi, prodotti dietetici, calzature, oculistica)?

21

10093

29

79

7

71
Non specializzata

Specializzata

Dermocosmesi\cosmesi 100 100 100 100

Calzature 20 6 5 20

Prodotti dietetici\dietetica 20 14 7 13

Integrazione per sportivi\sport 13 1 0 7

Galenica\laboratorio galenico 7 10 2 7

Veterinario\prodotti veterinari 7 11 0 7

Prodotti per la celiachia\senza glutine 7 3 7 0

Ortopedia 7 3 0 0

Igiene 7 0 0 0

Oculistica 7 6 2 13

Omeopatia 0 13 5 0

Fitoterapia\fiori di Bach 0 11 22 0

Erboristeria 0 3 0 0

Alimentazione\nutrizione 0 3 2 0

Integratori 0 4 5 7

Prodotti alimentari bio 0 0 0 0

Naturale\terapie naturali 0 3 0 0

La cooperativa 
strategica

La tradizione Il drugstore
La consulenza /    

il consiglio

Valori %

SPECIALIZZAZIONE

PER SETTORE 

Base rispondenti: La tradizione= 16; La coop. strat= 79; Il drugstore= 45; La consulenza= 17
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