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Resumo

O crescimento exponencial do e-commerce nos mais diversos setores invoca a relevancia do
estudo do comportamento de compra do e-comsumer neste contexto. A utilizagao de técnicas
de analise de dados, nomeadamente as utilizadas em Database Marketing, descodificam a in-
formagao inerente as transagoes, permitindo retirar ilagdes sobre este comportamento. A
Farmacia da Liga de Gaia, usufruindo de uma plataforma de e-commerce, beneficiara destas

ilagdes, ao permitir a melhor compreensao dos seus clientes digitais e do seu comportamento.

O objetivo deste projeto ¢é descrever perfis de compra de e-consumer na Farmacia da Liga de
Gaia, com posterior identificagao de oportunidades estratégicas a partir dos seus padroes de
compra. Inicialmente sao desenvolvidos os temas de comportamento de compra, e-consumer,
Database Marketing e digitalizacao do setor farmacéutico comunitario, sendo também descrito
o enquadramento legal desta atividade. As técnicas utilizadas na analise sao igualmente deta-

lhadas a nivel tedrico.

Para descrever os perfis de compra dos e-consumers recorreu-se a segmentagao por k-mzeans
clustering através das variaveis RFM (recéncia, frequéncia e valor monetario), e de outras vari-
aveis, determinadas como resultado das subfamilias de produto comprado pelo cliente. No
total obtiveram-se 6 perfis distintos: Clientes Antigos de Produtos Cosméticos, Clientes Oca-
sionais de Dispositivos e Acessorios, Clientes Antigos de Produtos de Higiene, Clientes Ha-
bituais de todos os Produtos (exceto cosméticos), Clientes Ocasionais de Suplementos Ali-

mentares e Clientes Habituais de Produtos Cosméticos.

A determinagao dos padres de compra foi possivel através do market basket analysis (MBA),
realizada em cada um dos perfis obtidos na segmentacao e a toda a base de dados da farmacia.

Obtiveram-se diferentes regras de associagao em cada uma destas analises.

A execugdo deste projeto permitiu a identificacdo de oportunidades estratégicas para desen-
volver o e-business da Farmacia da Liga de Gaia. que cursam na fundamentagao de campanhas
de marketing e no desenvolvimento de ferramentas de recomendagao de produtos.
Palavras-chave: Comportamento de Compra — e-consumer - Database Marketing — k-means clus-

tering — Market Basket Analysis
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Abstract

The exponential growth of e-commerce across various sectors shows the importance of
studying e-consumers' buying behavior. The use of data analysis techniques, particularly
those employed in Database Marketing, deciphers transactional information, enlightening
this behavior. Farmacia da Liga de Gaia, having an e-commerce platform, will benefit from

these insights by better understanding its” digital customers and their behavior.

The objective of this project is to profile e-consumer purchasing behaviors at Farmacia da
Liga de Gaia, followed by the identification of strategic opportunities based on their buying
patterns. Initially, the topics of Buying Behavior, e-consumer, Database Marketing, and dig-
italization in the community pharmacy sector are developed, alongside a description of the
legal framework governing these activities. The theoretical aspects of the used analytical

techniques are also detailed.

To describe e-consumers' buying profiles, k-means clustering segmentation was applied using
REFM variables (recency, frequency, monetary value) and other variables resulting from prod-
uct subfamilies purchased by the customer. Six distinct profiles were identified: Long-time
Customers of Cosmetic Products, Occasional Customers of Devices and Accessories, Long-
time Customers of Hygiene Products, Regular Customers of all Products (excluding cosmet-
ics), Occasional Customers of Food Supplements, and Regular Customers of Cosmetic

Products.

The determination of buying patterns was achieved through market basket analysis (MBA),
which was conducted for each of the identified profiles and across the entire pharmacy da-

tabase, resulting in different association rules for each analysis.
The execution of this project identified strategic opportunities to enhance Farmacia da Liga
de Gaia's e-business, ranging from the development of marketing campaigns to the develop-

ment of product recommendation tools.

Keywords: Buying Behavior — e-consumer — Database Marketing — k-means clustering —

Market Basket Analysis
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Capitulo 1 - Introdugao

1.1 Contextualizagio do tema

O comércio eletronico, também conhecido por e-commerce, é definido pelo processo de com-
pra, oferta para venda, transferéncia de bens, servicos e informagdes através de redes de
computadores, sendo uma componente integrante do e-business (Kedah, 2023). Enquanto
motor da economia digital, varios estudos tém sido dedicados a este tema, desde a defini¢cao
do seu conceito, do comportamento do consumidor neste contexto e suas determinantes,
até a natureza das proprias transagdes, tendo-se tornado especialmente relevante pelos desa-
fios e oportunidades resultantes da pandemia COVID-19 nos ultimos anos (Bilicescu et al.,

2023).

Os modelos de negécio do e-commerce podem ser classificados em varias categorias: business-
to-business (B2B), empresas vendem produtos a outras empresas, que disponibilizam aos seus
clientes finais; business-to-consumer (B2C), a empresa vende o produto diretamente ao consu-
midor; consumer-to-consumer (C2C), consumidores transacionam entre si; consumer-to-business
(C2B), consumidores partilham uma procura por uma resposta empresarial; business-to-gover-
nment (B2G), empresas disponibilizam produtos e servicos para entidades governamentais;
government-to-business (G2B), entidades governamentais fornecem meios de interagao as em-
presas; government-to-consumer (G2C), entidades governamentais fornecem meios de interagao

com os cidadaos (Shaw, 2023).

O e-commerce B2C, onde este trabalho se foca, tem mostrado um crescimento consideravel na
Europa nos ultimos anos (Alimonti et al., 2020), sendo que a taxa de crescimento do volume
de negocios neste modelo tem permanecido consistentemente em dois digitos, esperando-se
que continue a subir num futuro préoximo (Lone et al., 2021). Os principais fatores para esta
adesao incluem o uso emergente de swartphones e da internet, maior literacia digital, melhores
servicos de internet, diferentes op¢oes de pagamento para o consumidor e a tendéncia para
a digitalizagao do negécio (Kumar, 2018).

A capacidade de integrar informacio e tecnologia nas operagoes tem um impacto positivo
na competitividade na industria do retalho (Hendrawan & Zorigoo, 2019). As préprias orga-

niza¢oes beneficiam do e-commerce pela possibilidade de implementagao de melhorias na



entrega dos produtos e no servigo aos clientes, capacitando uma poupanga substancial de
custos e maximizacao de receitas (Paris et al., 2016), para além de permitir alcangar novos
clientes e mercados globais (Mullane et al., 2001). O recurso ao e-commerce como forma de

promover bens e servigos é um exemplo do uso da tecnologia para alcangar melhores resul-

tados (Kedah, 2023).

O desenvolvimento tecnolégico pressiona as empresas a repensarem as suas estratégias de
marketing, gerando um ambiente competitivo pela criagao de mercados digitais que concor-
rem com os mercados fisicos (Varadarajan & Yadav, 2009). No ambiente competitivo ine-
rente a esta atividade, a forma como as organiza¢oes geram, manipulam, selecionam e utili-
zam informagdes sobre os seus clientes ganha uma importancia crescente devido ao seu po-

tencial para dar a empresa uma vantagem sobre a concorréncia (Guarda et al., 2012).

A analise de dados tem sido alvo de interesse tanto pela academia como pela industria de e-
commerce (Akter & Wamba, 2016) estando descrito que as empresas que investem na mesma
reportam um aumento de 5 a 6 pontos percentuais (p.p.) na sua produtividade relativamente
a concorréncia (Mcafee & Brynjolfsson, 2012). O Database Marketing 1DBM) foca-se na ana-
lise de bases de dados (BD) com caracteristicas dos consumidores, englobando informagao
sociodemografica, transacional ou qualquer que seja relevante ao estabelecimento de uma
estratégia comercial (Guarda et al., 2012). Frequentemente o termo DBM ¢é comutado por
data-driven marfketing, ou marketing analytics, focado na recolha e analise de informacao obtida
por canais quer online quer offline para a melhor compreensio do consumidor (Rosario &
Dias, 2023), ou por customer data platform (CDP) marketing, cujo fundamento reflete a constru-
¢ao e utilizacdo para efeitos de marketing de uma plataforma centralizada contendo informa-
¢ao sobre o comportamento do consumidor recolhida através de fontes distintas (Earley,
2018). Consequentemente tratam-se de terminologias mais modernas e abrangentes que pos-
sibilitam a analise de dados em tempo real através de inteligéncia artificial e wachine learning
(Rosario & Dias, 2023).

Em e-commerce as informagoes fornecidas pelo cliente aquando do seu registo sio armazena-
das numa BD, assim como a informagao relativamente nao s6 aos produtos com a sua iden-
tificagao, descri¢ao e imagem, mas também relativamente as préprias transagdes (Ullah et al.,
2016). O armazenamento desta informacao relevante resulta de um processo chamado Data

Warebousing, capaz de integrar dados pertencentes a diferentes sistemas operacionais,



viabilizando a sua anilise independentemente da complexidade nio sé dos gueries (pedidos
de informagao) em si, como dos proprios dados (Vaisman & Zimanyi, 2022). Pela facilidade
com que os dados podem ser tratados desta forma, Data Warehousing é frequentemente asso-
ciado a Data Mining, que recorre a algoritmos estatisticos, também conhecidos como Machine
Learning, capazes de revelar padrdes e correlagdes nos dados em andlise, para além de execu-
tar outras tarefas analiticas (Pavlovic et al., 2014). O recurso a estas ferramentas fornece, a

partir de grandes quantidades de informagao, um retrato do seu perfil (Tekin et al., 2019).

O DBM tem como objetivo a integracao dos perfis dos consumidores e o seu comporta-
mento de compra, fornecendo orientagoes as organizagdes para adaptar a sua atividade ao
perfil do mercado em causa, de forma a satisfazer de forma personalizada as suas necessida-
des e ganhar uma vantagem competitiva (Guarda et al., 2012). Esta personaliza¢ao pode re-
fletir-se, por exemplo, na criagao de novos produtos e na delineagdo de campanhas promo-
cionais (Tekin et al., 2019). Para o efeito recorre-se a técnicas como a segmentagao, fargeting
e market basket analysis (MBA).

O DBM acompanha a tendéncia da digitalizagdo do negécio enquanto ferramenta funda-
mental de Marketing, sendo adotado nao sé por multinacionais como também por pequenos
negocios (Guarda et al., 2012). Contudo nem todas as Pequenas e Médias Empresas (PME’s)
tém a capacidade de acompanhar esta tendéncia. A adogao de praticas digitais ¢ diretamente
proporcional a dimensao da empresa, sendo que a digitalizagio das PME’s esta fortemente

relacionada com o setor em que operam (OECD, 2021).

A implementac¢ao de servigos digitais em contexto de Farmacia Comunitaria tem-se maiori-
tarlamente centrado na oferta de produtos farmacéuticos ao cliente (Demaj & Sadaj, 2020).
O consumidor recorre a internet para procurar nao sé informacao de saude, como também
servicos e produtos, o que contribuiu para o rapido desenvolvimento do mercado farmacéu-
tico digital (Orizio et al., 2009). Portugal tem cada vez mais lojas especializadas na venda
destes produtos no mercado online, nomeadamente farmacias, parafarmacias e lojas de der-
mocosmética, sendo que a industria farmacéutica tem investido na comunicagao e visibili-

dade dos seus produtos de forma a acompanhar este desenvolvimento (Roma, 2019).

O desenvolvimento do e-commerce na area farmacéutica cria uma oportunidade de aliar as me-

todologias utilizadas no DBM para um estudo do comportamento do consumidor neste



meio. Este projeto aborda a caracterizagao dos diferentes perfis dos e-consumers relativamente
ao seu comportamento de compra digital em contexto de Farmacia Comunitaria, em especi-
fico na Farmacia da Liga de Gaia. Para o efeito recorreu-se a segmentacao por custering, efe-
tuando-se posteriormente MBA por cluster. Clustering é uma técnica que agrupa objetos com
caracteristicas semelhantes em ¢/usters, consequentemente separando objetos distintos (Lim,
2021). Em vez de objetos, esta técnica ird agrupar consumidores tendo em conta o seu com-
portamento de compra. O MBA implica a determinag¢ao de regras de associagdao nas transa-
¢Oes em si, o que se traduz na determinac¢do da correlacdo entre a compra de determinado
produto com a compra de outro produto distinto (Raeder & Chawla, 2011). Significa isto

que serdao determinadas regras de associagdo para cada cluster.

Uma metodologia semelhante foi descrita por Xiao et al. (2023), tendo segmentado clientes
de uma farmacia pelo seu comportamento de compra, e determinado regras de associacao
de medicamentos por MBA. Esta abordagem permite identificar caracteristicas e padroes de
compra dos diferentes segmentos, possibilitando a criagdo de estratégias de marketing a si

personalizadas (Liu et al., 2018).

1.2 Objetivo do trabalho

O principal objetivo deste estudo é caracterizar quantitativamente o comportamento de com-
pra do e-consumer no contexto da atividade da Farmacia da Liga de Gaia. Para o efeito serdo
definidos perfis de consumo relativos as categorias de produto comercializadas eletronica-
mente pela mesma. Sera utilizada a BD transacional de e-commerce da farmacia. O projeto foca-
se nas seguintes questoes de investigagao:

®  Quais sio os perfis de compra do e-consumer da Farmacia da Liga de Gaia?

*  Que oportunidades estratégicas sdao identificadas a partir dos padroes de compra?
Estas questoes, para além de beneficiarem a atividade desta farmacia, vio de encontro a su-
gestdo de investigacao futura proposta por Guthrie et al. (2021), na qual assume ser impor-
tante o estudo de diferentes categorias de produto em contexto de e-commerce e da associacao
do perfil do consumidor ao seu comportamento de compra. A resposta a estas questoes
permitira compreender melhor o e-comsumer neste contexto especifico, obtendo informagoes
pela aplicagao de técnicas de analise de dados descritas em DBM. Ao fazé-lo sera possivel
ainda identificar oportunidades estratégicas que poderdo beneficiar ndo s6 a farmacia em

estudo, como todo o setor.



1.3 Pertinéncia do tema

De acordo com o Instituto Nacional de Estatistica (INE) ha cada vez mais utilizadores de
comércio eletronico em Portugal. A percentagem destes utilizadores registou em 2020 um
aumento de 7 p.p. relativamente a 2019, o maior aumento desde 2002 (INE, 2020). Em 2021
registou-se um aumento de 5,2 p.p. face ao ano de 2020 (INE, 2021).

O CTT e-commerce Report 2022 refere que, apesar do grupo etirio que mais compra online
ser dos 18 aos 44 anos, a maioria dos novos aderentes a esta modalidade de consumo per-
tence a faixas etarias mais altas (CTT, 2022). O relatério indica ainda que a categoria Higiene
e Cosmética é das mais procuradas na Internet. Tanto o cliente sénior como a categoria em
causa sao tipicamente referenciadas em Farmacia Comunitaria.

O fenémeno da digitalizacao do negdcio tem-se verificado em diversas areas, verificando-se
um crescimento acentuado no nimero de farmacias comunitarias a aderirem ao e-commerce
(Roma, 2019). Como tal a utilizacao de data science, através da aplicagao de técnicas de Database
Martketing para caracterizar estes consumidores, torna-se pertinente em Farmacia Comunita-
ria. Para além de ser possivel descrever perfis de comportamentos de compra através do
clustering, a utilizacao de MBA permite a determinac¢ao de correlagdes entre itens adquiridos
(Xiao et al., 2023). Como tal, o setor podera nao s6 desenvolver estratégias de marketing
(Kurnia et al., 2019), como também adaptar a sua atividade aos mais diversos niveis (gestao
de stocks, espaco fisico, desenvolvimento de algoritmos de recomendagio), a luz dos resul-
tados obtidos (Holmér & Gamage, 2022; P. Kumar et al., 2024). A caracteriza¢do do com-
portamento de compra do e-consumer neste contexto fornecera respostas, fundamentadas na

evidéncia, a um mercado nacional emergente.

A Farmacia da Liga de Gaia é uma farmdcia centenaria da regiao norte que inaugurou em
2021 a sua plataforma de e-commerce, sendo que desde entdo o seu volume de negécio tem
aumentado. As estratégias de marketing utilizadas para o desenvolvimento desta plataforma
téem frequentemente mimetizado as que a farmacia implementa no seu espago fisico. O cres-
cimento da componente de e-commerce da Farmacia da Liga de Gaia cria ndo s6 uma necessi-
dade de caracterizagao dos seus e-comsumers, como uma oportunidade de pela sua caracteriza-
¢ao serem encontradas oportunidades estratégicas. Da mesma forma, a implementagao de

data science nesta matéria possibilitara a elevagao da sua atividade.



Em suma, a exploragdao deste tema contribuira para a investigacao, na Farmacia da Liga de
Gaia, sobre o comportamento de compra do consumidor através de técnicas de Database
Martketing. Permitira a elucidagiao dos profissionais deste setor, nomeadamente os da area
farmacéutica, sobre quais os comportamentos e padrdes de compra em causa. As ilagoes que
advém deste exercicio dardo substrato a capacidade de corresponder melhor as necessidades
destes consumidores, seja pelos resultados, eventualmente aplicaveis a outras farmacias, seja

pelo método em si, replicavel noutros contextos.

1.4 Estrutura do projeto

Este projeto é constituido por um total de cinco capitulos. O Capitulo 1 serve de introdugao
ao mesmo, contextualizando-o tendo em conta o seu enquadramento e pertinéncia, indi-
cando ainda quais os seus objetivos principais. Os aspetos teéricos relacionados com o tema
sao abordados no Capitulo 2, circunscrevendo-o pelo estado do conhecimento na area.
Como tal aborda assuntos como o comportamento do consumidor, e-commerce, segmentagao,
DBM e atividade farmacéutica. A metodologia é descrita no Capitulo 3, incluindo as defini-
¢Oes de populagio, amostra, natureza e desenho do estudo, acrescentando ainda as técnicas
recorridas para a analise de dados. O Capitulo 4 descreve e discute os resultados da investi-
gacdo. A conclusio findara o projeto no Capitulo 5, no qual serdo apresentadas as principais
ilagdes, oportunidades estratégicas e implicagdes para a gestao. Neste serdo ainda discutidas

as principais limitagoes do projeto, inferindo possivel investigacao futura na area.



Capitulo 2 - Enquadramento Teorico

2.1 O Comportamento do Consumidor a luz do RFM

O consumidor ¢ qualquer pessoa envolvida no processo de consumo, independentemente
de o propésito deste processo ser para satisfacio de necessidades individuais ou coletivas/
familiares (Jisana, 2014). O comportamento do consumidor é definido pelo comportamento
manifestado pelo individuo ao procurar, comprar, usar, avaliar e descartar produtos, servigos
e ideias que espera satisfazer as suas necessidades (Schiffman & Kanuk, 2005). Inevitavel-
mente infere na forma como o individuo decide recorrer aos recursos que dispoe, tais como
tempo, dinheiro e esforco, na aquisi¢ao de produtos e servigos (Madhavan et al., 2015). A
descrigao deste comportamento implica a abordagem de multiplas questdes, desde o qué,
porqué, quando, onde e com que frequéncia o individuo compra determinado produto ou
adere a determinado servigo, englobando ainda os processos mentais e sociais que antecedem
e seguem essas agoes (Jisana, 2014). Ao estar envolvido num processo de decisao, o com-
portamento do consumidor é um tema bastante complexo e influenciado por fatores econé-
micos, tecnoldgicos, culturais, sociais e pessoais (Madhavan et al., 2015). A investigagao sobre
o comportamento do consumidor almeja a compreensao desse processo, estudando as suas
caracteristicas individuais, como a demografia e variaveis comportamentais, na tentativa de

inferir as necessidades das pessoas (Schiffman & Kanuk, 2005).

O conceito de comportamento de compra do consumidor ¢ distinto do de comportamento
do consumidor. O primeiro ¢ resultado do assumido pelo consumidor final, que compra
bens e servigos para usufruto seu ou da sua proximidade (Kumar, 2010). O comportamento
de compra do consumidor é expresso aquando da selecao e compra destes, recorrendo aos
recursos disponfveis de forma a satisfazer os seus desejos e necessidades (Schiffman &
Kanuk, 2005). Sendo um tema complexo e dinamico ¢ dificil obter-se uma defini¢ao consen-

sual, daf haver diferentes defini¢oes descritas na literatura (Blackwell et al., 20006).

A literatura descreve diferentes modelos e teorias para o comportamento de compra. Exis-
tem quatro modelos tradicionais descritos: o0 modelo econémico, que assume que o padrio
de compra de um consumidor ¢ reflexo de uma maximizacao de beneficios e minimizac¢ao
de custos; o modelo de aprendizagem, que se baseia na ideia que o comportamento do con-

sumidor ¢é ditado pela necessidade de satisfazer necessidades basicas e necessidades



aprendidas; o modelo psicoanalitico, que considera haver um influéncia tanto do consciente
como do inconsciente sobre o comportamento de compra; e o modelo sociolégico, que de-
fende a ideia de que o padrio de compra de um consumidor é resultado do seu papel e
influéncia na sociedade (Jisana, 2014). Exemplos de modelos contemporineos incluem o
modelo de Howard-Sheth, Nicosia, Engel-Kollat-Blackwell e o0 modelo Black Box (Madha-
van et al., 2015), assim como as Teorias da A¢ao Racional e do Comportamento Planeado de

Fishbein e Ajzen (Bray, 2008).

Uma das formas mais simples de quantificar o comportamento do consumidor e enquadra-
lo numa segmentac¢ao de clientes é através da utiliza¢ao das variaveis recéncia, frequéncia e
valor monetario, modelo esse apelidado de REM (Miglautsch, 2000). A recéncia (R) mede o
intervalo de tempo entre o momento em que a ultima transa¢ao foi efetuada e o presente, a
frequéncia (F) quantifica o nimero de transa¢ées efetuadas num determinado perfodo e o
valor monetario (M) determina o montante total transacionado pelo cliente (Birant, 2011). O
peso atribuido a cada uma destas variaveis pode ser distinto mediante o estudo em causa.
Birant (2011) refere que os compradores recentes tém uma maior probabilidade de efetuar
novas transagoes quando comparados a menos recentes. Sugere ainda que a frequéncia tam-
bém pode levar a conclusées semelhantes: consumidores que comprem com frequéncia ele-
vada também terdo maior probabilidade de comprar novamente. Por fim, indica que clientes
com maior valor monetario atribuido tenderao a ser mais lucrativos quando comparados aos

opostos.

Esta metodologia explora a forma como os consumidores efetivamente transacionam, atri-
buindo pontuagdes a cada uma das variaveis por cliente (Miglautsch, 2000). A titulo de exem-
plo, um cliente com elevada frequéncia e valor monetario associado, mas cuja ultima transa-
¢ao seja temporalmente distante, podera ter sido assediado por uma proposta alternativa,
tornando-se pertinente a execug¢ao de uma proposta de valor a si direcionada como forma de
captar a sua atengao. Este tipo de raciocinios, com uma resposta adjacente, evidencia a utili-
dade da metodologia em causa. Para além das ilagGes resultantes da interpretagiao dos resul-
tados auxiliarem na classificagao destes individuos, as pontuacbes das variaveis em causa
permitem o agrupamento destes individuos em segmentos, podendo-se elaborar uma res-
posta de forma a valorizar o segmento em si (Birant, 2011). A facilidade com que se pode

aplicar o modelo RFM, juntamente com a sua capacidade de reconhecimento de



caracterfsticas do consumidor, torna-o uma ferramenta transversal ao setor B2C (Khajvand

etal, 2011).

2.2 O e-consumer como objeto de estudo

O conceito de e-consumer deriva da contragao da palavra “consumidor” com o prefixo “e”,
que neste contexto significa “eletronico”, estando relacionado com “online” ou “internet”,
sendo que o e-consumer é o individuo que utiliza a Internet em pelo menos uma fase do pro-
cesso de compra (Jaciow et al., 2013). Isto implica que, por exemplo, um e-consumer possa

recorrer a Internet para obter informagoes sobre as melhores opgoes para satisfazer as suas

necessidades, mas acabar por adquitit um produto/servico num espago fisico.

O termo e-consumer é, pela sua definicao, muito abrangente, sendo possivel subdividi-lo em
mais termos. Podemos considerar o e-customer como o individuo potencialmente interessado
na aquisi¢ao de um produto ou servico online, o e-purchaser como aquele que de facto realiza
a transagao e o ¢-zser como o que usufrui do produto/setvico numa plataforma digital (Jaciow
et al., 2013). Isto implica que tanto o e-customer COMO O e-purchaser € O e-user SAO e-CoNSumMers.

O comportamento exibido pelo individuo na Internet, manifestado pelas reagdes observaveis
nesse meio, denomina-se de e-bebavionr, podendo ser influenciado por fatores externos e in-
ternos (Jaciow et al., 2013). Uma compra numa plataforma de e-commerce é um exemplo de
forma ativa de e-bebavionr, mas existem também formas passivas deste comportamento como,
por exemplo, a exploraciao de websites. O conceito de comportamento do e-consumer é dis-
tinto do de e-bebavionr na medida em que o primeiro representa um conjunto de agdes e rea-
¢Oes do e-consumer a estimulos relacionados com a satisfa¢ao das suas necessidades, que ocor-

rem tanto no mundo real como virtual (Jaciow et al., 2013).

O comportamento de compra do e-consumer é uma especificidade do comportamento do e-
consumer, estando associado ao processo de tomada de decisao sobre uma compra online. As
etapas associadas a este processo em contexto virtual nao diferem das do contexto fisico,
mas importa inferir nas possibilidades da utilizacdo da Internet em etapas especificas do
mesmo (Gajdzik et al., 2023). A informagao sobre o comportamento dos e-consumers é um
dos principais fatores de sucesso de uma empresa na Internet pois permite fundamentar
estrategicamente a tomada de decisdo (Jaciow et al., 2013). A investigagdo sobre este com-

portamento pode resultar de uma abordagem qualitativa ou quantitativa.



Na pesquisa qualitativa investigam-se variaveis como motivagoes, abordagens, preferéncias
e determinantes culturais do comportamento do e-consumer, sendo que muitos dos artigos
cientificos publicados sobre compras online descrevem estudos com métodos de pesquisa
qualitativa, analisando opiniGes expressas em entrevistas (Baldcescu et al., 2023). Um exem-
plo de um estudo qualitativo foi publicado por Pennanen & Paakki (2006) que, por meio de
entrevistas a e-consumers, concluiram que muitos dos fatores que impactavam a confianga num
e-business sao do dominio da competéncia, que infere a capacidade do negbcio conseguir cor-
responder a expectativa do cliente. Kamarulzaman (2011) também concluiu na sua investi-
@acao que 0s e-consumers nao so6 estao tendencialmente mais sensiveis ao prego, como também
prestam maior aten¢ao a marcas conhecidas e de confianca. Jadhav et al. (2016) também
concluiram que os principais fatores para a adesiao ao e-commerce sao a disponibilidade de

produtos, baixos precos, promogoes, conveniéncia, confianga e variedade.

Na pesquisa quantitativa recolhem-se dados que descrevam os aspetos quantitativos dos fe-
némenos e processos estudados utilizando métodos e técnicas de pesquisa padronizados,
sendo os resultados da pesquisa generalizados para toda a populagao (Jaciow et al., 2013).
Hamade (2021) concluiu num estudo que durante a pandemia COVID-19 os consumidores
aderiram mais ao e-commerce em geral, inclusive de e-businesses locais, estando satisfeitos com a
qualidade dos seus produtos e servigos. Sulastini et al. (2018) concluiu que as empresas pre-
cisam de incluir o marketing digital nas suas atividades de marketing de forma a aumentar o seu
alcance e as suas vendas. Roudposhti et al (2018) estudou a influéncia que diferentes variaveis
tinham na inten¢ao de compra de um produto recomendado por sistemas de recomendagao,
entre as quais destaca a qualidade das recomendagdes, facilidade de uso e confianca com

maior correlagdo positiva na adogao destes sistemas.

2.3 Database Marketing: Clustering e Market Basket Analysis (MBA)

Uma BD ¢ um registo resultante de uma recolha organizada de informacao estruturada nor-
malmente armazenada em sistemas computacionais (Kroenke & Auer, 2014). Ja o Marketing
¢ reflexo da execugdao de um conjunto de exercicios que intersetam os objetivos de uma
organizagdo com as necessidades e aspiragdes, eventualmente antecipadas, do consumi-
dot/cliente (Rust, 2020). Uma BD de Marketing especificamente recolhe dados sociodemo-
graficos e transacionais relativos a uma carteira de clientes, fundamentando a tomada de de-

cisao no alcance dos objetivos da organizagao (Schoenbachler et al., 1997). A enorme
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quantidade de informacao recolhida neste contexto fez com que a dimensao destas BDs
crescessem rapidamente, sendo crucial a gestiao deste conhecimento para o efeito (Nishad et
al., 2023).

A utiliza¢do de Tecnologias de Informagao (TI) em contexto de Marketing tem sido ampla-
mente descrita, sendo que o conceito de DBM surge na década de 60, cuja popularidade
cresce exponencialmente nos anos seguintes como resultado da ado¢ao dos computadores
no quotidiano das empresas (Petrison et al., 1993). Considera-se o DBM uma versao de war-
keting direto fundamentada nas T1, cujo suporte surge da contribui¢ao das tecnologias de BD,
impactando o marketing-mix na sua totalidade (Wehmeyer, 2004). A sua natureza implica uma
relagao direta com o marketing transacional (Coviello et al., 2002) personalizando a comuni-

cagao implicita mediante as ilagoes retiradas da sua analise (Wehmeyer, 2004).

Ao aplicar andlise estatistica o DBM, conceito préximo do Marketing Analytics, contribui para
o desenvolvimento de campanhas de marketing personalizadas para clientes com caracterfsti-
cas definidas previamente identificadas, cujo impacto potencia a compra de bens ou a adesao
a servicos relacionados (Roberts, 1992). As ilagdes derivadas do DBM permitem a classifi-
cagao dos clientes, tanto atuais como potenciais, identificando se 0 mesmo estara suscetfvel
a aceitar uma determinada proposta comercial, sendo que a elaborag¢ao desta proposta podera
ja ser reflexo de ilagoes prévias (Guarda et al., 2012). Este ciclo continuo move-se pela atua-
lizacdo constante da informacgao das BD, motivando o desenvolvimento de estratégias futu-

ras pela interpretaciao dos resultados de esforcos anteriores (Petrison et al., 1993).

Assume-se que o DBM estd amplamente dependente das T1, de grandes volumes de dados
sobre clientes e suas transa¢des, com o intuito de contribuir para o desenvolvimento de es-
tratégias de marketing que proporcionem relacionamentos duradouros com os mesmos
(McClymont & Jocumsen, 2003). A chave para descodificar toda esta informagao esta no
Data Mining, que evidencia padroes e correlagdes menos evidentes em BD robustas, possibi-
litando o desenvolvimento destas estratégias de forma fundamentada (Tekin et al., 2019). A
capacidade para recolher e analisar dados de diferentes fontes tem crescido de forma expo-
nencial, muito devido a utilizacao de inteligéncia artificial e machine learning, surgindo as ter-
minologias de data-driven ¢ CDP marketing como reflexo da evolugiao desta area (Rosario &

Dias, 2023). No entanto o CDP marketing distingue-se por refletir uma visao
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multidimensional do consumidor, compilando informacao relativa ao seu comportamento
passivo ou ativo numa unica plataforma, representando uma visao mais holistica do mesmo

(Eatley, 2018).

O impacto positivo do DBM acentua a vantagem competitiva das organizag¢des que recorrem
a esta abordagem, sendo pertinente no universo da economia digital (Guarda et al., 2012).

A utiliza¢ao de métodos estatisticos é fundamental no DBM, sendo frequentemente utiliza-
dos na segmenta¢ao, MBA e na criagio de modelos preditivos (Verhoef et al., 2002). A seg-
mentacao refere-se ao agrupamento de clientes em segmentos que, apesar de internamente
homogéneos, sao distintos dos demais, implicando que membros do mesmo segmento teo-
ricamente respondam de forma semelhante a uma agao de marketing, mas diferentes segmen-
tos devolvam uma resposta distinta (Dolnicar, 2008). Everitt et al. (2011) assume a analise
¢luster como o método preferencial para agrupar dados. Existem varios algoritmos para efe-
tuar esta analise, entre os quais se destacam os modelos hierarquicos (agrupamento ascen-
dente de objetos), nao-hierarquicos (defini¢ao prévia do numero de c/usters em que os objetos
se agrupam) € f#zzy (que permitem que um objeto pertenga a mais que um c/uster) (Yun et al.,
20006). Em contexto de e-commerce é possivel utilizarem-se as variaveis REM para o efeito que,
estando a informagao necessaria para a sua aplicacido prontamente disponivel, possibilita a
sua aplicagao a técnicas de Data Mining, pratica cada vez mais comum neste setor (Chen et

al., 2012).

Outra aplicagio de Data Mining é demonstrada no MBA, a partir do qual se determinam
padrdes de compra através de regras de associagao, sendo que o seu conhecimento permite
a explora¢ao de oportunidades estratégicas através de campanhas promocionais, ¢ross-selling,
ferramentas de recomendagio ou reorganizacio do espago fisico do negécio (Unvan, 2021).
Estas regras de associagao assumem um conjunto de pressupostos descritos no capitulo
3.3.5. O objetivo deste método ¢ calcular o Suporte (quao frequente um determinado con-
junto de itens é em todas as transagdes), a Confianca (mede a probabilidade de termos um
item tendo em conta que o basket ja contém outros itens) e o Lif# (medida preditiva que
determina a confianga com que se pode prever que um cliente comprara determinado item
partindo do pressuposto que ja comprou outro item no passado) (Kurnia et al., 2019). O

conhecimento do comportamento de compra dos consumidores, nomeadamente o seus
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gostos, habitos e padrées de consumo, observaveis através das suas transagoes, fundamen-
tam a tomada de decisdo na determinac¢ao de estratégias de marketing (Kurnia et al., 2019).

Os modelos preditivos surgem como reflexo da analise dos dados em BD, fundamentando
a previsao do cliente a determinada proposta comercial ou campanha de marketing (Verhoef
et al., 2002). Assume a utilizagao de relages confirmadas entre variaveis explicativas e varia-
veis dependentes a partir de registos prévios para prever resultados futuros (Hair, 2007). Em
DBM, estes modelos analisam comportamentos passados para determinar a probabilidade
de um individuo assumir determinado comportamento no futuro (Hair, 2007). Um exemplo
de um modelo preditivo ¢ o da arvore de decisdao. Este processo recorre a variaveis conside-
radas relevantes pelo investigador para o contexto em causa e na interpretagao da sua capa-

cidade de prever um resultado (Olson & Chae, 2012).

Virios artigos abordam a utilizacio do DBM em contexto de e-commerce. Guarda et al (2012)
concluiram que quanto maior for o conhecimento da organizacdo sobre os seus clientes,
maior sera a capacidade de implementar mecanismos mais eficientes para a sua fidelizagao.
Na literatura também estao descritos casos de classificacao com sucesso de e-customers recot-
rendo ao método de custering k-means através de variaveis REM (R.-Q. Liu et al., 2018;
Piskunova & Klochko, 2020; Sokol et al., 2021). Existem ainda artigos cientificos que des-
crevem a utiliza¢ao de segmentacao por clustering com MBA (Liu et al., 2018; Namvar et al.,
2010; Rizky et al., 2022; Yun et al., 20006). Xiao et al. (2023) utilizou esta metodologia numa
farmacia comunitaria, ao recorrer as variaveis RFM para segmentar clientes, tendo também
efetuado MBA para fundamentar campanhas de marketing. A utilizagao de DBM, com a
associa¢ao de técnicas de segmentagao e MBA, evidencia ndo s6 o valor de cada segmento,
como também oportunidades estratégicas que vao desde a melhoria do customer relationship

management (CRM) até a venda cruzada (Namvar et al., 2010).

2.4 Digitalizagdo das Farmacias

As farmacias comunitarias tém um papel fundamental na implementagao de politicas de sa-
ude, sendo que um dos principais desafios atravessados pelo setor é o de expandir os limites
da integracao digital nos produtos fisicos (Barata et al., 2022). As solu¢oes digitais estdo a ser
adotadas em toda a Europa enquanto complemento da relacio com o utente, o que inclui o
uso de Inteligéncia Artificial, Bzg Data e Automagao, permitido o acompanhamento terapéu-

tico e consequente melhoria da sua adesao e gestao do risco associado (PGEU, 2021).
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A pandemia COVID-19 contribuiu para a expensao do setor farmacéutico comunitario para
o universo digital na tentativa de continuar a corresponder as necessidades dos seus utentes
face aos constrangimentos provocados pela mesma (PGEU, 2021). Esta presenca é maiori-
tarlamente manifestada por uma combinagao de componentes clinicas e comerciais, impli-
cando um espetro de a¢do que abrange niao s6 a promogao da saude, como a venda de pro-
dutos farmacéuticos (Zwier, 2017). A utilizagao de redes sociais e plataformas de e-commerce é
cada vez mais frequente pelas farmacias, aproveitando esta forma de marketing digital para
interagir com os seus clientes (Azimovna & Shokhrukhovich, 2022). Os websites das farmacias
comunitarias desempenham um papel cada vez mais importante nos cuidados de saude pela
capacidade de comunicar com um vasto leque de pessoas a distancia (Zwier, 2017). A dispo-
nibilizagao de informagao atualizada relativa aos produtos e servi¢os disponiveis contribuem
para o seguimento das melhores praticas de Search Engine Optimization (SEO), aumentando
a visibilidade das farmacias no espago virtual (Monteiro, 2023). Outros fatores relativos a
experiéncia do utilizador das plataformas digitais, como os métodos de pagamento e de en-

trega, sao fundamentais para a sua estratégia de ramificagao para o e-business (Monteiro, 2023).

O fenémeno da digitalizagdio do setor farmacéutico também esta descrito na literatura.
Nyberg et al. (2021) descreve que as Farmacias Comunitarias se expandiram para o e-commerce
e que pretendem corresponder as necessidades basicas dos consumidores, seja pela diversi-
dade de produtos, rapidez no envio, métodos de pagamento e precos baixos. Consequente-
mente as principais vantagens destes modelos de negécio eletronico (e-businesses) quando
comparados com as farmadcias fisicas estd na maior oferta de produtos farmacéuticos, a me-
lhor acessibilidade e consequente conveniéncia a mesma, e politicas de prego transparentes
(Dineen-Griffin & Abubakar, 2021). Demaj & Sadaj (2020) indicam que esta digitalizagao se
baseia maioritariamente na venda de produtos farmacéuticos, e que esta industria beneficiaria
se oferecessem aconselhamento farmacéutico por via de consultas online. Vagnozzi (2015)
defende que a Farmacia do futuro deve acompanhar os desafios consequentes da inovacao
tecnologica e da legislagao vigente de forma a ser a solugdo para um cliente que é regular-

mente um e-consunzer.

Em Portugal os principais fatores que levam a compra de um produto farmacéutico numa

plataforma digital sio a conveniéncia, a entrega ao domicilio e o prego competitivo (Santos,
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2021). O nimero de farmacias comunitarias com presenga digital tem aumentado drastica-
mente e, sendo a Internet uma fonte de informagao e comunicagao de servi¢os e produtos
farmacéuticos, ¢ expectavel que este crescimento se mantenha (Zehnder et al., 2004). Roma
(2019) defende que, tendo em conta a evolugao positiva esperada para o setor farmacéutico
em e-commerce, as farmacias comunitarias devem refletir na sua expansao para o mercado di-

gital.

Por consequéncia da digitalizagdo deste setor a literatura revela varios exemplos de data analy-
sis aplicada as realidades de farmacias comunitarias. O estudo de Liu et al. (2020) descreve o
recurso a data mining para analisar reviews de clientes de um e-business farmacéutico chinés,
revelando que o fator mais importante para estes é a logistica do servigo, valorizando entregas
rapidas e seguras, seguido da valoriza¢ao do conhecimento do profissional responsavel pelo
atendimento ao cliente. Memon e Hernandez (2023) segmentaram clientes de uma farmacia
sueca através das variaveis REM por &-means clustering, tendo determinado dois segmentos
(um mais jovem, menos regular e menos rentavel, o outro mais velho e mais fiel a farmacia),
sugerindo formas de capitalizar ambos os perfis identificados. A determinagao de regras de
associacao em farmacia comunitaria também esta descrita através de MBA, nomeadamente
em medicamentos (Lawrence et al., 2020; Nasutioni et al., 2023; Zidan et al., 2022), suple-
mentos alimentares (Fitria et al., 2023) e em produtos cosméticos (Rahayu, 2023), cujos re-
sultados podem fundamentar campanhas de marketing, algoritmos de recomendagao de pro-
dutos (Holmér & Gamage, 2022) e inclusive a organizagao do espago fisico do estabeleci-

mento (P. Kumar et al., 2024).

2.5 Enquadramento Legal

O enquadramento legal em que as farmacias operam influencia a sua atividade de e-commerce,
sendo importante compreender esta conjuntura para interpretar este projeto. Existem varias
subfamilias de produto que uma farmacia pode disponibilizar na sua plataforma digital, todas
elas definidas pela legislagao a si correspondente. As que estdo em causa, com a respetiva
legislagdo, sao Produtos Dietéticos (Decteto-Lei n® 216/2008), Dispositivos e acessorios
(Decteto-Lei n® 145/2009), Produtos Homeopaticos (Decteto-Lei n.° 176/20006), Medica-
mentos Nao Sujeitos a Receita Médica (Dectreto-Lei n° 134/2005), Medicamentos e Produtos

de Veteriniria (Decreto-Lei n° 184/97), Produtos Cosméticos e Produtos de Higiene
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(Decteto-Lei n° 189/2008), Puericultura (Dectreto-Lei n° 184/97) e Suplementos Alimenta-
res (Decteto-Lei n° 136/2003).

A classificacdo dos medicamentos de uso humano em Medicamento Sujeito a Receita Médica
(MSRM) e Medicamento Nao Sujeito a Receita Médica (MINSRM) esta descrita no Decreto-
Lei n® 20/2013, de 14 de fevereiro. O MNSRM esta definido no Decreto-Lei n® 134/2005,
de 16 de agosto, sendo a lista de MNSRM atualizada diariamente pela Autoridade Nacional
do Medicamento e Produtos de Saidde I.P. (Infarmed, I.P.). Estes medicamentos podem ser
comercializados em farmacias e em locais de venda de medicamentos nao sujeitos a receita
médica autorizados (LVMNSRM). Importa referir que existem MNSRM de dispensa exclu-
siva a farmacia, estando este critério definido na lista supramencionada. O decreto-lei indica
que, para estes medicamentos exclusivos, ¢ necessario o cumprimento dos protocolos de

dispensa e das normas de interveng¢ao farmacéutica.

A possibilidade de as farmacias e os LVMNSRM aceitarem pedidos feitos através da Internet
e de dispensarem medicamentos ao domicilio estd prevista no Decreto-Lei n.° 307/2007, de
31 de agosto. No entanto, de forma a assegurar a qualidade e seguranca dos medicamentos
dispensados, a Portaria 1427,/2007, de 2 de novembro, limita a entrega dos MSRM ao domi-
cilio aos profissionais que os possam dispensar nas farmacias ¢ dos MNSRM aos profissio-
nais que os possam dispensar nos LVMNSRM. O artigo 3° desta portaria indica que a dis-
pensa de medicamentos com entrega ao domicilio esta limitada ao municipio onde o estabe-
lecimento se encontra instalado e aos municipios limitrofes. Esta portaria esclarece ainda que
pedidos efetuados por qualquer meio de comunicagao, incluindo pagina eletrénica, possam
ser dispensados ao domicilio nas condi¢oes anteriormente mencionadas, ou nas instalagoes
do estabelecimento em causa pelos mesmos profissionais. O Artigo 9.°-A do Decreto-Lei n.°
75/2016, de 8 de novembro, permite ainda a venda de MNSRM, através de servicos da so-
ciedade da informagao, ao publico residente noutros Estados membros da Uniao Europeia,
mediante autoriza¢ao prévia do Infarmed, I.P., e do cumprimento da legislagao nacional do
Estado membro de destino. A Portaria n.° 111/2018, de 26 de abril, expande a legislacio da

dispensa ao domicilio as tecnologias de saude comparticipadas.
A venda de medicamentos a distancia para residentes de outros Estados Membros da Uniao

Europeia através de plataformas digitais de farmacias e LVMNSRM esta abrigada pelo artigo
9.°-A do Decreto-Lei n.° 307/2007, de 30 de agosto, e pelo Decteto-lei n.° 128/2013, de 5
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de setembro. Como tal passou a ser obrigatério, a partir de julho de 2015, e de forma a
confirmar o devido licenciamento do website para a atividade em pratica, que estas platafor-
mas possuam o logétipo comum (Anexo 1, Figura 3). O logétipo surge como uma medida
que permite ajudar os consumidores a identificar os sizes que operam legalmente. O logotipo
(que apresentara a bandeira do pais) do site em causa possui uma hiperligagao para o website
da autoridade competente do Estado Membro onde se encontra registado o website da far-
macia (em Portugal o Infarmed, I.P.). Ao clicar no logétipo, o utilizador é reencaminhado
para a lista de entidades licenciadas para a venda de medicamentos on/ine, onde devera con-
firmar se a entidade em questao se encontra licenciada, completando assim o processo de

verificagao.

Existe também um logétipo comum relativo aos medicamentos veterinarios (Anexo 1, Figura
4). A permissao para a venda a distancia de medicamentos veterinarios niao sujeitos a receita
médico-veterinaria (NSRMYV) por entidades autorizadas para o efeito esta descrita no 104.°
do Regulamento n.° 2019/6 de 11 de dezembro de 2018, estando esta autorizagio depen-
dente da aprovagao da prévia notificagio a Direcio Geral de Alimentagdo e Veterinaria
(DGAY). Este logétipo tera uma hiperligacao para esta entidade competente, entidade essa
que lista as entidades licenciadas para a venda destes medicamentos on/ine, sendo possivel ao
consumidor completar o seu processo de verificagao.

Importa referir que esta atividade comercial é regulada pelo Regulamento (UE) 2016/679 do
Parlamento Europeu e do Conselho de 27 de abril de 2016, denominado de Regulamento
Geral sobre a Protecao de Dados (RGPD). O consentimento para o tratamento de dados

pessoais deve ser dado por via eletrénica, em sitio eletrénico da Farmacia.
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Capitulo 3 - Metodologia, Dados e Questdes de Investigagao

3.1 Descrigao do Projeto

Este trabalho ¢é reflexo da realidade da Farmacia da Liga das Associa¢oes de Socorros Mutuos
de Vila Nova de Gaia, uma farmacia comunitaria portuguesa. A Liga das Associag¢oes de
Socorros Mutuos de Vila Nova de Gaia foi legalmente criada a 11 de maio de 1905, inaugu-
rando a farmacia a 23 de julho de 1905. As instala¢Ges atuais da farmacia, de area superior a
700 m’, foram inauguradas a 11 de maio de 2007. A sua atividade em contexto de e-commerce

iniciou-se em outubro de 2021, permanecendo em exercicio a data.

Os principais objetivos deste projeto siao a descri¢ao dos perfis de compra dos e-consumers da
Farmacia da Liga de Gaia e a identificagdo de oportunidades estratégicas a partir dos seus
padrdes de compra. Este propésito resultara da aplicagao de técnicas de Database Marketing,
nomeadamente Clustering e Market Basket Analysis. A utilizacao de variaveis relativas ao RFM
e as subfamilias de produtos comprados na analise cluster permite a descri¢ao de diferentes
perfis de compra. A utilizagao posterior de MBA por cluster contribui para a determinagao
de oportunidades estratégicas distintas por cada segmento previamente identificado, através

dos seus padroes de compra.

A utiliza¢do de somente uma farmacia neste estudo impede a assun¢ao de uma amostra re-
presentativa de um contexto nacional. Contudo expecta-se que as ilagdes derivadas da di-
mensao e robustez desta BD contribuam nio sé para este projeto, como para a investigagao
do tema em causa. Esta proposta admite um estudo quantitativo de natureza descritiva re-

correndo aos dados secundarios inerentes.

3.2 Populagao e Amostra

A populagao-alvo deste estudo sao os e-consumers da Farmacia da Liga de Gaia, ou seja, os
clientes que fazem parte da BD da farmacia em estudo e que ja efetuaram pelo menos uma
compra online na mesma constituem a amostra. Havendo recursos para se analisar a BD
completa nao foi feita amostragem, sendo que recorreu-se a todas as transagoes efetuadas de
outubro de 2021 a dezembro de 2023 para o efeito. Dentro deste limite temporal registaram-
se 13315 clientes na plataforma digital da Farmacia da Liga de Gaia, dos quais 11265 foram

responsaveis pelas 16142 transagdes em estudo.
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3.3 Metodologia

3.3.1 Pré-Processamento

A metodologia inicia-se com um pré-processamento da BD, tanto a nivel do cliente como
do produto, que inclui a criagao de algumas variaveis. O cliente ficara identificado pelo seu
sexo (masculino ou feminino) ou enquanto empresa. Tera também associada a sua regido de
habitacao. Para a regido sugere-se converter a morada/c6digo-postal nas divisdes tertitoriais
NUTS para Portugal, identificando como “Estrangeiro” os clientes com morada internacio-
nal.

Os produtos serao classificados de formas distintas para o c/ustering e para o MBA. A primeira
pressupde a identificacdo pela subfamilia a que legalmente pertence. As que estio em causa
sao Dietética, Dispositivos e Acessorios, Homeopatia, Medicamento Nao Sujeito a Receita
Médica (MNSRM), Medicamentos e Produtos de Veterinaria, Produtos Cosméticos, Produ-

tos de Higiene, Puericultura e Suplementos Alimentares.

Identificar-se-ao todos os clientes que tenham efetuado pelo menos uma transagao na plata-
forma digital da farmacia em estudo. Esta abordagem permite quantificar as subfamilias de
produto que cada cliente compra. Para o efeito propoe-se avaliar todas as suas transagoes,

efetuando-se o somatério dos produtos comprados pelo cliente de uma determinada sub-

familia. Calculam-se as variaveis associadas as subfamilias de produto pela férmula:

TSFx = XPCSE, 3.1
Sendo
TSFx Total da Subfamilia x

PCSFx Produto Comprado da Subfamilia x

Se por exemplo o cliente 1234 tiver comprado unica e exclusivamente 7 produtos da sub-

familia “Dietética” e 3 produtos da subfamilia “Puericultura”, devolvera as variaveis:

TSFdietética = XPCSFipssrica =7 3.2

TSFpuericultura = ZPCSFyyericuitura = 3 3.3
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Este raciocinio aplicar-se-a, por cliente, a todas as transagdes registadas por subfamilia de

produto, sendo utilizado na analise c/uster.

Para o MBA os produtos serao classificados de acordo com o mercado, categoria e segmento
a que pertencem, de acordo com o Anexo 2. Sendo a analise feita a nivel do segmento, a sua
representacao em texto seguira a regra “mercado; categoria; segmento”. Isto permite agrupar
produtos semelhantes nesta analise (por exemplo embalagens promocionais, banded packs,
edi¢oes limitadas), que para além de reduzir drasticamente o volume de dados a ser proces-

sado, faz com que estes produtos nao sejam avaliados individualmente.

Com este processamento todos os clientes devem ter as variaveis “género” e “regiao” iden-

tificadas. Todos os produtos também devem estar devidamente categorizados.

3.3.2 Analise Exploratéria de Dados

Ap6s o pré-processamento da BD em estudo propde-se fazer uma Analise Exploratéria de
Dados (AED) de forma a resumir as principais caracteristicas da amostra. Exemplos destas
caracteristicas incluem dados demograficos do cliente, das classificagdes de produto da far-
macia, e da relagao transacional entre ambos. A AED possibilita ainda a apresentagao dos

seus resultados por métodos visuais sendo o seu recurso pertinente.

3.3.3 RFM

Pelo método RFM sera ainda possivel identificar o comportamento de compra dos clientes
em estudo, nomeadamente a nivel da recéncia, frequéncia e valor monetario das suas transa-
¢Oes. Estas trés variaveis serao calculadas para todos os clientes em estudo.

A variavel recéncia (R) sera determinada pela contagem do numero de dias entre a data da
ultima compra e o dia 31 de dezembro de 2023. A variavel frequéncia (F) contabilizard o
nimero de compras que o cliente fez neste perfodo. O valor monetario (M) sera dado pelo
somatoério dos valores de todas as compras do cliente.

Voltando ao exemplo do cliente 1234, se este tiver feito a ultima compra a 31 de dezembro
de 2022, tendo efetuado 5 compras com um valor total de 300€, este cliente devolveria as
variaveis:

R=365;F=5;M=300
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3.3.4 Clustering

Realizar-se-4 uma segmentacao dos clientes por analise de c/uster através das variaveis relativas
ao RFM e as subfamilias do produto comprado pelo cliente. Neste tipo de analise é comum
as variaveis utilizadas serem normalizadas. Como tal todas estas variaveis serao convertidas
em ranking, de 0 a 100, através da funcao “Fractional Rank™ do SPSS, sendo tanto maiores
quanto maior for o seu valor original (excetuando a variavel R em que o oposto ¢ valido). O
recurso a estas variaveis no método em causa € inspirado na investigacao de Lim (2021), que
através das variaveis RFM e das categorias de produto vendidas segmentou clientes de uma
loja online do Reino Unido. Tendo em conta o volume da informagio a ser processada re-
correr-se-a a0 método k-means, tendencialmente mais eficiente a nivel de recursos compu-
tacionais e temporais do que o método hierarquico (Aastha Gupta et al., 2021; Kaushik &
Mathur, 2014). O k-means também permite a adi¢ao de novos dados e a sua integracio nos
clusters, recalculando os centroides em causa sem ser necessario efetuar nova analise (Olu-

kanmi et al., 2020), sendo util para a continua implementagao deste projeto.

A determinacao do numero de clusters ideal para o estudo é também um importante fator a
ter em conta: uma quantidade reduzida é incapaz de capturar a variabilidade da amostra, mas
em excesso serdo devolvidos clusters com elevada semelhanca. Existem diferentes formas de
se determinar o numero de clusters mais indicado. Para o efeito propoe-se a utilizagio do

E/lbow Method e do Coeficiente de Silhueta.

Por este método almeja-se a obtengao de resultados representaveis pela seguinte tabela e que

permitirao fazer uma interpretagao dos clusters encontrados:

Tabela 1 Proposta para Representagio e Interpretagio da Andlise Cluster

] CLUSTERS
VARIAVEIS
n; n; () Nxk
RFM F
TSF.
TSF,
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Total da TSF.
Subfamilia | (...)
de produto | TSF,

Ap6s a determinagao do numero ideal de clusters pelos métodos supracitados realizar-se-a
um Teste de Bonferroni. Devido ao elevado volume de dados a ser processado existe uma
maior probabilidade de se obterem diferengas que se devam ao acaso, levando a erros tipo I
(Keselman et al., 2002). O Teste de Bonferroni permite obter os valores de significancia entre
segmentos para todas as variaveis, possibilitando a descri¢ao da forma como estas variaveis
contribuem para distinguir os c/usters obtidos (Cleophas & Zwinderman, 2011). A execucio
desta analise é importante pois permite fundamentar a descri¢ao das caracteristicas de cada
cluster de forma comparativa entre si. As ila¢cGes derivadas da obtencao destes clusters contri-
buem para a determinagdo de perfis e comportamentos de compra do e-consumer neste con-

texto.

3.3.5 Market Basket Analysis (MBA)
De forma a identificar oportunidades estratégicas para a criagao de campanhas de warketing
propoe-se a utilizagaio do MBA. Este método de data mining sera executado através da deter-
minag¢ao de regras de associagao, revelando quais as que ocorrem significativamente na BD.
A realizagao do MBA pressupoe a utilizagio de um algoritmo como o Apriori, FP-Growth e
Eclat (Sreelakshmi et al., 2024). O FP-Growth sera utilizado por ser eficiente, sendo mais
rapido na determinagao de itens frequentes em bases de dados mais robustas (Wahyuningsih
et al., 2023).
A descoberta de relagdes ou padroes entre conjuntos de dados ficara evidenciada. A utiliza-
¢ao de MBA individualmente para cada c/uster personaliza esta analise a cada perfil identifi-
cado pela segmentacdao. De forma a reduzir-se o volume de informagao a ser processada
propoe-se realizar o MBA pelo segmento a que o produto pertence. O suporte, confianga e
lift serdo calculados para as regras de associagao em causa.
Estas regras de associagio assumem (Unvan, 2021)

*  Um conjunto de itens

I={i, ..., 1In}
* Um conjunto de segmentos de produto

SP = {SP,, SP.,..., SPy}
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*  Que todos os itens I pertengam a um segmento de produto SP
1 €SP
* Um conjunto de transagoes
T = {t, to..., ta}
* Implicag¢ao da forma A — B, onde
AcSP;BcSP;ANB=0
O suporte da regra A — B é a probabilidade do conjunto de segmentos de produto {A,B}:
Suporte(A — B) = p({A,B}) 3.4
A confianga da regra A — B ¢é a probabilidade condicional de B dado A:

Suporte ({AB})

Conﬁan(;a(A - B) = P(A | B) - Suporte ({A})

3.5

O ljft da regra A — B ¢é determinado pela férmula:

. __ Confianca(A - B)
LiffA — B) = Suporte ({B}) 3.6

O /ift ¢ uma medida preditiva, neste caso determinando a confianga com que se pode prever
que um cliente comprara um produto de um determinado segmento desde que tenha com-
prado um produto de outro segmento definido (Unvan, 2021). Um /f igual a um indica
independéncia, inferior a um uma correlagiao negativa e superior a um uma correlagio posi-
tiva (Unvan, 2021). Os resultados do MBA culminario na descrigio das regras de associacio
com uma correlacao positiva, de /f superior a um, por c/uster. O recurso a esta metodologia
permitira definir diferentes perfis e padroes de compra de e-comsumers na Farmacia da Liga de

Gaia.

3.4 T'écnicas de analise de dados
Utilizar-se-a o Excel® para o tratamento inicial e para a AED da BD. A analise de c/uster sera

executada em SPSS Statistics® e o Market Basket Analysis em RapidMiner® pela capacidade

de cumprirem o objetivo em questio e por serem do dominio do conhecimento do autor.
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Capitulo 4 - Resultados

4.1 Analise Exploratéria de Dados

A 31 de dezembro de 2023 a base de dados da plataforma digital da Farmacia da Liga de
Gaia era constituida por 13315 clientes, maioritariamente do sexo feminino (72%). 11265 ja
tinham concretizado pelo menos uma transagao, dos quais 72% sao do sexo feminino e 27%
do sexo masculino. Cerca de 1% dos clientes estio registados enquanto empresa. Podemos

inferir que aproximadamente 15% dos clientes registados nesta plataforma nao tinha finali-

zado, a data, uma compra. Estes resultados estao descritos na Tabela 2.

Tabela 2 Descricio dos resultados

Clientes com registo

Masculino Feminino Empresa Total
Contagem 3591 9587 137 13315
% 26,97% 72,00% 1,03% 100,00%

Clientes que ja efetuaram compras

Masculino Feminino Empresa Total
Contagem 3081 8067 117 11265
% 27,35% 71,61% 1,04% 100,00%
versus registo | 85,80% 84,13% 85,40% 84,60%

Determinou-se se haveria uma relagdo entre o sexo do cliente e o facto de ja ter realizado
pelo menos uma transacao por teste de hipétese, recorrendo ao teste de qui-quadrado de
Pearson (Anexo 3). Quando confrontadas estas variaveis obteve-se significancia estatistica
(p=0,018), o que demonstrou haver uma dependéncia entre ambas (Tabela 25). Esta relag¢ao
nao se manteve quando acrescentados os clientes classificados como “empresa” (p=0,059) a
analise (Tabela 26). Pelos resultados obtidos conclui-se que um cliente registado como mas-
culino tem uma probabilidade significativamente superior de concretizar uma transacao

quando comparado com um cliente registado como feminino.

A morada dos clientes foi igualmente determinada, classificando a mesma pela Nomenclatura
das Unidades Territoriais para Fins Estatisticos (NUTS). Nao foi possivel estender a analise
a toda a BD por nio ser necessario o preenchimento da morada para se efetuar o registo. No
entanto, sendo esta informagao de caracter obrigatorio no checkout, foi possivel descrever este

parametro nos 11265 clientes com transagoes associadas. Nos casos em que a morada fiscal
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se encontrava incompleta recorreu-se a morada de entrega para classificar esta variavel. Os
resultados estao descritos no Anexo 4. Conclui-se que praticamente todos os clientes da pla-
taforma digital da Farmacia da Liga de Gaia pertencem a Portugal Continental (99%). A Area
Metropolitana do Porto e a Regidao Oeste sao as que contém uma maior percentagem de

clientes ativos (35% e 26%, respetivamente).

Relativamente a sua oferta, descrita no Anexo 5, a Farmacia da Liga de Gaia tinha, a 31 de
dezembro de 2023, um total de 20717 referéncias registadas na sua BD da plataforma de e-
commerce, sendo esta contagem independente do seu stock e da sua continuidade no mercado.
Significa isto terem-se contabilizado todos os produtos, mesmo que ja tenham sido descon-
tinuados. As categorias mais representadas nesta BD sdo os Dispositivos e Acessorios e os
Produtos Cosméticos, com uma distribui¢ao de cerca de 30% para cada uma. Apesar desta
dimensao, apenas 5611 referéncias tinham sido vendidas pela plataforma neste periodo, cor-
respondendo a 27% do total. Destacam-se os Produtos de Cosmética e os Produtos de Hi-
glene como as categorias com maior percentagem de referéncias distintas vendidas. Contra-
riamente, verificamos que os Produtos Homeopaticos, os Medicamentos e Produtos de Ve-
terinaria e as Matérias-Primas sdo as categorias com este valor mais baixo. Através do teste
qui-quadrado de Pearson testou-se a relagdo entre transagao e categoria a que um produto
pertence. Numa primeira fase utilizaram-se todas as categorias em causa o que, previsivel-
mente, devolveu significancia estatistica na relagao entre estas variaveis (p<<0,001) (Tabela
28). De forma a inferir mais aprofundadamente esta hipdtese retiraram-se as categorias com
menor numero de referéncias distintas vendidas (abaixo dos 20%), realizando um novo teste
qui-quadrado de Pearson. O resultado obtido (p<0,001) permite concluir haver uma relacao
entre estas variaveis (Tabela 29). Significa isto que uma referéncia de produto tem uma pro-
babilidade estatisticamente significativa de ser mais vendida se pertencer a determinada cate-
goria. Através desta analise conclui-se ainda nao haver nenhuma transagao de produtos per-
tencentes a categoria Produtos Homeopaticos registada, implicando a sua exclusao para os

resultados posteriores.

Neste espaco de tempo registaram-se 16142 transa¢oes, estando a sua relagdio com o método
de pagamento explicita no Anexo 6. O método de pagamento mais utilizado para o efeito
recorreu a plataforma MBWAY (55%), seguido do pagamento por Referéncia Multibanco

(37%). Registaram-se ainda 2107 encomendas canceladas, das quais mais de metade optou
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por pagamento por Referéncia Multibanco (56%). Avaliou-se por teste qui-quadrado de Pe-
arson se haveria uma relagao entre o estado da encomenda e o método de pagamento (Tabela
30). Inicialmente avaliaram-se todos os métodos de pagamento disponiveis, obtendo-se
significancia estatistica (p<<0,001). No entanto, como o pagamento com Cartao Cliente tinha
uma baixa representa¢ao, fez-se novo teste de hipotese retirando este método da analise (Ta-
bela 31). Os resultados (p<0,001) indicam haver uma relagdo estatisticamente significativa
entre estas variaveis. Significa isto que existe uma maior probabilidade, estatisticamente signi-
ficativa, de uma encomenda cujo método de pagamento associado ser por Referéncia Multi-

banco levar a0 seu cancelamento.

4.2 K-Means Clustering

Determinou-se o nimero ideal de c/usters através do Coeficiente de Silhueta e do E/bow Method
(Anexo 7). O valor mais elevado do coeficiente foi obtido para um total de 6 c/usters (Figura
6). O Elbow Method também é concordante com esse valor (Figura 5). Os resultados desta

segmentagao estio representados na Tabela 3 e na representagao grafica seguinte (Figura 1).

Tabela 3 Resultados do k-means clustering: valores médios por cluster (centroides)

. CLUSTERS
VARIAVEIS
n; n; n; ny ns Ng

R 25,98 54,84 25,67 | 73,01 56,03 68,21
RFM F 41,54 40,89 42,66 | 79,94 40,80 78,66

M 4320 3397 4228 | 85,65 40,01 82,83

T'SFprodutosCosmeticos 78,94 37,64 60,55 | 31,68 33,53 79,75

TSFPmduwsHigiene 40,71 45,53 91,11 47,64 42,35 52,29

TSFsuplememosAﬁmemares 32,01 30,23 37,35 | 58,30 79,53 3491
Total da

TSFDiSposiﬁvos /Acessbrios 42,08 71,49 4733 | 54,86 42,84 44,52
Subfamilia

TSFamsro 4963 | 50,81 | 50,79 | 5033 | 49,45 | 49,51
de

TSFvewriiios 4996 | 50,15 | 49,95 | 50,11 | 49,92 | 50,01
produto

T'SFpuericultura 49,08 55,43 49,58 | 51,35 4731 48,69

TSP taceriaePrioas 50,06 | 50,06 | 50,09 | 49,96 | 49,00 | 50,07

TSFpicwtcien 4995 | 5245 | 49,38 | 50,75 | 4885 | 48,83
Numero total de individuos 2123 1958 1334 | 1538 3275 1037
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TSFDietética

TSFMatériasPrimas

TSFVeterinarios

TSFMNSRM

'TSFDispositivos/Acessotios

71,49
79,53
TSFSuplementosAlimentares
TSFProdutosHigiene 91,11
79,75
TSFProdutosCosméticos
78,94
82,83
M 85,65
78,66
F 79,94
68,21
R 73,01
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Figura 1 Representagio grifica dos resultados do k-means clustering
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De forma a validar estes resultados executou-se um Teste de Kruskal-Wallis ¢ um Teste de
Bonferroni dos valores obtidos por clustering k-means. O objetivo é verificar se existem dife-
rengas significativas entre clusters, no que respeita as variaveis. Pelo Teste de Kruskal-Wallis
(Tabela 4) verificamos que, de todas as variaveis em estudo, apenas a T'SFyuriasprimes NA0 apre-
senta diferencas significativas (p=0,21). Este teste foi escolhido para validar os resultados em
causa por ser indicado em casos em que as variaveis em estudo nao seguem a distribui¢ao

normal (Guo et al., 2013). A distribuicao estatistica destas variaveis esta no Anexo 8.

Tabela 4 Resultados do Teste de Kruskal-Wallis dos valores obtidos por clustering k-means

Variaveis Estatistica de teste Significincia

R 4004,828 <0,001
F 7138,483 <0,001
M 4895,349 <0,001
T'SFprodutosCosméticos 7074,821 <0,001
T'SFprodutosHigiene 7002,977 <0,001
TSFsuplementosAlimentares | 7103,113 <0,001
T'SFpispositivos/Acessrios | 3009,638 <0,001
TSFuMNsrM 47,805 0,001
T'SFveterinirios 20,181 0,001
TSFpuericultura 430,904 <0,001
T'SFMatériasPrimas 7,141 0,21
T'SFpictetica 229,715 <0,001

Através do Teste de Bonferroni é ainda possivel determinar se, para cada uma destas varia-
veis, ha diferencgas estatisticamente significativas entre c/usters e quals sao esses c/usters, devol-
vendo ainda o valor concreto dessa diferenca. No Anexo 9 estio tabelados os resultados
deste teste. As diferencas estatisticamente significativas entre clusters estio identificadas com

um asterisco.

Estando perante 6 c/usters consideram-se um total de 15 combinagdes possiveis de 2 clusters.
Podemos verificar que as variaveis TSFprodurostiigiene € TSFsuplementosAlimentares SA0 €statisticamente
significativas em todas estas combinacdes. Ja a varidvel TSFypucriasprimes N30 Obteve esta signi-
ficancia em nenhuma das combinag¢des. De forma a identificarmos quais as relagdes que nao
podem ser assumidas para a descri¢ao dos c/usters fez-se uma matriz (Tabela 5) que identifica
quais as variaveis sem significancia estatistica por combinagao de c/usters, sendo que por ques-
toes de simplificagao sera apenas representado o triangulo superior da matriz. Pela sua inter-

pretagao podemos inferir que as variaveis RFM sio estatisticamente significativas na maioria
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destas combinag¢oes, nao sendo possivel utiliza-las para distinguir os clusters 1 e 3. Ja as va-
riaveis TSFvererinirios € TSFansrv ndo apresentam diferencas estatisticamente significativas num

numero elevado de combinagoes (13 e 8, respetivamente).

Tabela 5 Matriz de varidveis sem significincia estatistica entre clusters obtida pelo Teste de Bonferroni

CLUSTERS
ny ns N4 ns Ng
F R TSFymnsrM F TSFprodutosCos-
TSFVetesiniios F TSFVeterinarios | TSFDispositivos/Aces- | méticos
TSP atériasPrimas | M TSP atériasPrimas | sétios TSFumnsrM
n TSFvetetindrios | TSFDietética TSFansrm T'SFveterindios
TSFpuericultura T'SFveteringios T'SFpuericultura
T'SFhtacériasPrimas TSPhasriasPrimas | TSFMatériasPrimas
TSFbictetica
TSFymnsrM TSFymnsrM R T'SFveteringios
- TSFveteringrios | TSFMatériasPrimas | F TSFMatériasPrimas
T'SFatatériasPrimas T'SFveterindios
2 TSFMatériasPrimas
o TSFansrm T'SFveterindios T'SFveterindios
= s TSFVeteringrios | TSPMat¢riasPrimas | TSEFPuericultura
5 TSFhasriasPrimas | TSFDietética T'SFatacériasPrimas
o TSFbictetica
TSFhasriasPrimas | F
s TSFymnsrM
TSFVeterinérios

T'SFafasériasPrimas
TSFyNsr
T'SFveterindios
T'SFpuericultura

TS FMatériasPrimas
TS FDietéﬁca

ns

¢

Apbs a obtengao destes resultados efetuou-se uma nova analise por &-means clustering, desta
vez retirando as variaveis que se identificaram na tabela 5 como menos capazes de discrimi-
nar significativamente os c/usters. Foram entao retiradas as variaveis TSFymsrat, TSFvererinrioss
TSFpuericutturay TSFMateriasprimas € TSFbicweiica. Os resultados deste ensaio estdo relatados no Anexo
10. Pelo coeficiente de silhueta determinou-se que 5 seria o numero ideal de clusters para
este caso (Figura 31). Apesar de se terem obtido diferencas significativas pelo Teste de
Kruskal-Wallis em todas as variaveis em estudo (Tabela 34), e de o average silbuete score ser
ligeiramente superior ao obtido anteriormente (0,234>0,221) considerou-se que os clusters
obtidos neste ensaio (Tabela 33) niao descreviam de forma tao clara os consumidores em

causa. Pelo objetivo de gestao definido de determinar quais sao os perfis de compra do e-
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consumer da Farmacia da Liga de Gaia este ensaio foi descartado, tendo-se mantido a analise

f-means inicial.

De forma a enriquecer a descri¢ao desta analise caracterizou-se cada c/uster pelos atributos
sociodemograficos dos seus elementos constituintes (Tabela 6). Os resultados, representados
pela distribuicao percentual das variaveis sociodemograficas para cada um dos c/usters identi-
ficados, demonstram que os estes c/usters sio homogéneos relativamente a estes atributos. A
maioria dos clientes sio do sexo feminino em todos os ¢/usters (mais de 70%), sendo a maior
disparidade relatada entre os clusters 5 e 6 (3,43 p.p.). Os restantes sdo praticamente todos do
sexo masculino, estando somente cerca de 1% identificados enquanto empresa. Relativa-
mente a regiao de habitagdo a classificacio preponderante em todos os c/usters é a Regiao
Norte, sendo que para esta a maior diferenga esta nos custers 1 e 6 (6,86 p.p.). A Regiao
Centro ¢ a segunda regido de habitagao mais comum. Todas as restantes regides constituem,
em média, 14,50% da amostra.

Pelos resultados obtidos assumir-se-a, para todos os ¢usters, que os clientes que os constituem
sao maioritariamente do sexo feminino, habitando maioritariamente nas Regides Norte e

Centro de Portugal Continental.

Tabela 6 Caracterizacao sociodenmografica dos clusters

CLUSTERS
Atributos Sociodemograficos
m ny ns ny ns Ng
Masculino 26,57% | 27,53% | 27,44% | 27,63% | 28,49% | 24,40%
Classificagdo Feminino 72,40% | 71,71% | 71,51% | 70,87% | 70,63% | 74,06%
Empresa 1,04% | 0,77% | 1,05% | 1,50% | 0,89% | 1,54%
Alentejo 2,64% | 235% | 2,70% | 195% | 2,29% | 2,03%
Algarve 325% | 3,37% | 3,22% | 3,06% | 3,08% | 222%
Madeira 0,42% | 0,15% | 0,15% | 039% | 0,27% | 0,58%
Regido de Agores 0,28% | 0,36% | 037% | 026% | 0,27% | 048%
Habitagdo Lisboa 8,76% | 9,14% | 7,50% | 8,65% | 834% | 7,91%
Centro 37,68% | 36,77% | 35,31% | 3596% | 37,25% | 32,88%
Norte 46,82% | 47,85% | 50,60% | 49,67% | 48,46% | 53,71%
Estrangeiro 0,14% | 0,00% | 0,15% | 0,07% | 0,03% | 0,19%
Numero total de individuos 2123 1958 1334 1538 3275 1037
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Estando toda a informagao recolhida podemos agora cumprir o designio desta analise e des-
crever as caracteristicas inerentes a cada c/uster. Assim sendo podemos considerar os seguin-

tes:

Cluster 1 Clientes Antigos de Produtos Cosméticos

Constituido por 2123 elementos, o c/uster 1 é o segundo de maior dimensao. Juntamente com
o cluster 3, é¢ o que tem um menor valor de R (25,98), apresentando também valores baixos
para as variaveis I (41,54) e M (43,20). Significa isto que estes clientes, para além de serem
os que efetuaram a sua ultima transa¢ao ha mais tempo, também nao efetuaram varias tran-
sagOes na plataforma digital da Farmacia da Liga de Gaia. O valor monetario associado as
mesmas também ¢é, comparativamente aos restantes c/usters, dos mais baixos. Como tal clas-
sificam-se estes clientes como “Clientes Antigos”.

Relativamente aos produtos adquiridos destacam-se positivamente na TSFprodurosCosmeticos
(78,94) sendo, juntamente com o cluster 6, os que mais compram dentro desta subfamilia. O
oposto acontece relativamente 2 TSFsuplementosatimentares (32,01), sendo dos segmentos que menos
compra nesta subfamilia. Pelo claro destaque na SFprodutosCosméticos cOnsideram-se estes clientes

como “Clientes de Produtos Cosméticos”.

Cluster 2 Clientes Ocasionais de Dispositivos e Acessorios

Sendo composto por 1958 elementos, o custer 2 é dos que tem maior dimensao. Este seg-
mento apresenta um valor moderado de R (54,84), aliado a um baixo valor de F (40,89). De
todos os clusters ¢ também o que apresenta um menor valor de M (33,97). Estes resultados
implicam que estes clientes nao sé efetuaram poucas transagoes como estas foram de baixo
valor monetario. O valor moderado de R demonstra que a data da tltima transa¢ao nao é tdo
distante como nos custers 1 e 3. Consideram-se estes clientes como “Clientes Ocasionais”.
Relativamente aos produtos comprados este c/uster é o que compra menos na SFsuplementosAlimen-
ares (T'SEsuplementosatimentares=30,23) € dos menores compradores na SEFprodutosCosméricos (TS Fprodutoscos-
méticos 37,04). No entanto é o maior comprador da SFEpispositvos/acessirios (T SEDispositivos/Acesss-
ros=71,49). Este facto fundamenta a classificagio destes elementos enquanto “Clientes de

Dispositivos e Acessorios”.

Cluster 3 Clientes Antigos de Produtos de Higiene
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O cluster 3, com 1334 elementos, é dos mais pequenos em analise. A semelhanca do custer 1,
o cluster 3 é o que apresenta menor valor de R (25,67), demonstrando também baixos valores
para IF (42,66) e M (42,28). Como tal estamos perante clientes cuja data da sua ultima transa-
¢do ¢ distante, tendo também efetuado poucas transagoes e com baixo valor monetario as-
sociado. Classificam-se estes membros como “Clientes Antigos”.

De todos os dusters o cluster 3 distingue-se dos demais pelo valor do TSFewduostigiene (91,11). B
também dos que mais compra na SFprodutosCosmeticos (TS produtosCosmeticos=00,55). Relativamente a
SFsuplementosAlimentares Manifestam um resultado pouco expressivo (TSFsuplementosalimentares=3 7,35).
Apesar de também serem compradores de Produtos Cosméticos, o claro destaque na SFp,-

dutosHigiene define este segmento enquanto “Clientes de Produtos de Higiene”.

Cluster 4 Clientes Habituais de todos os Produtos (exceto cosméticos)

A dimensao do custer 4, contendo 1538 elementos, é consideravel. Este c/uster é o que apre-
senta melhores valores relativamente as variaveis REM (R=73,01; F=79,94 ¢ M=85,65). Isto
significa que estes clientes nao s6 efetuaram a sua dltima transagao recentemente, como tam-
bém transacionam frequentemente na plataforma digital da Farmacia da Liga de Gaia. O
valor investido pelos mesmos é também o maior de todos os segmentos. Por estes fatores
consideram-se “Clientes Habituais”.

Apesar de, relativamente aos produtos comprados, serem uniformes em praticamente todas
as subfamilias de produto, sao o segundo cluster que mais compra Suplementos Alimentares
(TSFsuplementoslimentares=58,30) € Dispositivos/Acessétios (T'SFpisposiivos/acessorios=4,80). No en-
tanto destacam-se como os que menos compram Na SEproduosCosmericos (ISP produrosCosmeti-
c0s=31,08). Para efeitos praticos classificaram-se estes clientes como “Clientes de Todos os

Produtos excepto Cosméticos”.

Cluster 5 Clientes Ocasionais de Suplementos Alimentares

O cluster 5 é o maior segmento em analise, sendo composto por 3275 elementos. Este c/uster
apresenta, relativamente as variaveis RFM, resultados semelhantes ao duster 2 (R=56,03;
F=40,80; M=40,01). Estes valores moderados implicam que este segmento fez poucas tran-
sagOes, com baixo valor monetario associado, sendo que a data da sua ultima transa¢do nao
¢ tao distante como nos c/usters 1 e 3. Isto motiva a sua classificacao em “Clientes Ocasionais”.
De todos os segmentos este custer é o que mais compra na SEsupiementosatimentares (TS Fsuplementosali-

mentares = 19,53). Destaca-se ainda como sendo dos que menos compra na SFprodurosCosméticos
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(TSFPmdutosCosméticos:33,53>, na SFPmdutosHigiene (TSFProdumsHigiene:42,35) ¢ na SFDispositivos/Accssérios
(T'SFbispositivos/Acessarios=42,84). Como tal consideram-se estes clientes como “Clientes de Suple-

mentos Alimentares”.

Cluster 6 Clientes Habituais de Produtos Cosméticos

O dluster 6, com 1037 elementos, é o segmento de menor dimensao. Apos o cluster 4 é o que
apresenta melhores valores para as variaveis RFM (R=068,21; F=78,66 ¢ M=82,83). Estes
resultados significam que, para além da data da dltima transacao deste segmento ser recente,
estes clientes compram frequentemente na plataforma digital da Farmacia da Liga de Gaia,
tendo ja investido uma soma consideravel na mesma. Tratam-se, portanto, de “Clientes Ha-
bituais™.

Juntamente com o custer 1, 0 cluster 6 é 0 que mais compra na SFprodutosCosmeticos (T'SFprodutoscosme:
dcos=79,75). E também o segundo classificado relativamente a SFprodurostigiene (TS Eprodurostigiene
52,29), sendo mediano nas restantes SF. De forma a simplificar esta interpretagao conside-

ram-se estes clientes como “Clientes de Produtos Cosméticos”.

A execugao desta metodologia permite tirar ilagdes que vao para além da caracterizagao dos
segmentos em causa, podendo-se caracterizar a amostra como um todo pelas variaveis utili-
zadas na segmentagao. A maioria dos clientes foram classificados como “Ocasionais”
(67,02%) pelos seus valores moderados relativos as variaveis REM. Os “Clientes Habituais”,
cujos valores relativos as variaveis em questao sao superiores, constituem 32,98% da amostra.
A classificagao “Clientes Antigos” foi que obteve menor representacao, reunindo 30,69% da

amostra. Estes valores estao tabelados na Tabela 7.

Tabela 7 Distribuicio dos clientes por classificacio: Antigos/ Ocasionais| Habitnais

Classificagao Clusters | n° elementos Total

m 2123

Antigos 3456 30,69%
n3 1334
2 1958

Ocasionais 5233 67,02%
ns 3275
4 1538

Habituais 2575 32,98%
N6 1037

33



Relativamente as principais SF identificadas nesta analise vemos que os Produtos Cosméticos
e os Suplementos Alimentares se destacam: mais de 50% da amostra pertence a um cluster
cuja principal SF é uma destas. As SF Dispositivos e Acessorios e Produtos de Higiene tém

também uma representacao expressiva. Estes valores estdo tabelados na Tabela 8.

Tabela 8 Distribuigio dos clientes por principal subfamilia de produto

Principal SF Clusters | n° elementos Total
ny 2123
Produtos Cosméticos 3160 28,05%
ng 1037
Dispositivos e Acessorios n 1958 1958 17,38%
Produtos Higiene n; 1334 1334 11,84%
Suplementos
N4 3275 3275 29,07%
Alimentares

4.3 Market Basket Analysis (MBA)

Através do MBA foram determinadas rela¢des entre conjuntos de dados, revelando quais as
que ocorrem com maior frequéncia na BD, reflexo da obtencao de regras de associagao. Esta
determinagao tem o potencial de evidenciar oportunidades estratégicas exploraveis pela Far-

macia da Liga de Gaia.

4.3.1 MBA por cluster ao nivel do segmento de produto

Efetuou-se uma analise MBA em cada um dos custers encontrados, utilizando os produtos
classificados a nivel do segmento a que pertencem. Determinaram-se quais as regras de as-
sociagao com um /ff superior a 1, de suporte minimo 0,001, tendo-se obtido 308 regras. Estes
resultados estdo discriminados no Anexo 11, agrupados por duster e ordenados de forma
decrescente pelo valor obtido do /f#. Serao descritas 5 regras de associagao por c/uster que se
destacam por terem este valor superior nos paragrafos seguintes. A frequéncia com que cada

segmento surge nas regras esta tabela no Anexo 15.
Cluster 1 Clientes Antigos de Produtos Cosméticos

O cluster 1 tem 2294 transagoes associadas, tendo-se obtido 50 regras de associagao. As regras

que se destacam sao:
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Tabela 9 Regras de associagio do cluster 1 com maior lift ao nivel do segmento de produto

Premissa Conclusio Suporte Confianga Lift
Bebé e Mami: Limpez Bebé e Mama; Limpeza e
cebe ¢ hlama; LIMpesa € -\ idado infantil; Hidrata- 0,007 0,217 13,627
cuidado infantil; Higiene cio
Bebé e Mama; Limpeza e ) g
cuidado infantil; Hidrata- | DoP¢ ¢ Mama; Limpeza e 0,007 0,429 13,627
cio cuidado infantil; Higiene
) A Bebé e Mama; Limpeza e
Bebé ¢ Mama; Limpezae | L4 4 infancil; Muda da 0,006 0,203 9,892
cuidado infantil; Higiene
fralda
Bebé e Mama; Limpeza e . AT
cuidado infantil; Muda da | DoP¢ ¢ Mama; Limpeza ¢ 0,006 0,311 9,892
cuidado infantil; Higiene
fralda
L. L. Dermofarmicia, cosmética
Dermofarmacia, cosmética e acessorios: Cabelo: Tava
e acessorios; Cabelo; Cui- | & 2€E9S008: Habclo, Lava 0,004 0,176 7,592

dados Medicinais

gem ¢ hidratag¢do - Cabelo
Normal

Verificamos que as regras de associacio em destaque neste c/uster sao relativas a produtos

pertencentes aos mercados “Bebé e Mama” e “Dermofarmacia, cosmética e acessorios”. O

mercado com maior frequéncia nestas regras é precisamente este ultimo, o que vai de encon-

tro a caracterizagao deste segmento ser cliente de produtos da subfamilia “Produtos Cosmé-

ticos”.

Cluster 2 Clientes Ocasionais de Dispositivos e Acessorios

Obtiveram-se 46 regras de associa¢ao nas 1994 transacbes do custer 2. As regras que se des-

tacam neste c/uster sA0:

Tabela 10 Regras de associagio do cluster 2 com maior lift ao nivel do segmento de produto

Premissa Conclusio Suporte Confianga Lift

Sistema Digestivo; Afe¢ces | Suplementos alimentares;
e c_lesordensNgastrolr_ltesm— B.e,b'e e CrlangaN; Pré/ pro- 0,003 0217 21,674
nais; Digestio e anti-flatu- | bi6ticos e afe¢des gastroin-
lentos testinais
Suplementos alimentares; | Sistema Digestivo; Afecoes
B.e,b'e e Cr1anga~; Pré/ pro- e c_lesordensNgastrolr_ltesm— 0,003 0.250 21,674
bidticos e afe¢Oes gastroin- | nais; Digestdo e anti-flatu-
testinais lentos

) g Bebé e Mama; Limpeza e
Bebe ¢ Mama; Limpeza e | 44 40 infandil; Hidrata- 0,003 0,113 10,749
cuidado infantil; Higiene cio
Bebé e Mama; Limpeza e ) g
cuidado infantil; Hidrata- | Dc0¢ ¢ Mamd; Limpeza e 0,003 0,286 10,749

cao

cuidado infantil; Higiene
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Dermofarmicia, cosmética
e acessorios; Rosto; Hidra-
tacdo e cuidados especifi-
cos

Solares; Protetores solares;
Rosto

0,005

0,112

6,590

Verificamos que as duas regras com um valor de /f superior contém produtos pertencentes
ao segmento "Sistema Digestivo; Afec¢oes e desordens gastrointestinais; Digestdo e antiflatu-
lentos" que por si s6 contém produtos pertencentes a subfamilia "Dispositivos e acessérios".
No entanto os segmentos mais frequentes nestas regras pertencem aos mercados “Dermo-
farmacia, cosmética e acessorios” e “Bebé e Mama”, implicando que as restantes regras sejam
relativas a produtos pertencentes as subfamilias "Produtos Cosméticos", "Puericultura" e

"Suplementos Alimentares", sendo que o cluster 2 nio se destaca nas variaveis relativas as

mesmas.

Cluster 3 Clientes Antigos de Produtos de Higiene

Estao associadas 1421 transagoes ao cluster 3, sendo o cluster com menor registo de transagoes.

Das 72 regras de associagao obtidas destacam-se as seguintes:

Tabela 11 Regras de associagio do cluster 3 com maior lift ao nivel do segmento de produto

Premissa Conclusio Suporte Confianga Lift
, I Bebé e Mama; Limpeza e
Bebé ¢ Mama; Limpeza e ) - 42 46 infancil; MEda da 0,006 0,160 9,885
cuidado infantil; Higiene frald
ralda
Bebé e Mama; Limpeza e , I
cuidado infantil; MEda da | Debé e Mama; Limpeza e 0,006 0,348 9,885
fralda cuidado infantil; Higiene
Dermofarmicia, cosmética
e acessorios; Rosto; Anti-
Dermofarmacia, cosmética | Envelhecimento
e acessorios; Rosto; Lim- Dermofarmacia, cosmética 0,004 0,111 8,310
peza e desmaquilhantes e acessorios; Rosto; Hidra-
tacdo e cuidados especifi-
cos
Dermofarmicia, cosmética
e acessorios; Rosto; Anti-
Envelhecimento Dermofarmicia, cosmética
Dermofarmicia, cosmética | e acessorios; Rosto; Lim- 0,004 0,263 8,310
e acessorios; Rosto; Hidra- | peza e desmaquilhantes
tacdo e cuidados especifi-
cos
Dermofarmicia, cosmética Solares; Protetores solares;
e acessorios; Rosto; Lim- ’ ’ 0,004 0,111 6,579

peza e desmaquilhantes

Corpo
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Praticamente todas as regras de associagao do cluster 3 contém produtos pertencentes as sub-
familias “Produtos de Higiene” e “Produtos Cosméticos” e “Puericultura”, o que é concor-

dante com a anterior caracterizagao deste segmento. Os segmentos mais frequentes nas re-

gras obtidas pertencem ao mercado “Dermofarmacia, cosmética e acessorios”.

Cluster 4 Clientes Habituais de todos os Produtos (exceto cosméticos)

O cluster 4 é responsavel por 4042 das transagoes em analise, sendo o ¢/uster com maior registo

destas. Neste c/uster, das 50 regras de associagao obtidas, podemos destacar as seguintes:

Tabela 12 Regras de associagio do cluster 4 com maior lift ao nivel do segmento de produto

Premissa Conclusio Suporte Confianga Lift

Sistema Digestivo; Afeces | Suplementos alimentares;
e c_lesordensNgastrolptesm— B.e,b'e e Crlangaj Pré/ pro- 0,010 0,355 16,285
nais; Digestdo e anti-flatu- | bi6ticos e afe¢des gastroin-
lentos testinais
Suplementos alimentares; | Sistema Digestivo; Afecoes
B.e,b'e e Cr1anga~; Pré/ pro- e c_lesordensNgastrolt_ltesm— 0,010 0,443 16,285
bidticos e afe¢Oes gastroin- | nais; Digestdo e anti-flatu-
testinais lentos

) g Bebé e Mama; Limpeza e
Bebé ¢ Mama; Limpeza e - 424 infantil; Hidrata- 0,003 0,112 15,090
cuidado infantil; Higiene cio
Bebé e Mama; Limpeza e . U
cuidado infantil; Hidrata- | De0¢ ¢ Mamd; Limpeza e 0,003 0,467 15,090
cio cuidado infantil; Higiene
Dermofarmacia, cosmética | Dermofarmacia, cosmética
e acessorios; Cabelo; Lava- | e acessorios; Cabelo; Tépi- 0,003 0,181 11,228
gem ¢ hidratagdo - Queda | cos Antiqueda

As regras de associagao deste ¢/uster incluem produtos das principais subfamilias, inclusive da
"Produtos Cosméticos", algo que nao era previsivel pela caracterizagio deste segmento. No
entanto as 4 regras com maior /ft contém produtos pertencentes a subfamilias que nio a
"Produtos Cosméticos". Apesar do segmento com maior frequéncia nestas regras ser “Der-

mofarmicia, cosmética e acessérios; Rosto; Anti-Envelhecimento”, os mercados “Bebé e

b

Mama”, “Sistema Digestivo” e “Suplementos Alimentares” também estdo consideravel-

mente representados.
Cluster 5 Clientes Ocasionais de Suplementos Alimentares

O cluster 5 regista 3432 transagoes, responsaveis pela obtencao de 30 regras de associagao.

Destas ¢ possivel destacar as seguintes:
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Tabela 13 Regras de associagio do cluster 5 com maior lift ao nivel do segmento de produto

Premissa Conclusio Suporte Confianga Lift
) g Bebé e Mama; Limpeza e
Bebé ¢ Mamd; Limpeza e | 4. 45 in fanil; Muda da 0,004 0,133 6,942
cuidado infantil; Higiene
fralda
Bebé e Mama; Limpeza e ) g
cuidado infantil; Muda da | D6P¢ € Mama; Limpeza e 0,004 0,188 6,942
cuidado infantil; Higiene
fralda
Dermofarmicia, cosmética Dermofarmaci sméti
e acessérios; Corpo; Hidra- oTarmaci, COSIERE 10,008 0,200 6,731
N e acessorios; Corpo; Banho
tacio
Dermofarmicia, cosmética Dermofarmicia, cosmética
, . ’ e acessorios; Corpo; Hidra- 0,008 0,263 6,731
e acessorios; Corpo; Banho ~
tacio
Dermofarmicia, cosmética L. L.
¢ acessorios: Rosto: Hidra Dermofarmicia, cosmética
ACeasomon TONO T | e acessorios; Rosto; Lim- 0,005 0,122 6,460

tacdo e cuidados especifi-
cos

peza e desmaquilhantes

As regras de associagdao obtidas no duster 5 sao inesperadas pois apenas 3 das 23 regras con-
tém produtos pertencentes a subfamilia "Suplementos Alimentares" (188, 189 ¢ 198), ha-

vendo um claro destaque dos mercados "Bebé e Mama" e "Dermofarmacia, cosmética e

acessorios" nestas regras.

Cluster 6 Clientes Habituais de Produtos Cosméticos

Este cluster tem 2959 transagoes associadas, tendo-se obtido 58 regras de associagao, desta-

cando-se as seguintes:

Tabela 14 Regras de associagio do cluster 6 com maior lift ao nivel do segmento de produto

Premissa Conclusio Suporte Confianga Lift
Dermofarmacia, cosmética | Dermofarmacia, cosmética
e acessorios; Cabelo; Topi- | e acessorios; Cabelo; Lava- 0,007 0,222 8,485
cos Antiqueda gem ¢ hidrata¢do - Queda
Dermofarmacia, cosmética | Dermofarmacia, cosmética
e acessorios; Cabelo; Lava- | e acessorios; Cabelo; Tépi- 0,007 0,260 8,485
gem ¢ hidratagdo - Queda | cos Antiqueda
Dermofarmacia, cosmética Dermofarmicia, cosmética
e acessorios; Corpo; Hidra- , . g 0,012 0,205 4241
~ e acessorios; Corpo; Banho
tacdo
Dermofarmicia, cosmética Dermo,fa.rrnécia, cosmética
, . e acessorios; Corpo; Hidra- 0,012 0,239 4241
e acessorios; Corpo; Banho ~
tacdo
Dermofarmicia, cosmética Dermo,fa.t:mécia, Cosmédca
e acessorios; Rosto; Lim- 0,005 0,135 3,713

e acessorios; Rosto; Olhos

peza e desmaquilhantes
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Grande parte das regras de associagdo obtidas pelas transagdes do cluster 6 correspondem a
produtos cosméticos, o que vai de acordo com a caracterizagao deste segmento. O suporte
obtido para estas regras foi o maior de toda esta analise, validando igualmente estes resulta-

dos.

Ap6s a execugao desta metodologia é possivel retirar algumas ilagdes. Em primeiro lugar foi
possivel determinar regras de associagao para todos os custers em estudo. Excetuando o custer
5, os resultados obtidos no MBA sao expectaveis e consonantes com a segmentagao efetuada.
No entanto, as regras obtidas com maior /ff correspondem a produtos da subfamilia “Pueri-

cultura”, sendo que a variavel correspondente a esta SB na analise c/uster nao sugeria que

,
pudesse ter este impacto no MBA.

A maioria das regras obtidas implicam produtos pertencentes a mesma categoria. Isto indica
que estes e-consumers, quando compram produtos de segmentos distintos, o seu basket tende
a conter produtos pertencentes a mesma categoria. A titulo de exemplo podemos verificar
que muitas das regras em destaque contém produtos da categoria “Bebé e Mama; Limpeza e

Cuidado Infantil”
Muda da Fralda™.

, combinando os segmentos “(...) Hidratacao”, “(...) Higiene” e “(...)
O suporte obtido para as regras determinadas é menor que o expectavel, estando geralmente
abaixo de 0,01 (com um valor médio de 0,0056). A confian¢a também apresenta valores
geralmente baixos. De forma a justificar estes valores analisou-se novamente as transagdes
em causa, desta vez determinando quantos segmentos de produto estdo representados por
transagao. Verifica-se que a maioria das transagoes contém produtos pertencentes a um Gnico
segmento, sendo este facto comum a todos os c/usters (Tabela 15). Tendo o MBA sido exe-

cutado neste nivel de classificacao de produto, os valores baixos de suporte sao justificados.

Tabela 15 Niimero de segmentos por transacio

n° segmentos
cluster 1 custer 2 | cluster 3 custer 4 | cluster5 | cluster 6
por transacio
1 64,95% 72,62% 67,21% 61,13% 72,57% 49,07%
2 20,83% 17,80% 19,49% 22.39% 17,65% 21,49%
3 9,16% 7,62% 8,87% 10,12% 6,75% 10,14%
4 3,51% 1,76% 3,10% 4,40% 2,34% 4,35%
5 ou mais 1,55% 0,20% 1,34% 1,95% 0,69% 3,18%
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Figura 2 Niimero de segmentos por transagio

4.3.2 MBA por cluster ao nivel da categoria de produto

Devido ao baixo suporte obtido anteriormente efetuou-se nova analise MBA, desta vez ao
nfvel da categoria de produto, estando os resultados descritos no Anexo 12. Obtiveram-se
356 regras de associa¢do de /ff superior a 1, com suporte minimo de 0,001, sendo que serdo
destacadas as 5 regras com valor superior de /ft por cluster. A frequéncia de cada categoria

nestas regras esta descrita no Anexo 16.

Cluster 1 Clientes Antigos de Produtos Cosméticos

Com 90 regras de associa¢ao, as que se destacam sao:

Tabela 16 Regras de associagio do cluster 1 com maior lift ao nivel da categoria de produto

Premissa Conclusio Suporte Confianga Lift

ngle,ne. e Cuidado Oral; nglet}e’e Cuidado Oral; 0,003 0,200 15,671
Dentifricos Colutérios
nglet}e.e Cuidado Oral; ngle,ne. e Cuidado Oral; 0,003 0.250 15,671
Colutérios Dentifricos

Manipulagao, soro fisiol6-
Be'be e Mama; ’Llrnpeza ¢ |gicoe solug:o_es ,d? irriga- 0,003 0,050 9218
cuidado infantil ¢do; Soro fisiolégico e so-

lugdes de irrigacio
Manipulagao, soro fisiol6-
gico e sglu?o_es de irtigacio; Be'be e Mama;.lepeza e 0,003 0,500 9218
Soro fisiolégico e solugoes | cuidado infantil
de irrigacido
Higiene e Cmdad}o'Oral; ngle,ne. e Cuidado Oral; 0,002 0,125 7,836
Escovas e Acessorios Dentifricos
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Dentro das 90 regras de associagdo obtidas existe uma vasta representa¢ao do mercado

“Dermofarmacia, cosmética e acessorios”, o que valida a caracterizagdo deste segmento en-

quanto cliente de Produtos Cosméticos. No entanto as regras de maior /f sao relativas a

produtos de higiene oral, pertencentes a subfamilia “Produtos de Higiene”, algo que nao

era expectavel para este c/uster.

Cluster 2 Clientes Ocasionais de Dispositivos e Acessorios

Das 42 regras de associagao obtidas para este c/uster destacam-se as seguintes:

Tabela 17 Regras de associagio do cluster 2 com maior lift ao nivel da categoria de produto

Premissa Conclusio Suporte Confianga Lift

Suplementos alimentares: Sistema Digestivo; Afecoes

UPIEMERTos AUMEHALES; | ¢ desordens gastrointesti- 0,003 0,156 12,982
Bebé e Crianca .

nais

Sistema Digestivo; Afe¢bes Suplementos alimentares:
e desordens gastrointesti- p , Losa ares; 0,003 0,208 12,982
s Bebé e Crianca
ngie}‘le_ e Cuidado Oral; H1glen,e.e Cuidado Oral; 0,003 0116 11,503
Dentifricos Colutérios
H1glen,e.e Cuidado Oral; nglefle_ e Cuidado Oral; 0,003 0,250 11,593
Colutérios Dentifricos
Bebe e Mama; Alimentagao SuplfémenFos alimentares; 0,003 0,167 10,385
infantil Bebé e Crianca

A categoria “Sistema Digestivo; Afe¢oes e desordens gastrointestinais” volta a estar repre-
sentada nas regras de associagdo deste cluster, o que é consonante com a sua caracteriza¢io
enquanto consumidor de produtos da SF “Dispositivos e Acessorios”. Existem, no entanto,
outros mercados representados nestas regras, sendo “Dermofarmacia, cosmética e acesso-

rios” o mais frequente nas regras obtidas.

Cluster 3 Clientes Antigos de Produtos de Higiene

Obtiveram-se 72 regras de associagao neste c/uster, destacando-se as seguintes:

Tabela 18 Regras de associagio do cluster 3 com maior lift ao nivel da categoria de produto

Premissa Conclusio Suporte Confianga Lift

Dermofarmacia, cosmética | Dermofarmacia, cosmética

L. L. . 0,003 0,009 1,238
¢ acessorios; Rosto e acessorios; Maquilhagem
Dermofarmacia, cosmética | Dermofarmacia, cosmética

L. L. , 0,003 0,009 1,238
e acessorios; Rosto e acessorios; Pés
Dermofarmacia, cosmética | Dermofarmacia, cosmética

L. . L. 0,003 0,400 1,238
e acessorios; Maquilhagem | e acessorios; Rosto
Dermofarmacia, cosmética | Dermofarmacia, cosmética

L. , L. 0,003 0,400 1,238
e acessorios; Pés e acessorios; Rosto
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Dermofarmicia, cosmética
e acessorios; Rosto

Solares; Protetotes solares

0,025

0,076

1,231

A maioria das regras obtidas neste c/uster tém representagao do mercado “Dermofarmacia,

cosmética e acessorios”, mercado esse que contém produtos das SF “Produtos Cosméticos”

e “Produtos de Higiene”, estando de acordo com a caracterizagao deste segmento.

Cluster 4 Clientes Habituais de todos os Produtos (exceto cosméticos)

Das 50 regras de associagao obtidas destacam-se:

Tabela 19 Regras de associagio do cluster 4 com maior lift ao nivel da categoria de produto

Premissa Conclusio Suporte Confianga Lift

ngle,ne_ e Cuidado Oral; Higiene e Culdad,o.Oral; 0,005 0,272 21,112
Dentifricos Escovas e Acessorios
Higiene e Culdad,o.Oral; ngle,ne_ e Cuidado Oral; 0,005 0,423 21,112
Escovas e Acessorios Dentifricos
Sistema Digestivo; Afecdes Suplementos alimentares;
e desordens gastrointesti- b , . ’ 0,010 0,331 12,035

. Bebé e Crianca
nais
Suplementos alimentares; Sistema Digestivo; Afegdes

p , . > | e desordens gastrointesti- 0,010 0,351 12,035
Bebé e Crianca .

nais

Bebé e Mama; Acessorios | Bebé e Mama; Alimentacio 0,007 0,103 4,675

de puericultura

infantil

Apesar de se registarem varias regras de associacdo com produtos cosméticos neste c/uster,

vemos que os destaques incluem produtos pertencentes a outras SF, nomeadamente “Pro-

dutos de Higiene”, “Suplementos Alimentares” e “Puericultura.

Cluster 5 Clientes Ocasionais de Suplementos Alimentares

Tendo-se obtido 30 regras de associagao neste cluster podemos destacar:

Tabela 20 Regras de associagdo do cluster 5 com maior lift ao nivel da categoria de produto

Premissa Conclusio Suporte Confianga Lift
ngle,ne_ e Cuidado Oral; H1gler}e.e Cuidado Oral; 0,002 0,156 19,935
Dentifricos Colutérios
H1gler}e.e Cuidado Oral; ngle,ne_ e Cuidado Oral; 0,002 0,269 19,935
Colutérios Dentifricos
ngle,ne_ e Cuidado Oral; Higiene e Culdad,o.Oral; 0,003 0,244 18,042
Dentifricos Escovas e Acessorios
Higiene e Culdad,o.Oral; ngle,ne_ e Cuidado Oral; 0,003 0.256 18,942
Escovas e Acessorios Dentifricos
Bebé e Mama; Acessorios | Bebé e Mama; Alimentacio 0,004 0,080 4,518

de puericultura

infantil
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Quando feita esta analise a nivel da categoria de produto o c/uster 5 devolve regras de associ-
acao com Suplementos Alimentares, algo que era expectavel mas que nao acontecia no MBA
feito a nivel do segmento de produto. Surgem, no entanto, regras de associa¢ao contendo

produtos de outras SF.

Cluster 6 Clientes Habituais de Produtos Cosméticos

Tendo-se obtido 58 regras de associagdao neste c/uster destacam-se as seguintes:

Tabela 21 Regras de associagio do cluster 6 com maior lift ao nivel da categoria de produto

Premissa Conclusio Suporte Confianga Lift

nglefle_ e Cuidado Oral; H1glen,e.e Cuidado Oral; 0,006 0.250 15,638
Dentifricos Colutérios
H1glen,e.e Cuidado Oral; nglefle_ e Cuidado Oral; 0,006 0,383 15,638
Colutérios Dentifricos
ngie}‘le_ e Cuidado Oral; Higiene e Culdad,o.Oral; 0,004 0,181 11,294
Dentifricos Escovas e Acessorios
Higiene e Culdad,o.Oral; ngie}‘le_ e Cuidado Oral; 0,004 0277 11,294
Escovas e Acessorios Dentifricos

Dermofarmicia, cosmética
Dermofarmaci smét e acessorios; Rosto

OlArmacia, COSMEUCA | iy o rmofarmacia, cosmética 0,004 0,034 3,072

e acessorios; Corpo . . .

¢ acessorios; Higiene e Cui-

dado Intimo

A maioria das regras de associagao obtidas corresponde a produtos pertencentes as SF “Pro-
dutos Cosméticos” e “Produtos de Higiene”, o que é consonante com a caracterizagao deste

segmento.

Terminada esta analise podemos inferir que os resultados do MBA diferem mediante o nivel
de produto em estudo. Existe um claro destaque para o mercado “Higiene e Cuidado Oral”
que ndo existia no ensaio anterior. A maioria das regras obtidas voltam a ser concordantes
com a caracterizac¢ao dos clusters a que pertencem e temos mais exemplos de regras com
suporte superior a 0,01 (resultando num valor médio de suporte de 0,0060). Verifica-se tam-

bém que as regras tendem a conter produtos pertencentes a0 mesmo mercado.

4.3.3 MBA a todos os clientes
Efetuou-se novamente MBA, desta vez ignorando a segmenta¢ao efetuada anteriormente,

para determinar se as regras de associagdao devolvidas nesta nova analise diferem das obtidas
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por cluster. Primeiramente realizou-se ao nivel do segmento do produto. Essas regras, com
suporte minimo 0,001 e /f superior a 1, estio descritas no Anexo 13, ordenadas de forma

decrescente pelo valor do /ff. Das 54 regras obtidas podemos destacar as seguintes:

Tabela 22 Regras de associagio com maior lift ao nivel do segmento de produto

Premissa Conclusio Suporte Confianca Lift
Bebé e Mama; Limpeza e ) o
cuidado infantil; Muda da | D¢P¢ ¢ Mamd; Limpeza ¢ 0,001 0,217 98,901
fralda cuidado infantil; Higiene
) g Bebé e Mama; Limpeza e
Beizec‘; l\fa?’a’dflgﬁfza ¢ | cuidado infantil; Muda da 0,001 0,429 98,901
cuidado infantil; Higiene fralda
Bebé e Mama; Limpeza e | Bebé e Mama; Limpeza e
cuidado infantil; Muda da | cuidado infantil; Primeiros 0,001 0,203 71,795
fralda Dentes
Bebé e Mama; Limpeza e | Bebé e Mama; Limpeza e
cuidado infantil; Primeiros | cuidado infantil; Muda da 0,001 0,311 71,795
Dentes fralda
Dermofarmacia, cosmética | Dermofarmacia, cosmética
e acessorios; Cabelo; Lava- | e acessorios; Cabelo; Lava- 0.001 0176 55.007
gem ¢ hidratagao - Cabelo | gem e hidratacio - Cabelo ’ ’ ’
Normal Oleoso
Dermofarmacia, cosmética | Dermofarmacia, cosmética
e acessorios; Cabelo; Lava- | e acessorios; Cabelo; Lava- 0.001 0176 55.007
gem ¢ hidratagao - Cabelo | gem e hidratacio - Cabelo ’ ’ ’
Oleoso Normal
Bebé ¢ Mama; Limpeza ¢ Bebé e Mama; Acessorios
cuidado infantil; Muda da | 9¢ Pucricultura; Brinque- 0,001 0,145 37,221
frald dos adaptados ao desenvol-
ada vimento
dBebe N Malrzl L fﬁge_s SOﬂO; Bebé e Mama; Limpeza e
p p‘iegcu o AR | cuidado infantil; Muda da 0,001 0,161 37,221
adaptados ao desenvolvi- fralda
mento
Dermofarmicia, cosmética . . .
¢ acessorios: Corpo: Adel- Dermofarmicia, cosmética
acantes n’ti eluliiti’cos . e acessorios; Cabelo; Topi- 0,001 0,149 33,879
i}sgiman,t :s ¢ cos Antiqueda
L. L. Dermofarmicia, cosmética
Dermofarmicia, cosmética e acessérios: Corno: Adel-
¢ acessotios; Cabelo; Topi- | € A0ESOHOS: -OMD: 0,001 0,200 33,879
Antiqueda gacantes, anticeluliticos e
cos ! refirmantes

Muitas das regras de associa¢ao obtidas neste dltimo ensaio ja tinham sido descritas no ponto
4.3.1. Observa-se novamente a tendéncia destas regras conterem produtos pertencentes a
mesma categoria. Os maiores valores de /ff resultaram de regras contendo produtos das sub-
familias “Puericultura” e “Produtos Cosméticos”, havendo representagao de outras subfami-

lias nas regras listadas. O suporte obtido para estas regras foi na sua maioria correspondente
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ao limite definido para o mesmo. No Anexo 15 esta tabelada a frequéncia com que cada
segmento surge nestas regras, havendo uma larga representagao de segmentos pertencentes

a0 mercado “Dermofarmacia, cosmética e acessOrios” nas mesmas.

Por fim voltou-se a fazer MBA para todas as transagdes em estudo, desta vez ao nivel da
categoria de produto, recorrendo-se aos critérios definidos anteriormente, estando os resul-

tados dessa analise descritos no Anexo 14. Obtiveram-se 186 regras, podendo destacar:

Tabela 23 Regras de associagio com maior lift ao nivel da categoria de produto

Premissa Conclusio Suporte Confianga Lift

Sistema respiratério; Anti- | Sistema nervoso e cessagao
histaminicos e preparac¢oes | tabagica; Analgésicos e An- 0,001 0,113 24,539
com acio nasal tipiréticos
Sistema nervoso e cessagdo | Sistema respiratorio; Anti-
tabagica; Analgésicos e An- | histaminicos e preparacGes 0,001 0,247 24,539
tipiréticos com agao nasal
nglefle_ e Cuidado Oral; H1glen,e.e Cuidado Oral; 0,004 0,189 16,568
Dentifricos Colutorios
H1glen,e.e Cuidado Oral; ngie}‘le_ e Cuidado Oral; 0,004 0313 16,568
Colutorios Dentifricos
Supl tos alimentares: Sistema Digestivo; Afecoes

UPIEMENtOs AUMERTATES; 1 ¢ Jesordens gastrointesti- 0,004 0,215 13,977
Bebé e Crianca .

nais

Sistema Digestivo; Afecdes Suplementos alimentares;
e desordens gastrointesti- b , . ’ 0,004 0,245 13,977
s Bebé e Crianca
nglefle_ e Cuidado Oral; Higiene e Culdad,o.Oral; 0,004 0,206 13,279
Dentifricos Escovas e Acessorios
Higiene e Culdad,o.Oral; ngie}‘le_ e Cuidado Oral; 0,004 0,251 13,279
Escovas e Acessorios Dentifricos
Solares; Protetores solares | Solares; Pos-Solar 0,001 0,032 8,893
Solares; Pds-Solar Solares; Protetores solares 0,001 0,397 8,893

Muitas destas regras ja tinham sido obtidas no ponto 4.3.2, sendo que as duas regras de maior
lift sio relativas a categorias que nio tinham surgido nas analises anteriores. A semelhanca do
que ja tinha sido relatado, vemos que estas regras envolvem maioritariamente produtos per-
tencentes a0 mesmo mercado. As diferentes subfamilias de produtos estdo representadas
nestas regras. O suporte médio obtido foi de 0,0032, sendo superior ao obtido quando ana-
lisadas as transagoes ao nivel do segmento de produto. No Anexo 16 podemos consultar as
frequéncias com que cada categoria de produto surge nas regras de associagao determinadas,
havendo uma representagao superior de categorias pertencentes a0 mercado “Dermofarma-

cia, cosmética e Acessorios”.
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Capitulo 5 — Consideragées Finais e Conclusio

A execugao deste trabalho permite serem retiradas varias conclusées, sendo importante rea-
firmar serem reflexo de dados obtidos de outubro de 2021 até dezembro de 2023. Foi pos-
sivel determinar, a nivel do produto, que o inventario da plataforma digital da Farmacia da
Liga de Gaia é composto por 20717 referéncias de produto distribuidas por todas as sub-
familias. No entanto apenas 27% destas referéncias foram vendidas pela plataforma a data,
havendo diferencgas estatisticamente significativas na relagao entre subfamilia de produto e

transacao do mesmo (Anexo 5).

Os 13315 clientes registados no size desta farmacia sio maioritariamente do sexo feminino
(72%). Cerca de 85% de todos os clientes registados tinham efetuado pelo menos uma tran-
sagao pela plataforma (Tabela 2). Determinou-se ainda que, quando comparados com o sexo
feminino, o sexo masculino tem uma frequéncia significativamente superior de concretiza-
¢Oes de pelo menos uma transagao (Anexo 3). Foi possivel ainda determinar qual a regiao de
habitagao dos clientes que ja tinham transacionado, concluindo-se que praticamente todos
habitam em Portugal Continental (99%), sendo a Area Metropolitana do Porto e a Regiio

Oeste as que reinem maior nimero de individuos (Anexo 4).

Estudou-se também a relacdo entre o método de pagamento e estado da encomenda para
averiguar se algum método em especifico seria mais propicio ao seu cancelamento. Nas
16142 transagoes registadas a maioria recorreu a plataforma MBWAY. Mais de metade das
encomendas canceladas tinham optado pelo pagamento com Referéncia Multibanco, tendo-
se determinado que este método de pagamento tem uma probabilidade superior, estatistica-
mente significativa, de levar ao cancelamento da encomenda (Anexo 6). Atribui-se este re-
sultado ao facto de ser um método de pagamento frequentemente utilizado pelos clientes

para simular encomendas.

Pelo k-means clustering foi possivel cumprir o primeiro objetivo deste projeto: determinar per-
fis de compra do e-consumer da Farmacia da Liga de Gaia, através das variaveis REM e das
relativas as subfamilias de produto vendido, tendo-se obtido um total de 6 perfis: Clientes
Antigos de Produtos Cosméticos, Clientes Ocasionais de Dispositivos e Acessorios, Clientes

Antigos de Produtos de Higiene, Clientes Habituais de todos os Produtos (exceto
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cosméticos), Clientes Ocasionais de Suplementos Alimentares e Clientes Habituais de Pro-
dutos Cosméticos. O recurso a estas variaveis permitiu classificar 67% dos clientes desta
plataforma como ocasionais (Tabela 7), para além de demonstrar quais as subfamilias de
produto determinantes na caracterizagao destes perfis (Tabela 8). O Teste de Bonferroni
(Anexo 9) descreve ainda quais as comparagoes que podem ser feitas entre c/usters, sendo

essencial para a descri¢ao dos perfis em causa.

O segundo proposito deste projeto seria de identificar oportunidades estratégicas através dos
padrdes de compra. Para o efeito efetuou-se market basket analysis pela determinagao de regras
de associagao em todos os clusters, na expectativa de diferentes perfis identificados nessa ana-
lise devolverem diferentes regras. Os resultados demonstraram que, apesar de ocorrerem
regras distintas entre c/usters, existe também um elevado nimero de regras similares, mas com
valores de /f distintos. Quando feita a analise ao nivel do segmento de produto (Anexo 11)
verifica-se uma abundancia de regras com /f# elevado contendo produtos do mercado “Mama
e Bebé” em praticamente todos os ¢usters. O mercado “Higiene Oral” surge igualmente des-
tacado quando feita a analise ao nivel da categoria de produto (Anexo 12). Quando efetuado
MBA a todos os clientes estas regras voltam a surgir destacadas pelo seu valor de /f elevado
(Anexo 13 e 14), o que significa haver uma relagio positiva na compra destes produtos inde-
pendente da segmentagao. A frequéncia de cada segmento nas regras de associagao ¢ distinta
entre c/usters (Anexo 15), sendo que o mesmo acontece quando feita a analise a nivel da cate-
goria de produto (Anexo 16). No entanto, os resultados indicam que independentemente de
a analise ser feita ao nivel do segmento ou da categoria de produto, ou de ser feita por cluster
ou a todos os clientes registados na BD, existe sempre uma elevada representacio do mer-

cado “Dermofarmacia, cosmética e acessorios” nas regras obtidas.

Dos resultados obtidos ¢ possivel identificarem-se algumas oportunidades estratégicas, no-
meadamente através da criagdo de campanhas de marketing personalizadas a cada perfil iden-

tificado na segmentacao:

o Através do clustering foi possivel fazer segmenta¢iao tendo em conta as subfamilias de
produto adquiridas pelo cliente. Como tal sera pertinente a crzagdo de campanhas pro-

mocionais exclusivas aos membros de cada custer tendo em conta as principais
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subfamilias de produto a si associadas, assim como a comunicagao do langamento de

novos produtos associados a estas subfamilias.

Os resultados do MBA feitos por c/uster serdo uteis no desenvolvimento de estratégias de
recomendagio de produtos para adicionar ao basket. Como os clientes estio devi-
damente segmentados, um cliente ao visualizar um produto podera ser recomendado
outro tendo em conta a categoria a que este produto pertence, de forma personalizada
pela segmentagao a que o cliente foi sujeito. A titulo de exemplo, se um cliente perten-
cente ao c/uster 1 estiver a visualizar um produto do segmento “Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Cabelo; Lavagem e hidratacdo - Cabelo Normal” poderia ser recomen-
dado produtos pertencentes ao segmento “Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Ca-
belo; Cuidados Medicinais™ (4fi=7,592), enquanto que se fosse um membro do duster 6
ao visualizar esse produto poderia ser recomendado produtos do segmento “Dermofar-
macia, cosmética e acessorios; Rosto; Anti-Envelhecimento™ (4/7=2,950). Caso o cliente
nao pertenca a nenhum segmento recorrer-se-iam as regras de associagao determinadas
para toda a BD, neste caso sendo recomendados produtos do segmento “Dermofarma-
cia, cosmética e acessorios; Cabelo; Lavagem e hidratagao - Cabelo Oleoso” (/4f7=55,097).
Este raciocinio pode igualmente ser aplicado ao nivel da categoria de produto, pois a
analise a este nivel revelou mercados que nao apareciam nas regras de associagao primei-
ramente determinadas (por exemplo, produtos do mercado “Higiene e Cuidado Oral”).
Estes tipos de sugestdes poderiam ser também utilizadas no checkont, por exemplo sobre
o pretexto de ajudar o cliente a alcangar o valor minimo de encomenda para poupar o
valor dos portes de envio, visto que a Farmacia da Liga oferece os portes para Portugal
Continental em encomendas superiores a determinado valor. Da mesma forma poderiam
ser criados bundles distintos para cada cluster com propostas de valor acrescentado para o
consumidor, recorrendo as regras de associa¢ao identificadas no MBA. Estas abordagens
poderiam contrariar a tendéncia demonstrada na figura 2 de a maioria das transagoes
conterem somente produtos pertencentes a um unico segmento, ao serem sugeridos pro-

dutos de outros segmentos/ categorias distintos identificados pelas regras de associacio.

A segmentacdo em causa, como recorreu as variaveis REM, contribui para a classifica¢ao
de e-consumers enquanto clientes antigos, ocasionais e atuais. Como tal podem ser desen-

volvidas estratégias para reconverter clientes antigos em clientes atuais, ou de

48



simplesmente capitalizar a fidelidade dos atuais. Estas estratégias podem ser funda-
mentadas nos resultados do MBA para a captagao da atengao do cliente, recorrendo as
propostas supracitadas. O MBA revelou-se uma ferramenta importante para o efeito pois
revelou existirem regras com elevado /f# que nao seriam 6bvias pelos resultados da seg-
mentacao. O custer 5, identificado como Cliente Ocasional de Suplementos Alimentares,
tem na verdade varias regras de associacio com produtos cosméticos. Como tal consi-
dera-se que a metodologia utilizada no MBA permitiu complementar a segmentagao dos

e-consumers da Farmacia da Liga de Gaia.

Este projeto teve algumas limitagoes. Em primeiro lugar nao foi possivel avaliar a regiao de
habitagao de todos os clientes registados na BD, sendo somente possivel naqueles que ja
tinham feito uma transa¢ao. Consequentemente nio se pode determinar a relagiao entre a
regiao de habitacao do cliente e o facto de ja ter realizado pelo menos uma transa¢ao por
teste de hipotese. A idade dos clientes também nao foi considerada neste estudo pois nem

todos os clientes preencheram esta informagao quando se registaram na plataforma.

O MBA devolve regras de associagao com suporte e confianga relativamente baixos, o que
se revela também como limitacdo. Esta analise também nio teve em conta a sazonalidade
dos produtos em estudo, pois existem determinados segmentos que tém uma maior procura
em determinadas alturas do ano (por exemplo produtos para a queda do cabelo sao mais
procurados no outono). No futuro poderia ser feito novo MBA por duster, mas desta vez
subdividindo o ano nas diferentes estagoes, e avaliar se existem diferencas significativas no
comportamento de compra dos e-consumers da Farmacia da Liga de Gaia nas mesmas, adap-

tando desta forma as suas propostas comerciais.

A influéncia das campanhas promocionais neste comportamento de compra também nao foi
estudada: o facto desta farmacia ter frequentemente campanhas promocionais e agoes de
marketing em produtos cosméticos pode justificar a sua influéncia nos resultados obtidos.
Um novo estudo poderia ser feito para determinar quais os segmentos mais predispostos a
comprar produtos em promog¢ao, desenvolvendo campanhas promocionais adaptadas as ne-
cessidades destes. Aos restantes poder-se-ia focar na comunica¢ao de novos produtos, ou no

aconselhamento de produtos com agdo complementar.
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Por fim, este projeto é somente relativo aos e-consumers da farmacia, sendo pertinente a sua

réplica com os dados relativos a sua atividade enquanto espago fisico.

Em suma, o desenvolvimento deste projeto utiliza técnicas de analise de dados, nomeada-
mente segmentagao por k-means clustering e market basket analysis, frequentemente utilizadas
em database marketing, Nao SO para caracterizar Os seus e-consumers, como também para identi-
ficar formas de desenvolver o e-business da Farmacia da Liga de Gaia. Esta abordagem marca
uma possivel transicao das metodologias utilizadas para o planeamento de agdes de marketing
por esta instituicdo, fundamentadas na sua experiéncia centenaria enquanto farmacia, para
uma abordagem influenciada por técnicas de analise de dados. Através da descodificagao da
informacao armazenada no exercicio desta atividade sera teoricamente possivel alcangar me-

lhores resultados.
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Anexo 2 — Classes de produtos (Mercado, Categoria e Segmento)

Tabela 24 Classes de produtos (Mercado, Categoria e Segmento)

Mercado

Categoria

Segmento

Ajudas Técnicas

Ajudas para administragdo de
medicamentos e intervencao cli-
nica

Seringas e agulhas

Auxiliares de administracao de
medicamentos

Material de cirurgia e intervengao
clinica

Algalias e sistemas coletores

Sondas catetetres e canulas

Ajudas Respiratorias, Oticas e
otologicas

Ajudas Opticas

Ajudas Otologicas

Ajudas Respiratorias

Incontinéncia

Fraldas e Pensos

Acessorios de Incontinéncia

Material para recolha de amos-
tras biolégicas

Material para recolha de amostras
biolégicas

Ortopedia e ajudas de compres-
sao e conforto

Ajudas de compressao

Ajudas de conforto

Ajudas de suporte e ortoteses

Ajudas para mobilidade pessoal e
reabilitacdo

Ajudas para cama e banho

Ortopedia e calgado

Acessorios de podologia

Sapatos Ortopédicos

Sapatos de Verio

Ostomia

Utrostomia

Tleostomia

Colostomia

Acessorios

Protecdo e Cuidado

Ostomia Respiratoria

Primeiros Socorros e Materiais
de Penso

Primeiros Socorros e Materiais de
Penso

Téxteis inteligentes e acessorios
de lar

Vestuario

Acessorios de Lar

Bebé e Mama

Acessorios de puericultura

Acessorios de seguranga e con-
forto

Brinquedos adaptados ao desen-
volvimento

Roupa e calgado

Acessorios de alimentacio

Alimentac¢ao infantil

Leites

Refei¢oes preparadas (boides) e
outra alimentacio
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Papas e cereais

Limpeza e cuidado infantil

Muda da fralda

Higiene

Hidratacao

Primeiros Dentes

Mama Acessérios - Gravidez e amamen-
tacao
Dermocosmética - Gravidez e
amamentacao
Contrace¢ao e Sexuali- | Contrace¢ao Contrace¢ao
dade Contrace¢io de emergéncia
Sexualidade Sexualidade
Cuidados especificos - | Olhos Lavagem e conforto oftalmico
olhos e ouvidos Antialérgicos e descongestionantes
oftalmicos
Ouvidos Higiene

Dermofarmacia, cos-
mética e acessorios

Acessorios de cosmética

Acessorios de cosmética

Adjuvantes da cicatrizagao, rege-
neradores e emolientes

Adjuvantes da cicatrizagao, rege-
neradores e emolientes

Anti-infecciosos e ectoparasita-

Anti-infecciosos

rios Pediculicidas
Escabicidas

Antipruriginosos e repelentes Antipruriginosos
Repelentes

Antissépticos, Desinfetantes e
anestésicos locais

Antissépticos, Desinfetantes e
anestésicos locais

Cabelo

Lavagem e hidratacdo - Queda

Lavagem e hidratacdo - Caspa

Lavagem e hidratacao - Cabelo
Pintado

Lavagem e hidratacao - Cabelo
Oleoso

Lavagem e hidratacao - Cabelo
Seco

Lavagem e hidratacao - Cabelo
Normal

Cuidados Medicinais

Topicos Antiqueda

Coloradores, fixadores e modela-
dores

Corpo

Banho

Hidratacao

Desodorizantes e anti-transpiran-
tes

Adelgagantes, anticeluliticos e re-
firmantes

Depilatérios e Descolorantes
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Esséncias perfumantes

Queratoliticos e antipsoriaticos

Higiene e Cuidado Intimo

Higiene e cuidado intimo

Anti-infecciosos ginecolbgicos

Pensos higiénicos e tampdes

Homem Barba e P6s-Barba
Cuidados com o rosto, corpo e ca-
belo

Maios Cuidado e Hidratagao
Higiene e desinfecdao
Unhas

Maquilhagem Rosto
Olhos
Labios
Maios e Pés

Pés Higiene e tratamento
Desodorizantes e anti-transpiran-
tes

Rosto Limpeza e desmaquilhantes

Acne

Hidratagao e cuidados especificos

Anti-Envelhecimento

Anti-Manchas e Despigmentantes

Olhos

Labios

Herpes Labial

Higiene e Cuidado
Oral

AfeccOes Bucais

Aftas

Gengivite, Halitose e Xerostomia

Colutérios

Colutorios Adultos

Colutoérios Crianga

Dentifricos

Prevencio Caries

Dentes Sensiveis

Gengivas Frageis

Branqueadores

Dentifricos Crianga

Escovas e Acessorios

Escovas Adulto

Escovas Crianca

Acessorios e Kits

Proteses

Fixadores e conforto

Higiene

Homeopatia

Homeopatia

Produtos Homeopaticos

Medicamentos Homeopaticos

Manipulagao, soro fisi-
ologico e solugoes de
irrigacao

Matérias-Primas

Ativos

Bases sélidas, veiculos, diluentes e
solventes
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Emulsionantes

Aromatizantes

Reguladores de pH e conservantes

Soro fisiologico e solugodes de ir-
rigacao

Soro fisiologico

Solugbes de irrigacao

Medic¢ao de parame-
tros e testes analiticos

Medic¢ao de parametros e testes
analiticos

Pressao Arterial

Termometros

Glucose e Perfil Lipidico

Gravidez e Ovulacao

Outros parametros e testes analti-
cos

Nutricio

Alimentagao

Basica Adaptada

Nutricao Clinica

Emagrecimento

Alimentos Biologicos

Alimentac¢ao entérica

Alimentac¢ao entérica

Satde Animal

Medicamentos de Uso Veterina-
tio

Medicamentos de Uso Veterinario

Produtos de uso veterinario

Cosmética, Higiene e Cuidados

Alimentagio e Suplementacio

Biocidas

Acessorios

Sistema Digestivo

Afegdes e desordens gastrointes-
tinais

Anti-espasmaodicos e anticolinérgi-
cos

Hepatoprotetores e colagogos

Antieméticos

Antiparasitarios sistémicos - Anti-
helminticos

Digestao e anti-flatulentos

Antiacidos

Antiacidos

Antidiarreicos e Re-Hidratantes
Orais

Microorganismos antidiarreicos

Obstipantes

Sais para re-hidrata¢do oral

Anti-hemorroidarios

Anti-hemorroidarios

Emagrecimento

Emagrecimento

Laxantes

Laxantes de contacto

Laxantes emolientes

Laxantes expansores do volume
fecal

Laxantes osmoticos

Sistema nervoso e ces-
sagao tabagica

Analgésicos e Antipiréticos

Analgésicos e Antipiréticos

Anti-esténicos e psicoestimulan-
tes

Anti-esténicos e psicoestimulantes

Cessagao Tabégica

Cessagao Tabégica

Hipnéticos e sedativos

Hipnéticos e sedativos

Sistema respiratorio

Descongestionantes e Limpeza
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Anti-histaminicos e preparagdes
com acao nasal

Rinite Alérgica

Anti-histaminicos sistémicos

Roncopatia

Dor de garganta e rouquiddao

Dor de garganta e rouquiddao

Gripe e Constipagoes

Gripe e Constipagoes

Tosse

Expetorantes

Antitdssicos

Sistemas musculo-es-
quelético e circulatério

Analgésicos, anti-inflamatérios e
relaxantes musculares

Analgésicos, anti-inflamatérios e
relaxantes musculares

Enzimas anti-inflamatdrias

Ossos e articulacoes

Calcio e Vitamina D

Injetdveis intra-articulares

Pernas Pesadas

Venotrépicos sistémicos

Topicos para alivio das pernas pe-
sadas

Solares

Bronzeadores e Auto-Bronzea-
dores

Bronzeadores

Auto-Bronzeadores

Pds-Solar

Rosto

Corpo

Cabelo

Protetores

Rosto

Corpo

Labios e zonas frageis

Protetores solares

Rosto

Corpo

Labios e zonas frageis

Cabelo

Suplementos alimenta-
res

Antioxidantes e destoxificantes

Antioxidantes e destoxificantes

Bebé e Crianca

Sono

Pré/probidticos e afecdes gastroi-
ntestinais

Afecles respiratorias e imunoesti-
mulantes

Multivitaminicos
Beleza Sol
Cabelo e Unhas
Pele
Bem-estar feminino Menopausa

Gravidez e amamentagio

Periodo menstrual

Chas

Chas

Emagrecimento e Anticeluliticos

Emagrecimento e Anticeluliticos

Oftalmicos

Oftalmicos

Ossos e articulacoes

Ossos e articulacOes

Osteoporose

Sistema cardiovascular
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Sistema cardiovascular e diabe-

tes Diabetes
Sistema digestivo Probidticos e antidiarreicos
Antiacidos

Anticélicas e antiflatulentos

Laxantes

Sais para re-hidrata¢do oral

Perturbagoes gastricas e digestivas

Sistema genito-urinario e desem-
penho sexual

Sistema genito-urinario

Desempenho sexual

Sistema netrvoso

Sono e alteracbes do humor

Anti-asténicos e psicoestimulantes

Sistema respiratorio

Antitdissicos

Dor de garganta e rouquiddao

Imunestimulantes, gripe e consti-
pacoes

Expectorantes

Vitaminas e Sais Minerais

Vitaminas e Sais Minerais
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Anexo 3 — Relagao entre classificagdo do cliente e transagao

Tabela 25 Teste de Hipotese: Classificacao do cliente (feminino/ masenlino) vs Transagio

Classificagao
Total
Feminino Masculino
. NAO 1522 15,87% 510 14,20% 2032
TRANSACAO
SIM 8067 84,13% 3081 85,80% 11148
Total 9589 3591 13180
Teste qui-quadrado
Significincia Significincia
Significincia
Valor df assintotica exata
exata (11ado)
(bilateral) (2 lados)
Qui-quadrado de
5,599 1 0,018
Pearson
Corregao de continuidade 5,472 1 0,019
Razio de verossimilhanga 5,679 1 0,017
Teste exato de Fischer 0,019 0,010
Tabela 26 Teste de Hipotese: Classificacao do cliente (empresa/ feninino/ masculine) vs Transagao
Classificagio
Total
Empresa Feminino Masculino
- NAO | 20 14,60% 1522 15,87% 510 14,20% 2052
TRANSACAO
SIM | 117 85,40% 8067 84,13% 3081 85,80% 11265
Total 137 9589 3591 13317
Teste qui-quadrado
Significincia assintotica
Valor df
(bilateral)
Qui-quadrado de
5,672 2 0,059
Pearson
Razio de
5,749 2 0,056
verossimilhanga
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Anexo 4 — Regido de Habitagio dos Clientes

Tabela 27 Regido de Habitacio dos Clientes

NUTS1 NUTS2 NUTS3
Regiio n % Regiio n % Regiio n %
Portugal 11185 | 99,29% Norte 5514 48,95% | Alto Minho 171 1,52%
Continental Area Metro- 3945 35,02%
politana do
Porto
Ave 97 0,86%
Cavado 921 8,18%
Doutro 178 1,58%
Tamega e 202 1,79%
Sousa
Centro 4105 36,44% | Beiras e Serra | 143 1,27%
da Estrela
Médio Tejo 260 2.31%
QOeste 2938 26,08%
Regiio de 393 3,49%
Coimbra
Regiio de 371 3.29%
Leiria
Lisboa 953 8,46% Area Metro- 953 8,46%
politana de
Lisboa
Alentejo 264 2,34% Alentejo 93 0,83%
Central
Alentejo 98 0,87%
Litoral
Alto Alentejo 73 0,65%
Algarve 349 3,10% Algarve 349 3,10%
Regi:'io 35 0,31% Regi:'io 35 0,31% Regi:'io 35 0,31%
Autonoma Autonoma Autonoma
da Madeira da Madeira da Madeira
Regido 36 0,32% Regido 36 0,32% Regiio 36 0,32%
Autonoma Autonoma Autonoma
dos Agores dos Agores dos Agores
Estrangeiro | 9 0,08% Estrangeiro | 9 0,08% Espanha 3 0,03%
Peninsula
Italia 2 0,02%
Inglaterra 2 0,02%
Franga 1 0,01%
Suiga 1 0,01%
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Anexo 5 — Relagao entre Subfamilias de Produtos e Transagao

Tabela 28 Teste de Hipitese: Subfamilias de Produtos vs Transagio

N° Referéncias Existentes N° Referéncias Vendidas
Sub-familia
Contagem % Contagem %
Dietética 576 2,78% 207 35,94%
Dispositivos e Acessorios 6287 30,35% 835 13,28%
Homeopatia 53 0,26% 0 0,00%
Matérias Primas 99 0,48% 15 15,15%
M?d.lcamentos e Produtos Veter- 271 131% 9 3.32%
inarios
MNSRM 944 4,56% 283 29,98%
Produtos Cosméticos 6124 29,56% 2374 38,77%
Produtos de Higiene 2172 10,48% 830 38,21%
Puericultura 2143 10,34% 494 23,05%
Suplementos Alimentares 2048 9,89% 564 27,54%
TOTAL 20717 100,00% 5611 27,08%
Teste qui-quadrado
Significancia
Valor df Assintética (bilateral)
Qui-quadrado de
1314,925 9 <0,001
Pearson
Razio de
1415,824 9 <0,001
verossimilhanga

Tabela 29 Teste de Hipitese: Subfamilias de produtos com maior niimero de referéncias vendidas vs Transacao

Inventario N° Referéncias Vendidas
Subfamilia
Contagem % Contagem %
Dietética 576 2,78% 207 35,94%
MNSRM 944 4.56% 283 29,98%
Produtos Cosméticos 6124 29,56% 2374 38,77%
Produtos de Higiene 2172 10,48% 830 38,21%
Puericultura 2143 10,34% 494 23,05%
Suplementos Alimentares 2048 9,89% 564 27,54%
TOTAL 14007 67,61% 4752 33,93%
Teste qui-quadrado
Significancia
Valor df Assintética (bilateral)
Qui-quadrado de
239,714 5 <0,001
Pearson
Razio de
247128 5 <0,001
verossimilhanga
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Anexo 6 — Relagio entre Método de Pagamento e Estado da Encomenda

Tabela 30 Teste de Hipitese: Método de Pagamento vs Estado da Encomenda

Estado da Encomenda

Método de Paga Cancelada
Pagamento Total
contagem % contagem %
Cartao Cliente 10 0,06% 1 0,05% 11

Cartio de Crédito 1239 7,68% 459 21,78% 1698
MB WAY 8861 54,89% 472 22.40% 9333
Referéncia 6032 37.37% 1175 55,77% 7207

Multibanco
Total 16142 2107 18249
Teste qui-quadrado
Significancia
Valor df Assintética (bilateral)
Qui-quadrado de
943,268 3 <0,001
Pearson
Razio de
923,236 3 <0,001
verossimilhanga
Tabela 31 Teste de Hipdtese: Método de Pagamento (excluindo Cartio Cliente) vs Estado da Encomenda
Método d Estado da Encomenda
ctodo de Paga Cancelada
Pagamento Total
contagem % contagem %

Cartio de Crédito 1239 7,68% 459 21,79% 1698
MB WAY 8861 54,93% 472 22.41% 9333
Referéncia 6032 37,39% 1175 55,79% 7207

Multibanco
Total 16132 2106 18238
Teste qui-quadrado
Significancia
Valor df Assintética (bilateral)
Qui-quadrado de
943,098 2 <0,001
Pearson
Razio de
o 923,167 2 <0,001
verossimilhanga
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Anexo 7 — Validagdo do numero de clusters
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Anexo 8 — Distribuigdo das Variaveis em estudo
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Figura 8 Box Plot da varidvel R por cluster
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Figura 10 Box Plot da varidvel F por cluster
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Informagées de Campo Continuo M
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Figura 12 Box Plot da varidvel M por cluster
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Informagées de Campo Continuo Produtos Cosméticos
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Informagdes de Campo Continuo Produtos de Higiene

10000

N = 11265

Min. = 40,71
Max. = 100,00
Média = 50 004

\ Desvio do Desv. = 19 5705

8000

6000

Frequéncia

4000

2000

40,00 50,00 60,00

Figura 15 Distribuicao da varidvel TSFproguostiigione

Amostras Independentes de Teste de Kruskal-Wallis

70,00

Produtos de Higiene

80,00

90,00

100,00

100,00 ; * : *
* * * *
* * * *
90,00
] * * * *
c
2
D 8000
I
L]
o
7]
o 7000
o
=]
°
o
a
60,00
50,00
40,00 = = = — —
1 2. 3 4. 5. 6.

Figura 16 Box plot da varidvel TS Fprogustigione por cluster

6clusters

77



Informagdes de Campo Continuo Suplementos Alimentares
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Informagées de Campo Continuo Dispositivos e acessorios
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Figura 20 Box Plot da varidvel TS Fpigpoitives/ Acessirios por cluster
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Informagées de Campo Continuo MNSRM
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Informagées de Campo Continuo Medicamentos e Produtos de Veterinaria
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Informagdes de Campo Continuo Puericultura
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Figura 26 Box Plot da varidvel TSFpyricuura por cluster
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Informagdes de Campo Continuo Matérias Primas
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Informagdes de Campo Continuo Dietética
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Anexo 9 — Teste de Bonferroni

Tabela 32 Resultados do Teste de Bonferroni

Variavel dependente @ 1)) Diferenga Erro Padrao Sig.
clus- clus- média (I-])
ter6 ter6
R 1 2 -28,86000%* 0,72631 <,001
3 0,3084 0,80987 1
4 -47,03065%* 0,77619 <,001
5 -30,04665%* 0,64589 <,001
6 -42,23369* 0,87821 <,001
2 1 28,86000* 0,72631 <,001
3 29,16841* 0,82294 <,001
4 -18,17064* 0,78981 <,001
5 -1,18665 0,66219 1
6 -13,37369* 0,89027 <,001
3 1 -0,3084 0,80987 1
2 -29,16841* 0,82294 <,001
4 -47,33905%* 0,86727 <,001
5 -30,35505%* 0,75291 <,001
6 -42,54209* 0,95966 <,001
4 1 47,03065* 0,77619 <,001
2 18,17064* 0,78981 <,001
3 47,33905* 0,86727 <,001
5 16,98399* 0,71655 <,001
6 4,79695* 0,93141 <,001
5 1 30,04665* 0,64589 <,001
2 1,18665 0,66219 1
3 30,35505* 0,75291 <,001
4 -16,98399* 0,71655 <,001
6 -12,18704* 0,82597 <,001
6 1 42,23369* 0,87821 <,001
2 13,37369* 0,89027 <,001
3 42,54209* 0,95966 <,001
4 -4,79695* 0,93141 <,001
5 12,18704* 0,82597 <,001
F 1 2 0,05251 0,38192 1
3 -1,11701 0,42586 0,131
4 -38,40151* 0,40815 <,001
5 0,73988 0,33963 0,441
6 -37,12339* 0,46179 <,001
2 1 -0,65251 0,38192 1
3 -1,76952* 0,43273 <,001
4 -39,05402* 0,41531 <,001
5 0,08737 0,3482 1
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6 37,77590% | 0,46814 <,001
1 1,11701 0,42586 0,131
2 1,76952+ 0,43273 <001
g 37,28450% | 0,45604 <001
5 1,85689* 0,3959 <001
6 36,00638% | 0,50462 <001
1 38,40151% 0,40815 <,001
2 39,05402% 0,41531 <,001
3 37,28450* 0,45604 <001
5 39,14139% 0,37678 <,001
6 127812 0,48977 0,136
1 20,73988 0,33963 0,441
2 20,08737 0,3482 1

3 1,85689* 0,3959 <,001
g 73914139 | 0,37678 <,001
6 37,86327% | 0,43432 <,001
1 37,12330% 0,46179 <,001
2 37,77590% 0,46814 <001
3 36,00638* 0,50462 <,001
4 127812 0,48977 0,136
5 37,86327* 0,43432 <,001
2 923185+ 0,6803 <,001
3 0,91849 0,75857 1

g “42,45038% | 0,72702 <001
5 3,19132% 0,60497 <,001
6 739,62383* | 0,82258 <,001
1 29,23185* 0,6803 <001
3 “8,31336* 0,77081 <001
g 51,68223* | 0,73978 <,001
5 ~6,04053* 0,62025 <,001
6 “48,85568% | 0,83388 <,001
1 20,01849 0,75857 1

2 8,3133G* 0,77081 <001
q 4336887 | 0,81234 <,001
5 2,27283* 0,70521 0,019
6 ~40,54232% | 0,89888 <001
1 42,45038* 0,72702 <001
2 51,68223* 0,73978 <,001
3 43,36887* 0,81234 <,001
5 45,64170% 0,67116 <,001
6 2,82656* 0,87241 0,018
1 73,19132% 0,60497 <,001
2 6,04053* 0,62025 <,001
3 227283+ 0,70521 0,019
g 45641705 | 0,67116 <,001
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6 -42,81514* 0,77365 <,001
1 39,62383* 0,82258 <,001
2 48,85568* 0,83388 <,001
3 40,54232* 0,89888 <,001
4 -2,82656* 0,87241 0,018
5 42,81514* 0,77365 <,001
T'SFprodutosCosméticos 2 41,29352* 0,48461 <,001
3 18,39115* 0,54037 <,001
4 47,25598* 0,51789 <,001
5 45,40768* 0,43095 <,001
6 -0,81559 0,58596 1
1 -41,29352* 0,48461 <,001
3 -22,90237* 0,54908 <,001
4 5,96247* 0,52698 <,001
5 4,11416* 0,44183 <,001
6 -42,10911* 0,59401 <,001
1 -18,39115* 0,54037 <,001
2 22,90237* 0,54908 <,001
4 28,86484* 0,57866 <,001
5 27,01653* 0,50235 <,001
6 -19,20674* 0,64031 <,001
1 -47,25598* 0,51789 <,001
2 -5,96247* 0,52698 <,001
3 -28,86484* 0,57866 <,001
5 -1,84830* 0,4781 0,002
6 -48,07157* 0,62146 <,001
1 -45,40768* 0,43095 <,001
2 -4,11416* 0,44183 <,001
3 -27,01653* 0,50235 <,001
4 1,84830* 0,4781 0,002
6 -46,22327* 0,55111 <,001
1 0,81559 0,58596 1
2 42,10911* 0,59401 <,001
3 19,20674* 0,64031 <,001
4 48,07157* 0,62146 <,001
5 46,22327* 0,55111 <,001
T'SFprodutosHigiene 2 -4,82285* 0,37724 <,001
3 -50,39635* 0,42064 <,001
4 -6,93158* 0,40314 <,001
5 -1,63631* 0,33547 <,001
6 -11,57999* 0,45614 <,001
1 4,82285* 0,37724 <,001
3 -45,57350* 0,42743 <,001
4 -2,10873* 0,41022 <,001
5 3,18655* 0,34394 <,001
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6 ~6,75714% 0,4624 <,001
1 50,39635* 0,42064 <,001
2 45 57350% 0,42743 <001
g 43 464TT* 0,45045 <001
5 48,76004* 0,39105 <001
6 38,81636* 0,49844 <001
1 6,03158* 0,40314 <,001
2 2,10873* 0,41022 <,001
3 “4346G4TTF | 0,45045 <001
5 5,29528* 0,37217 <,001
6 “4,64841* 0,48377 <001
1 1,63631% 0,33547 <,001
2 73,18655* 0,34394 <,001
3 “48,76004% | 0,39105 <,001
g 75,29528* 0,37217 <,001
6 29,94369* 0,429 <,001
1 11,57999% 0,45614 <,001
2 6,75714% 0,4624 <001
3 38,81636% | 0,49844 <,001
g 4,64841% 0,48377 <,001
5 9,04369% 0,429 <,001

TSFsupiementosAlimentares 2 1,78500% 0,49846 0,005
3 _5,34250* 0,55581 <,001
q 2629167% | 0,53269 <001
5 “47,52028% | 0,44327 <,001
6 2,89670* 0,60271 <,001
1 1,78500% 0,49846 0,005
3 712751% 0,56477 <001
g 28,07667% | 0,54204 <,001
5 ~49,305290% | 0,45446 <,001
6 “4,68171* 0,61099 <001
1 5,34250+ 0,55581 <,001
2 712751+ 0,56477 <001
q 20,04917% | 0,5952 <,001
5 4217778% | 0,51671 <,001
6 2,44580% 0,65861 0,003
1 2629167+ 0,53269 <001
2 28,07667* 0,54204 <,001
3 20,94917% 0,5952 <,001
5 2122861% | 0,49176 <001
6 23,39497* 0,63922 <,001
1 47,52028* 0,44327 <,001
2 49,30529% 0,45446 <001
3 42,17778* 0,51671 <,001
4 21,22861% 0,49176 <,001
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6 44,62358* 0,56686 <,001
1 2,89670* 0,060271 <,001
2 4,68171* 0,61099 <,001
3 -2,44580* 0,05861 0,003
4 -23,39497* 0,63922 <,001
5 -44,62358* 0,56686 <,001
T'SFpispositivos/Acessérios 2 -29,41382* 0,54635 <,001
3 -5,25480* 0,060921 <,001
4 -12,77947* 0,58387 <,001
5 -0,76472 0,48585 1
6 -2,43884* 0,0660061 0,003
1 29,41382* 0,54635 <,001
3 24,15902* 0,61903 <,001
4 16,63435* 0,59411 <,001
5 28,64910* 0,49812 <,001
6 26,97498* 0,66969 <,001
1 5,25480* 0,060921 <,001
2 -24,15902* 0,61903 <,001
4 -7,52467* 0,65239 <,001
5 4,49008* 0,56635 <,001
6 2,81596* 0,72188 0,001
1 12,77947%* 0,58387 <,001
2 -16,63435* 0,59411 <,001
3 7,52467* 0,65239 <,001
5 12,01475%* 0,539 <,001
6 10,34063* 0,70063 <,001
1 0,76472 0,48585 1
2 -28,64910%* 0,49812 <,001
3 -4,49008* 0,56635 <,001
4 -12,01475* 0,539 <,001
6 -1,67412 0,62132 0,106
1 2,43884* 0,066061 0,003
2 -26,97498* 0,66969 <,001
3 -2,81596* 0,72188 0,001
4 -10,34063* 0,70063 <,001
5 1,67412 0,62132 0,106
TSFynsrm 2 -1,18245% 0,27948 <,001
3 -1,16880* 0,31164 0,003
4 -0,70414 0,29867 0,276
5 0,17449 0,24853 1
6 0,11294 0,33793 1
1 1,18245% 0,27948 <,001
3 0,01365 0,31666 1
4 0,47831 0,30391 1
5 1,35695%* 0,25481 <,001
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6 1,20539% 0,34257 0,002
1 1,16880% 0,31164 0,003
2 20,01365 0,31666 1
g 0,46466 0,33372 1
5 1,34330* 0,28971 <,001
6 1,28174% 0,36927 0,008
1 0,70414 0,29867 0,276
2 20,47831 0,30391 1
3 20,46466 0,33372 1
5 87864 0,27572 0,022
6 0,81708 0,3584 0,34
1 ~0,17449 0,24853 1
2 1,35695* 0,25481 <,001
3 1,34330* 0,28971 <,001
g _87864* 0,27572 0,022
6 0,06155 0,31783 1
1 20,1294 0,33793 1
2 1,29539% 0,34257 0,002
3 1,28174% 0,36927 0,008
q 20,81708 0,3584 0,34
5 0,06155 0,31783 1

TSFveterinsios 2 0,18274 0,06591 0,084
3 0,00961 0,07349 1
q 20,14807 0,07044 0,533
5 0,04707 0,05861 1
6 ~0,04941 0,0797 1
1 0,18274 0,06591 0,084
3 0,19235 0,07468 0,15
g 0,03467 0,07167 1
5 22081% 0,06009 0,002
6 0,13333 0,08079 1
1 ~0,00961 0,07349 1
2 20,19235 0,07468 0,15
q 0,15768 0,0787 0,677
5 0,03745 0,06833 1
6 20,05902 0,08709 1
1 0,14807 0,07044 0,533
2 20,03467 0,07167 1
3 0,15768 0,0787 0,677
5 19513+ 0,06503 0,04
6 0,09866 0,08452 1
1 20,04707 0,05861 1
2 _22981% 0,06009 0,002
3 20,03745 0,06833 1
q ~19513* 0,06503 0,04
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6 -0,09647 0,07496 1

1 0,04941 0,0797 1

2 -0,13333 0,08079 1

3 0,05902 0,08709 1

4 -0,09866 0,08452 1

5 0,09647 0,07496 1
T'SFpucricultura 2 -6,35174* 0,43926 <,001

3 -0,49678 0,4898 1

4 -2,26820* 0,46943 <,001

5 1,76656* 0,39062 <,001

6 0,3906 0,53113 1

1 6,35174* 0,43926 <,001

3 5,85496* 0,4977 <,001

4 4,08354* 0,47767 <,001

5 8,11830* 0,40049 <,001

6 6,74234* 0,53843 <,001

1 0,49678 0,4898 1

2 -5,85496* 0,4977 <,001

4 -1,77142* 0,52452 0,011

5 2,26334* 0,45535 <,001

6 0,88738 0,58039 1

1 2,26820* 0,46943 <,001

2 -4,08354* 0,47767 <,001

3 1,77142* 0,52452 0,011

5 4,03476* 0,43336 <,001

6 2,65880* 0,56331 <,001

1 -1,76656* 0,39062 <,001

2 -8,11830* 0,40049 <,001

3 -2,26334* 0,45535 <,001

4 -4,03476* 0,43336 <,001

6 -1,37596 0,49954 0,088

1 -0,3906 0,53113 1

2 -6,74234* 0,53843 <,001

3 -0,88738 0,58039 1

4 -2,65880* 0,56331 <,001

5 1,37596 0,49954 0,088
T'SFMatériasPrimas 2 0,0057 0,09318 1

3 -0,02665 0,10391 1

4 0,10517 0,09958 1

5 0,15921 0,08287 0,821

6 -0,00527 0,11267 1

1 -0,0057 0,09318 1

3 -0,03236 0,10558 1

4 0,09947 0,10133 1

5 0,1535 0,08496 1
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6 -0,01097 0,11422 1

1 0,02665 0,10391 1

2 0,03236 0,10558 1

4 0,13182 0,11127 1

5 0,18586 0,0966 0,816

6 0,02139 0,12312 1

1 -0,10517 0,09958 1

2 -0,09947 0,10133 1

3 -0,13182 0,11127 1

5 0,05404 0,09193 1

6 -0,11044 0,1195 1

1 -0,15921 0,08287 0,821

2 -0,1535 0,08496 1

3 -0,18586 0,0966 0,816

4 -0,05404 0,09193 1

6 -0,16447 0,10597 1

1 0,00527 0,11267 1

2 0,01097 0,11422 1

3 -0,02139 0,12312 1

4 0,11044 0,1195 1

5 0,16447 0,10597 1
TSFpietctica 2 -2,49578* 0,28114 <,001

3 0,57273 0,31348 1

4 -0,79252 0,30045 0,125

5 1,10406%* 0,25001 <,001

6 1,12252* 0,33994 0,014

1 2,49578* 0,28114 <,001

3 3,06850* 0,31854 <,001

4 1,70326* 0,30572 <,001

5 3,59983* 0,25632 <,001

6 3,61829* 0,3446 <,001

1 -0,57273 0,31348 1

2 -3,06850* 0,31854 <,001

4 -1,36525* 0,3357 <,001

5 0,53133 0,29143 1

6 0,54979 0,37146 1

1 0,79252 0,30045 0,125

2 -1,70326* 0,30572 <,001

3 1,36525% 0,3357 <,001

5 1,89658* 0,27736 <,001

6 1,91504* 0,36053 <,001

1 -1,10406* 0,25001 <,001

2 -3,59983* 0,25632 <,001

3 -0,53133 0,29143 1

4 -1,89658* 0,27736 <,001
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6 0,01846 0,31971 1
1 1,12252% 0,33994 0,014
2 73,61829% 0,3446 <,001
3 70,54979 0,37146 1
q 1,01504* 0,36053 <,001
5 -0,01846 0,31971 1
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Anexo 10 — Ensaio k-means clustering com menos variaveis

Tabela 33 Resultados do k-means clustering com menos varidveis

, CLUSTERS
VARIAVEIS
m n; n; Ny ns

R 77,14 53,74 50,84 | 69,48 | 2237
RFM F 41,10 40,93 4259 | 89,66 | 42,09

M 38,22 42,65 4381 | 88,05 | 42,11

T SFprodutosCosméticos 55,29 32,76 3454 | 50,20 | 71,16
Subfami-

TSFPmduwsHigiene 55,12 4275 4445 | 50,03 57,23
lia de

TSFSupk,menmS Alimentares 37,11 80,67 3445 | 50,86 | 32,74
produto

TSFDispositivos/Acessérios 42>23 42’14 9()’1 1 49951 43909
Numero total de individuos 1431 3133 1478 | 1965 | 3258

Tabela 34 Resultados do Teste de Kruskal-Wallis dos valores obtidos por clustering k-means com menos varidveis

Variaveis Estatistica de teste Significincia
R 5197203 <001
F 9242262 <001
M 4166,918 <,001
TSFProdutosCosméticos 4329,042 < ,OO]
TSFProdutosHigiene 1 090,888 < ,001
TSFSuplememosAlimentares 6592,852 <,001
TSFDisposiLivos/Acessérios 6736,469 <,Ool
0,3
N ®
é 0,234
s 02 P s v ’ ® °
= 0,207 0,207
3 0,189 0,192 0,199 0,403
Q
;" O, 1
§
N
0
0 1 2 3 4 5 6 7 8

numero de clusters (ny)

Figura 31 Coeficiente de Silhueta do k-means clustering com menos varidveis
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Anexo 11 — Resultados do Market Basket Analysis por cluster ao nivel do segmento de

produto

Tabela 35 Regras de associagio por cluster ao nivel do segmento de produto

cluster 1
Regra Premissa Conclusio Suporte | Confianga Lift
Bebé e Mama; Limpeza | Bebé e Mama; Limpeza
1 e cuidado infantil; Higi- |e cuidado infantil; Hi- 0,007 0,217 13,627
ene dratacido
Bebé e Mama; Limpeza | Bebé e Mama; Limpeza

2 e cuidado infantil; Hi- e cuidado infantil; Higi- 0,007 0,429 13,627
dratacido ene
Bebé e Mama; Limpeza | Bebé e Mama; Limpeza

3 e cuidado infantil; Higi- | e cuidado infantil; Muda 0,006 0,203 9,892
ene da fralda
Bebé e Mama; Limpeza | Bebé e Mama; Limpeza

4 e cuidado infantil; Muda | e cuidado infantil; Higi- 0,006 0,311 9,892
da fralda ene
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Ca- tica e acessorios; Ca-

> belo; Cuidados Medici- | belo; Lavagem e hidra- 0,004 0,176 7,592
nais tacdo - Cabelo Normal
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Ca- tica e acessorios; Ca-

6 belo; Lavagem e hidra- | belo; Cuidados Medici- 0,004 0,176 7,592
tacdo - Cabelo Normal | nais
Bebé e Mama; Limpeza ESS)ZZ hf;;j;ﬁ;;s-so_

7 e cuidado infantil; Higi- A X d ’ 0,005 0,145 5,129
ene cessorios de seguranga

e conforto
ESS)ZZ ﬁiﬁj;ﬁ;f;so_ Bebé e Mama; Limpeza
8 A ‘rios d ’ e cuidado infantil; Higi- 0,005 0,161 5,129
cessorios de seguranga
e conforto che
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Ca- tica e acessorios; Ca-

K belo; Tépicos Anti- belo; Lavagem e hidra- 0,006 0,149 4,068
queda tacdo - Queda
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Ca- tica e acessorios; Ca-

10 belo; Lavagem e hidra- | belo; Tépicos Anti- 0,006 0,200 4,668
tacdo - Queda queda
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-

11 tic_a e aceNSSérios_; Rosto; tiga e acessorios; Ro.sto; 0.009 0115 4211
Hidratagdo e cuidados | Limpeza e desmaqui- ’ ’ ’
especificos lhantes
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-

12 tica e acessorios; Rosto; | tica e acessorios; Rosto; 0,009 0,317 4211

Limpeza e desmaqui-
lhantes

Hidratacio e cuidados
especificos
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Suplementos alimenta-

Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Ca-

13 res; Beleza; Cabelo e . 0,005 0,112 3,518
U ’h X ’ belo; Lavagem e hidra- > ’ ’
nha .
tacdo - Queda
Dermofarmacia, cosmé- .
tica e acessorios; Ca- Suplementos alimenta-
14 o res; Beleza; Cabelo e 0,005 0,157 3,518
belo; Lavagem e hidra- Unhas
tacdo - Queda
Dermofarmacia, cosmé-
Solares; Protetores sola- | tica e acessorios; Rosto;
15 ’ ) T 0,004 0,095 3,464
res; Rosto Limpeza e desmaqui-
lhantes
Dermofarmacia, cosmé-
ica e acessorios; Rosto; | Solares; Protetores sola-
16 | > ROSEO; : 0,004 0,150 3,464
Limpeza e desmaqui- res; Rosto
lhantes
Dermofarmacia, cosmé- . . .
i ‘rios: Rost Dermofarmacia, cosmé-
ca e acessorios; Rosto; | L .
17 . N ] ’ | tica e acessorios; Rosto; 0,007 0,091 3,116
Hidratacio e cuidados Olhos
especificos
, . , | Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmicia, cosmé- tica e acessorios; Rosto;
18 tica e acessorios; Rosto; ] N ] ’ 0,007 0,234 3,116
Olh Hidratacio e cuidados
0s .
especificos
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
19 tica e acessorios; Rosto; | tica e acessorios; Rosto; 0,011 0,082 2,808
Anti-Envelhecimento Olhos
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
20 tica e acessorios; Rosto; | tica e acessorios; Rosto; 0,011 0,375 2,808
Olhos Anti-Envelhecimento
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
21 tica e acessorios; Corpo; | tica e acessorios; Corpo; 0,010 0,141 2,786
Hidratacdo Banho
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
22 tica e acessorios; Corpo; | tica e acessorios; Corpo; 0,010 0,189 2,786
Banho Hidratacdo
Dermofarmacia, cosmé-
Solares; Protetores sola- | tica e acessorios; Rosto;
23 ’ . ’ ’ 0,004 0,095 2,535
res; Rosto Anti-Manchas e Des- > ’ ’
pigmentantes
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto; | Solares; Protetores sola-
24 ) ’ L’ ’ 0,004 0,110 2,535
Anti-Manchas e Despig- | res; Rosto
mentantes
L. , | Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmicia, cosmé- tica e acessorios; Rosto;
25 tica e acessorios; Rosto; | .. T 0,009 0,068 2,496
. . Limpeza e desmaqui-
Anti-Envelhecimento Ihantes
Dermofarmacia, cosmé- . . .
i ‘rios: Rost Dermofarmacia, cosmé-
ca e acessorios; Rosto; | L.
26 ’ ’ | tica e acessorios; Rosto; 0,009 0,333 2,496

Limpeza e desmaqui-
lhantes

Anti-Envelhecimento
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Dermofarmacia, cosmé-

Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto;

27 tica e acessorios; Rosto; . . 0,005 0,067 2,465
Limpeza e desmaqui-
Acne P q
lhantes
Dermofarmacia, cosmé- . . .
fica e acessorios: Rost Dermofarmacia, cosmé-
ca e acessorios; Rosto; | L.
28 . > | tica e acessorios; Rosto; 0,005 0,200 2,465
Limpeza e desmaqui- Acne
lhantes
. Dermofarmacia, cosmé-
Suplementos alimenta- tica e acessorios; Ca
29 res; Beleza; Cabelo e L. o 0,005 0,102 2,382
belo; Topicos Anti-
Unhas p
queda
Dermofarmacia, cosmé- .
tica e acessorios; Ca- Suplementos alimenta-
30 L. > res; Beleza; Cabelo e 0,005 0,106 2,382
belo; Tépicos Anti- Unhas
queda
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto; | Solares; Protetores sola-
31 . N ] ? ’ 0,006 0,079 1,820
Hidratacdo e cuidados | res; Rosto
especificos
Dermofarmacia, cosmé-
Solares; Protetores sola- | tica e acessorios; Rosto;
32 ’ . N ] ’ 0,006 0,137 1,820
res; Rosto Hidratacio e cuidados
especificos
Dermofarmicia, cosmé- Solares; Protetores sola
33 tica e acessorios; Rosto; ’ 0,006 0,079 1,816
Acne res; Rosto
c
Solares: Protetores sol Dermofarmacia, cosmé-
olares; Proteto ola- | . .
34 ’ tica e acessorios; Rosto; 0,006 0,147 1,816
res; Rosto Acne
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
35 tica e acessorios; Rosto; | tica e acessorios; Rosto; 0,004 0,051 1,733
Acne Olhos
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
36 tica e acessorios; Rosto; | tica e acessorios; Rosto; 0,004 0,141 1,733
Olhos Acne
L. , | Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmacia, cosmeé- tica e acessorios; Rosto;
37 tica e acessorios; Rosto; . N ] ’ 0,010 0,129 1,718
Hidratacio e cuidados
Acne -
especificos
Dermofarmacia, cosmé- . . .
tica e acessorios; Rosto; Dermofarmicia, cosmé-
38 . N ] > | tica e acessorios; Rosto; 0,010 0,139 1,718
Hidratacio e cuidados Acne
especificos
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
39 tica e acessorios; Rosto; | tica e acessorios; Corpo; 0,006 0,073 1,444
P
Acne Banho
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
40 tica e acessorios; Corpo; | tica e acessorios; Rosto; 0,006 0,117 1,444
Banho Acne
Dermofarmacia, cosmé- Dermofarmacia, cosmé
41 tica e acessorios; Rosto; i 0,014 0,102 1,361

Anti-Envelhecimento

tica e acessorios; Rosto;
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Hidratacio e cuidados
especificos

Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto;

Dermofarmacia, cosmé-

42 . - ; tica e acessorios; Rosto; 0,014 0,182 1,361
Hidratacio ¢ cuidados Anti-Envelhecimento
especificos
, . , | Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmicia, cosmé- tica e acessorios; Rosto;
43 tica e acessorios; Rosto; : ? ’ 0,006 0,048 1,278
) : Anti-Manchas e Des-
Anti-Envelhecimento .
pigmentantes
Dermofarmacia, cosmé- . . .
tica e acessorios; Rosto; Dermofarmacia, cosmé-
44 . ’ . | tica e acessoérios; Rosto; 0,006 0,171 1,278
Aati-Manchas e Despig- | 4 i pvelhecimento
mentantes
Dermofarmacia, cosmé- . . .
tica e acessorios; Rosto; Dermofarmicia, cosmé-
45 . N ] > | tica e acessoérios; Corpo; 0,006 0,085 1,249
Hidratacio e cuidados Hidratacio
especificos ¢
, . , | Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmicia, cosmé- tica e acessorios; Rosto;
46 tica e acessorios; Corpo; | .. N ] ’ 0,006 0,094 1,249
Hidratacio Hidratacio e cuidados
¢ especificos
Dermofarmacia, cosmé- . . .
tica e acessorios; Rosto; Dermofarmacia, cosmeé-
47 . N ] > | tica e acessoérios; Corpo; 0,005 0,061 1,198
Hidratacio e cuidados Banho
especificos
L. , | Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmicia, cosmé- tica e acessorios; Rosto;
48 tica e acessorios; Corpo; | ;. - ] ’ 0,005 0,090 1,198
Banho Hidratacio e cuidados
especificos
Dermofarmicia, cosmé- | g 1\ protetores sola
49 tica e acessorios; Rosto; ’ 0,006 0,048 1,104
. . res; Rosto
Anti-Envelhecimento
Solares; Protetores sola Dermofarmicia, cosmé-
50 ’ tica e acessorios; Rosto; 0,006 0,147 1,104
res; Rosto . ;
Anti-Envelhecimento
cluster 2
Regra | Premissa Conclusio Suporte | Confianga Lift
Sistema Digestivo; Afe- | Suplementos alimenta-
Oes e desordens gas- res; Bebé e Crianca;
51 | §O¢S € desordens gas- > e £ raned 0,003 0,217 21,674
trointestinais; Digestio | Pré/probidticos e afe-
e anti-flatulentos ¢Oes gastrointestinais
Suplementos alimenta- | Sistema Digestivo; Afe-
5 res; Bebé e Crianca; ¢Oes e desordens gas- 0.003 0.250 21,674
z P2l : : : : ~ 5 ) 5
Pré/probidticos e afe- | trointestinais; Digestao
¢Oes gastrointestinais e anti-flatulentos
Bebé e Mama; Limpeza | Bebé e Mama; Limpeza
53 e cuidado infantil; Higi- | e cuidado infantil; Hi- 0,003 0,113 10,749
ene dratacido
Bebé e Mama; Limpeza | Bebé e Mama; Limpeza
54 e cuidado infantil; Hi- e cuidado infantil; Higi- 0,003 0,286 10,749

dratacido

cne
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Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto;

Solares; Protetores sola-

3 Hidratacdo e cuidados | res; Rosto 0,005 0.112 6,590
especificos
Dermofarmacia, cosmé-
56 Solares; Protetores sola- tic_a e aceNSSérios_; Rosto; 0,005 0,294 6,500
res; Rosto Hidratacio e cuidados
especificos
Bebé e Mama; Limpeza | Bebé e Mama; Limpeza
57 e cuidado infantil; Higi- | e cuidado infantil; Muda 0,003 0,113 6,270
ene da fralda
Bebé e Mama; Limpeza | Bebé e Mama; Limpeza
58 e cuidado infantil; Muda | e cuidado infantil; Higi- 0,003 0,167 6,270
da fralda ene
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Ca- tica e acessorios; Ca-
> belo; Tépicos Anti- belo; Lavagem e hidra- 0,004 0,145 >801
queda tacdo - Queda
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Ca- tica e acessorios; Ca-
60 belo; Lavagem e hidra- | belo; Tépicos Anti- 0,004 0,160 >801
tacdo - Queda queda
Bebé e Mama; Acessé- | Bebé e Mama; Acesso-
61 rios de, Puericultura; rios de, Puericult}lra; 0,003 0,063 4793
Acessorios de seguranca | Acessorios de alimenta-
e conforto cio
Bebé e Mama; Acessé- | Bebé e Mama; Acesso-
2 rios de’ puericult}lra; rios de’ puericultura; 0,003 0.231 4793
Acessorios de alimenta- | Acessérios de seguranca
¢do e conforto
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
63 tica e acessorios; Rosto; | tica e acessorios; Rosto; 0,003 0,046 3,835
Anti-Envelhecimento Olhos
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
64 tica e acessorios; Rosto; | tica e acessorios; Rosto; 0,003 0,250 3,835
Olhos Anti-Envelhecimento
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
65 tic_a e aceNSSérios_; Rosto; tiga e acessorios; Ro.sto; 0,003 0,056 3,614
Hidratagdo e cuidados | Limpeza e desmaqui-
especificos lhantes
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
66 tiga e acessorios; Ro.sto; tic_a e aceNSSérios_; Rosto; 0,003 0,161 3,614
Limpeza e desmaqui- Hidratagdo e cuidados
lhantes especificos
L. , | Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmacia, cosmeé- tica e acessorios; Rosto;
67 tica e acessorios; Rosto; . 7 0,004 0,054 3,464
Anti-Envelhecimento Limpeza ¢ desmaqui-
lhantes
Dermofarmacia, cosmé- . . .
tica e acessérios; Rosto; Dermofarmaga, cosme-
68 ’ ’ | tica e acessorios; Rosto; 0,004 0,226 3,464

Limpeza e desmaqui-
lhantes

Anti-Envelhecimento
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Dermofarmacia, cosmé-

Dermofarmacia, cosmé-

69 tica e acessorios; Corpo; | tica e acessorios; Corpo; 0,005 0,092 3,213
Hidratacdo Banho
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-

70 tica e acessorios; Corpo; | tica e acessorios; Corpo; 0,005 0,158 3,213
Banho Hidratacdo
Bebé e Mama; Acesso- . JU
rios de ueric:lltura‘ Bebé ¢ Mama; Limpeza

71 ] P ’ e cuidado infantil; Muda 0,003 0,052 2,885
Acessorios de seguranga
e conforto da fralda

, o Bebé e Mama; Acesso-
Beb¢ ¢ Mama; Limpeza rios de ueric:lltura‘

72 e cuidado infantil; Muda ] P ’ 0,003 0,139 2,885

da fralda Acessorios de seguranca
e conforto

Bebé e Mama; Acesso- , o

rios de ueric:ﬂtura‘ Beb¢ ¢ Mama; Limpeza

73 P ’ e cuidado infantil; Higi- 0,004 0,073 2,743
Acessorios de seguranca
e conforto che

, o Bebé e Mama; Acesso-
Beb¢ ¢ Mama; Limpeza rios de ueric:lltura‘

74 e cuidado infantil; Higi- ] P ’ 0,004 0,132 2,743

ene Acessorios de seguranca
e conforto
Suplementos alimenta- | Sistema Digestivo; Afe-

75 res; Bem-estar feminino; | ¢Oes e desordens gas- 0.003 0.027 2331
Gravidez e amamenta- | trointestinais; Digestao ’ ’ ’
cdo e anti-flatulentos
Sistema Digestivo; Afe- | Suplementos alimenta-

76 ¢Oes e desordens gas- res; Bem-estar femi- 0.003 0.217 2331

M . 7 M ~ < 1 b > b
trointestinais; Digestdo | nino; Gravidez e ama-
e anti-flatulentos mentaciao
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-

77 tica e acessorios; Rosto; | tica e acessorios; Corpo; 0,003 0,061 2,133
Acne Banho
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-

78 tica e acessorios; Corpo; | tica e acessorios; Rosto; 0,003 0,088 2,133
Banho Acne

L. , | Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmacia, cosmeé- tica e acessorios; Rosto;

79 tica e acessorios; Rosto; . ’ ’ 0,003 0,038 2,073
. : Anti-Manchas e Des-
Anti-Envelhecimento pigmentantes
g a

Dermofarmacia, cosmé- . . .
tica e acessorios; Rosto; Dermofarmicia, cosmé-

80 : ? .’ | tica e acessorios; Rosto; 0,003 0,135 2,073
Anti-Manchas e Despig- . .
mentantes Anti-Envelhecimento

a
Dermofarmacia, cosmé- . . .
tica e acessérios; Rosto; Dermofarmacia, cosmeé-

81 . N ] > | tica e acessoérios; Corpo; 0,003 0,056 1,965
Hidratacio e cuidados
especificos Banho

L. , | Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmacia, cosmeé- tica e acessorios; Rosto;
82 tica e acessorios; Corpo; ’ ’ 0,003 0,088 1,965

Banho

Hidratacio e cuidados
especificos
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Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto;

Dermofarmacia, cosmé-

83 . N . tica e acessorios; Rosto; 0,004 0,079 1,913
Hidratacio e cuidados Acne ’ ’ ’ ’ ’
especificos

L. , | Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmicia, cosmé- tica e acessorios; Rosto;

84 tica e acessorios; Rosto; . - ] ’ 0,004 0,085 1,913
Acne Hidratacio e cuidados

especificos
, . , | Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmicia, cosmé- tica e acessorios; Rosto;

85 tica e acessorios; Rosto; . N ] ’ 0,005 0,069 1,551
Anti-Envelhecimento Hidratagdo e cuidados

especificos
Dermofarmacia, cosmé- . . .
tica e acessorios; Rosto; Dermofarmicia, cosmé-

86 . N ] ’ | tica e acessorios; Rosto; 0,005 0,101 1,551
Hidratacao ¢ cuidados Anti-Envelhecimento
especificos
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-

87 tica e acessorios; Rosto; | tica e acessorios; Rosto; 0,004 0,062 1,496
Anti-Envelhecimento Acne
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-

88 tica e acessorios; Rosto; | tica e acessorios; Rosto; 0,004 0,098 1,496
Acne Anti-Envelhecimento
Suplementos alimenta- | Suplementos alimenta-
res; Bem-estar feminino; | res; Vitaminas e Sais

89 i . e 0,003 0,032 1,429
Gravidez e amamenta- | Minerais; Vitaminas e
¢cao Sais Minerais
Suplementos alimenta- | Suplementos alimenta-
res; Vitaminas e Sais Mi- | res; Bem-estar femi-

90 C e . . . 0,003 0,133 1,429
nerais; Vitaminas e Sais | nino; Gravidez e ama-

Minerais mentacao
, . , | Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmacia, cosmeé- tica e acessorios; Rosto;

91 tica e acessorios; Corpo; | .. N ] ’ 0,003 0,061 1,372

Hidratacio Hidratacio e cuidados

¢ especificos
Dermofarmacia, cosmé- . . .
tica e acessorios; Rosto; Dermofarmacia, cosmé-

92 . N ] > | tica e acessoérios; Corpo; 0,003 0,067 1,372
Hidratacio e cuidados Hidratacio
especificos ¢
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-

93 tica e acessorios; Rosto; | tica e acessorios; Corpo; 0,004 0,062 1,252
Anti-Envelhecimento Hidratacdo
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-

94 tica e acessorios; Corpo; | tica e acessorios; Rosto; 0,004 0,082 1,252
Hidratacdo Anti-Envelhecimento
Suplementos alimenta- , o
resI')Bem estar feminino; Bebé ¢ Mama; Limpeza

95 - > | e cuidado infantil; Higi- 0,003 0,027 1,011
Gravidez e amamenta- ene
cao

, N Suplementos alimenta-
Bebé e Mama; Limpeza res: Bem_estar femi

96 e cuidado infantil; Higi- | . 0,003 0,094 1,011
ene nino; Gravidez e ama-

mentacao
cluster 3
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Regra | Premissa Conclusao Suporte | Confianga Lift
Bebé e Mama; Limpeza | Bebé e Mama; Limpeza
97 e cuidado infantil; Higi- | e cuidado infantil; Muda 0,006 0,160 9,885
ene da fralda
Bebé e Mama; Limpeza | Bebé e Mama; Limpeza
98 e cuidado infantil; Muda | e cuidado infantil; Higi- 0,006 0,348 9,885
da fralda ene
Dermofarmacia, cosmé-
L. , | tica e acessorios; Rosto;
Dermofarmacia, cosmé- . :
i ‘rios: Rost Anti-Envelhecimento,
ca e acessorios; Rosto; , . ,
99 . > | Dermofarmacia, cosmé- 0,004 0,111 8,310
Limpeza e desmaqui- . L
tica e acessorios; Rosto;
lhantes . ~ .
Hidratacio e cuidados
especificos
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto; L. ,
. . Dermofarmacia, cosmé-
Anti-Envelhecimento, tica e acessorios; Rosto;
100 | Dermofarmicia, cosmé- | . 7 0,004 0,263 8,310
. p Limpeza e desmaqui-
tica e acessorios; Rosto; Ihantes
Hidratacio e cuidados
especificos
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto; | Solares; Protetores sola-
101 ) P ’ 0,004 0,111 6,579
Limpeza e desmaqui- res; Corpo
lhantes
Dermofarmacia, cosmé-
Solares; Protetores sola- | tica e acessorios; Rosto;
102 ’ ) 7 0,004 0,208 6,579
res; Corpo Limpeza e desmaqui-
lhantes
Dermofarmacia, cosmé-
, . , | tica e acessorios; Rosto;
Dermofarmacia, cosmé- : :
i ‘rios: Rost Anti-Envelhecimento,
ca e acessorios; Rosto; Py ,
103 . N ] > | Dermofarmacia, cosmé- 0,004 0,049 6,332
Hidratacio e cuidados . , .
, tica e acessorios; Rosto;
especificos . .
Limpeza e desmaqui-
lhantes
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto; L. ,
. . Dermofarmacia, cosmé-
Anti-Envelhecimento, tica e acessorios; Rosto;
104 | Dermofarmicia, cosmé- | [ . N ] ’ 0,004 0,455 6,332
. , . Hidratacio e cuidados
tica e acessorios; Rosto; ,
. . especificos
Limpeza e desmaqui-
lhantes
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Ca- tica e acessorios; Ca-
105 . > o 0,008 0,188 5,124
belo; Tépicos Anti- belo; Lavagem e hidra-
queda tacdo - Queda
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Ca- tica e acessorios; Ca-
106 o L . > 0,008 0,231 5,124
b >
belo; Lavagem e hidra- | belo; Tépicos Anti-
tacdo - Queda queda
Dermofarmaicia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
107 ’ ’ 0,004 0,115 4,685

tica e acessorios;

tica e acessorios;
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Cabelo; Lavagem e hi-
dratacdo - Queda

Cabelo; Lavagem e hi-
dratacido - Cabelo Not-
mal

Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Ca-

Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Ca-

108 . . 0,004 0,171 4,685
belo; Lavagem e hidra- | belo; Lavagem e hidra- ’ ’ ’
tacdo - Cabelo Normal | tacio - Queda
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-

109 | tica e acessérios; Corpo; | tica e acessorios; Corpo; 0,013 0,188 3,990
Hidratacdo Banho
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-

110 | tica e acessoérios; Corpo; | tica e acessorios; Corpo; 0,013 0,284 3,990
Banho Hidratacdo
Bebé e Mama; Limpeza .

. . . 2. . | Bebé e Mamai; Alimen-
111 | e cuidado infantil; Higi- . oo 0,004 0,100 3,947
tacdo infantil; Leites
ene
. Bebé e Mama; Limpeza
Bebé e Mama; Alimen- . P
112 - . Lo e cuidado infantil; Higi- 0,004 0,139 3,947
tacdo infantil; Leites
ene
Dermofarmacia, cosmé- . . .
fica e acessorios: Rosto Dermofarmacia, cosmé-
ca ; ;| L.
113 . > | tica e acessorios; Rosto; 0,004 0,111 3,759
Limpeza e desmaqui-
Olhos
lhantes
, . , | Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmicia, cosmé- tica e acessorios; Rosto;
114 | tica e acessorios; Rosto; | . T 0,004 0,119 3,759
Limpeza e desmaqui-
Olhos
lhantes
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto;
Dermofarmacia, cosmé- | Hidratagdo e cuidados

115 | tica e acessérios; Rosto; | especificos, Dermofar- 0,004 0,026 3,739

Anti-Envelhecimento macia, cosmética e aces-
sorios; Rosto; Limpeza
e desmaquilhantes
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto;
Hidratacio e cuidados | Dermofarmacia, cosmé-

116 | especificos, Dermofar- | tica e acessorios; Rosto; 0,004 0,500 3,739
macia, cosmética e aces- | Anti-Envelhecimento
sorios; Rosto; Limpeza
e desmaquilhantes

L. , | Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmacia, cosmé- fica e acessérios: Ca

117 | tica e acessorios; Corpo; . P 0,004 0,090 3,535
’ pPo; belo; Cuidados Medici- > ’ ’
Banho .
nais
Dermofarmacia, cosmé- . . .
fica e acessorios: Ca Dermofarmacia, cosmé-
ca ; Ca- . )
118 . > ... |tica e acessorios; Corpo; 0,004 0,167 3,535
belo; Cuidados Medici- ’ po; > ’ ’
. Banho
nais
, . , | Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmicia, cosmé- tica e acessorios; Corpo;
119 | tica e acessérios; Corpo; ? po; 0,004 0,075 3,119

Banho

Desodotizantes e anti-
transpirantes
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Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Corpo;

Dermofarmacia, cosmé-

120 . ' tica e acessorios; Corpo; 0,004 0,147 3,119
Desodorizantes e anti-
) Banho
transpirantes
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto; | tica e acessorios; Rosto;
121 . - y i T 0,007 0,098 3,096
Hidratagdo e cuidados | Limpeza e desmaqui-
especificos lhantes
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto; | tica e acessorios; Rosto;
122 ) T . N ] ’ 0,007 0,222 3,096
Limpeza e desmaqui- Hidratagao e cuidados
lhantes especificos
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
123 | tica e acessorios; Rosto; | tica e acessorios; Rosto; 0,004 0,054 3,072
Acne Labios
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
124 | tica e acessorios; Rosto; | tica e acessorios; Rosto; 0,004 0,240 3,072
Labios Acne
, . , | Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmacia, cosmé- fica e acessorios: Ca
125 | tica e acessorios; Corpo; o 0,004 0,075 3,030
belo; Lavagem e hidra-
Banho -
tacdo - Cabelo Normal
Dermofarmacia, cosmé- . . .
fica e acessorios: Ca Dermofarmacia, cosmé-
126 o tica e acessorios; Corpo; 0,004 0,143 3,030
belo; Lavagem e hidra-
N Banho
tacdo - Cabelo Normal
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Adju-
Dermofarmacia, cosmé- | vantes da cicattizacio,
127 | tica e acessorios; Corpo; | regeneradores e emoli- 0,005 0,104 2,855
Banho entes; Adjuvantes da ci-
catrizacio, regenerado-
res e emolientes
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Adju-
vantes da cicatrizacdo, | Dermofarmacia, cosmé-
128 | regeneradores e emoli- | tica e acessorios; Corpo; 0,005 0,135 2,855
entes; Adjuvantes da ci- | Banho
catrizagio, regenerado-
res e emolientes
. Dermofarmacia, cosmé-
Suplementos alimenta- tica e acessorios; Ca
129 | res; Beleza; Cabelo e o 0,004 0,102 2,779
belo; Lavagem e hidra-
Unhas .
tacdo - Queda
Dermofarmacia, cosmé- .
fica e acessérios: Ca Suplementos alimenta-
ca e acessorios; Ca-
130 o res; Beleza; Cabelo e 0,004 0,115 2,779
belo; Lavagem e hidra-
- Unhas
tacdo - Queda
Dermofarmicia, cosmé- Solares; Protetores sola
131 tica e acessorios; Rosto; ’ 0,007 0,090 2,328

Acne

res; Rosto
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Solares; Protetores sola-

Dermofarmacia, cosmé-

132 tica e acessorios; Rosto; 0,007 0,182 2,328
res; Rosto Acne
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
133 | tica e acessorios; Rosto; | tica e acessorios; Rosto; 0,009 0,068 2,315
Anti-Envelhecimento Olhos
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
134 | tica e acessorios; Rosto; | tica e acessorios; Rosto; 0,009 0,310 2,315
Olhos Anti-Envelhecimento
L. , | Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmacia, cosmé- fica e acessorios: Ca
135 | tica e acessorios; Corpo; o 0,004 0,050 2,010
Hidrataci belo; Lavagem e hidra-
atacdo .
¢ tacdo - Cabelo Normal
Dermofarmacia, cosmé- . . .
i e acessorios: C Dermofarmacia, cosmé-
ca e acessorios; Ca- . L.
136 o tica e acessorios; Corpo; 0,004 0,143 2,010
belo; Lavagem e hidra- Hidratacio
tacdo - Cabelo Normal ¢
Suplementos alimenta- , o
. spBem estar feminin Bebé e Mama; Limpeza
es; -esta 0; . . o
137 - ” | e cuidado infantil; Higi- 0,004 0,067 1,895
Gravidez e amamenta- ene
cao
, o Suplementos alimenta-
Bebé ¢ Mama; Limpeza resI')Bem estar femi
138 | e cuidado infantil; Higi- | . . 0,004 0,100 1,895
g
ene nino; Gravidez e ama-
mentacao
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Adju-
Dermofarmacia, cosmé- | vantes da cicatrizacio,
139 | tica e acessorios; Corpo; | regeneradores e emoli- 0,005 0,069 1,894
Hidratagao entes; Adjuvantes da ci-
catrizagio, regenerado-
res e emolientes
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Adju-
vantes da cicatrizacdo, | Dermofarmacia, cosmé-
140 | regeneradores e emoli- | tica e acessorios; Corpo; 0,005 0,135 1,894
entes; Adjuvantes da ci- | Hidratacdo
catrizacio, regenerado-
res e emolientes
Dermofarmacia, cosmé-
L , | tica e acessorios; Adju-
Dermofarmacia, cosmé- L
fica e acessérios Rost vantes da cicattizacio,
ca e acessorios; Rosto; ;
141 . N ] > | regeneradores e emoli- 0,005 0,069 1,875
Hidratacio e cuidados . .
) entes; Adjuvantes da ci-
especificos -
catrizacio, regenerado-
res e emolientes
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Adju- , . ,
L) Dermofarmacia, cosmé-
vantes da cicattizagao, tica e acessorios; Rosto;
142 | regeneradores e emoli- ] ’ 0,005 0,135 1,875

entes; Adjuvantes da ci-
catrizagdo, regenerado-
res e emolientes

Hidratacio e cuidados
especificos
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Dermofarmacia, cosmé-

Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Ca-

143 | tica e acessorios; Rosto; . 0,004 0,045 1,829
A ’ > | belo; Lavagem e hidra- ’ ’ ’
cne .
tacdo - Cabelo Normal
Dermofarmacia, cosmé- . . .
i ‘rios. C Dermofarmacia, cosmé-
ca e acessorios; Ca- . L.
144 o tica e acessorios; Rosto; 0,004 0,143 1,829
belo; Lavagem e hidra- Acne
tacdo - Cabelo Normal
, . , | Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmicia, cosmé- tica e acessorios; Rosto;
145 | tica e acessorios; Rosto; | . T 0,008 0,058 1,828
. . Limpeza e desmaqui-
Anti-Envelhecimento
lhantes
Dermofarmacia, cosmé- . . .
i ‘rios: Rost Dermofarmacia, cosmé-
ca e acessorios; Rosto; | L.
146 . >0 | tica e acessorios; Rosto; 0,008 0,244 1,828
Limpeza e desmaqui- . .
Anti-Envelhecimento
lhantes
L. , | Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmacia, cosmé- tica e acessorios; Rosto;
147 | tica e acessorios; Rosto; | . S 0,004 0,054 1,707
A Limpeza e desmaqui-
cne
lhantes
Dermofarmacia, cosmé- . . .
i ‘rios: Rost Dermofarmacia, cosmé-
ca e acessorios; Rosto; | L.
148 . >777 | tica e acessorios; Rosto; 0,004 0,133 1,707
Limpeza e desmaqui- Acne
lhantes
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
149 | tica e acessorios; Corpo; | tica e acessorios; Rosto; 0,004 0,050 1,675
Hidratacdo Olhos
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
150 | tica e acessérios; Rosto; | tica e acessorios; Corpo; 0,004 0,119 1,675
Olhos Hidratacdo
Dermofarmacia, cosmé- . . .
i ‘rios: Rost Dermofarmacia, cosmé-
ca e acessorios; Rosto; | L.
151 . N ] > | tica e acessorios; Rosto; 0,004 0,049 1,658
Hidratacio e cuidados Olhos
especificos
L. , | Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmicia, cosmé- tica e acessorios; Rosto;
152 | tica e acessorios; Rosto; . N ] ’ 0,004 0,119 1,658
Olh Hidratacio e cuidados
os .
especificos
Dermofarmacia, cosmé- | Bebé e Mama; Limpeza
153 | tica e acessérios; Rosto; | e cuidado infantil; Higi- 0,004 0,054 1,536
Acne ene
Bebé e Mama; Limpeza | Dermofarmacia, cosmé-
154 | e cuidado infantil; Higi- | tica e acessorios; Rosto; 0,004 0,120 1,536
ene Acne
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
155 | tica e acessorios; Rosto; | tica e acessorios; Rosto; 0,004 0,045 1,524
Acne Olhos
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
156 |tica e acessorios; Rosto; | tica e acessorios; Rosto; 0,004 0,119 1,524
Olhos Acne
Dermofarmicia, cosmé- Solares; Protetores sola
157 | tica e acessorios; Rosto; ’ 0,008 0,058 1,496

Anti-Envelhecimento

res; Rosto
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Solares; Protetores sola-

Dermofarmacia, cosmé-

158 tica e acessorios; Rosto; 0,008 0,200 1,496
res; Rosto . .
Anti-Envelhecimento
L. , | Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmicia, cosmé- | ;o) eqsérios; Rostos
159 | tica e acessorios; Rosto; . N ] ’ 0,013 0,100 1,393
. . Hidratacio e cuidados
Anti-Envelhecimento especificos
Dermofarmacia, cosmé- . . .
tica e acessorios; Rosto; Dermofarmacia, cosmé-
160 . N ] ’ | tica e acessorios; Rosto; 0,013 0,186 1,393
Hidratacio e cuidados . .
especificos Anti-Envelhecimento
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Adju-
Dermofarmacia, cosmé- | vantes da cicatrizacio,
161 | tica e acessorios; Rosto; | regeneradores e emoli- 0,004 0,045 1,231
Acne entes; Adjuvantes da ci-
catrizagio, regenerado-
res e emolientes
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Adju-
vantes da cicatrizacdo, | Dermofarmacia, cosmé-
162 | regeneradores e emoli- | tica e acessorios; Rosto; 0,004 0,096 1,231
entes; Adjuvantes da ci- | Acne
catrizacio, regenerado-
res e emolientes
, . , | Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmicia, cosmé- tica e acessorios; Rosto;
163 | tica e acessorios; Rosto; . ’ ’ 0,006 0,042 1,108
) : Anti-Manchas e Des-
Anti-Envelhecimento pigmentantes
g a
Dermofarmacia, cosmé- . . .
tica ¢ acessorios; Rosto; | Dcrmofarmicia, cosme-
164 : ? .’ | tica e acessorios; Rosto; 0,006 0,148 1,108
Anti-Manchas e Despig- . .
mentantes Anti-Envelhecimento
Dermofarmacia, cosmé- . . .
tica e acessorios; Rosto; Dermofarmacia, cosmé-
165 . N ] > | tica e acessoérios; Corpo; 0,004 0,049 1,040
Hidratacio e cuidados
especificos Banho
cifico
, . , | Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmicia, cosmé- tica e acessorios; Rosto;
166 | tica e acessorios; Corpo; ] N ] ’ 0,004 0,075 1,040
Banho Hidratacio e cuidados
especificos
L. , | Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmacia, cosmeé- tica e acessorios; Rosto;
167 | tica e acessorios; Rosto; . N X ’ 0,006 0,072 1,004
Acne Hidratacio e cuidados
especificos
Dermofarmacia, cosmé- . . .
tica e acessorios; Rosto; Dermofarmicia, cosmé-
168 . N ] > | tica e acessorios; Rosto; 0,006 0,078 1,004
Hidratacio e cuidados
especificos Acne
cluster 4
Regra | Premissa Conclusio Suporte | Confianga Lift
Sistema Digestivo; Afe- | Suplementos alimenta-
169 & ’ p 0,010 0,355 16,285

coes e desordens

res; Bebé e Crianca;
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gastrointestinais; Diges-
tao e anti-flatulentos

Pré/probidticos e afe-
cdes gastrointestinais

Suplementos alimenta-
res; Bebé e Crianca;

Sistema Digestivo; Afe-
¢Oes e desordens gas-

170 Pré/probidticos e afe- | trointestinais; Digestao 0,010 0,443 16,285
¢Oes gastrointestinais e anti-flatulentos
Bebé e Mama; Limpeza | Bebé e Mama; Limpeza

171 | e cuidado infantil; Higi- | e cuidado infantil; Hi- 0,003 0,112 15,090
ene dratacido
Bebé e Mama; Limpeza | Bebé e Mama; Limpeza

172 | e cuidado infantil; Hi- e cuidado infantil; Higi- 0,003 0,467 15,090
dratacido ene
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Ca- tica e acessorios; Ca-

173 belo; Lavagem e hidra- | belo; Tépicos Anti- 0,003 0,181 11,228
tacdo - Queda queda
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Ca- tica e acessorios; Ca-

74 belo; Tépicos Anti- belo; Lavagem e hidra- 0,003 0,200 11,228
queda tacdo - Queda
Bebé e Mama; Limpeza | Bebé e Mama; Limpeza

175 | e cuidado infantil; Higi- | e cuidado infantil; Muda 0,004 0,120 7,579
ene da fralda
Bebé e Mama; Limpeza | Bebé e Mama; Limpeza

176 | e cuidado infantil; Muda | e cuidado infantil; Higi- 0,004 0,234 7,579
da fralda ene
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-

177 | tica e acessorios; Rosto; | tica e acessorios; Rosto; 0,009 0,119 6,974
Anti-Envelhecimento Olhos
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-

178 | tica e acessorios; Rosto; | tica e acessorios; Rosto; 0,009 0,507 6,974
Olhos Anti-Envelhecimento

Dermofarmacia, cosmé-

179 Solares; Protetores sola- tiga € acessorios; Ro.sto; 0,003 0,134 6,606

res; Rosto Limpeza e desmaqui-
lhantes

Dermofarmacia, cosmé-

180 tiga € acessorios; Ro.sto; Solares; Protetores sola- 0,003 0,159 6,606
Limpeza e desmaqui- res; Rosto
lhantes
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-

181 tic_a e aceNSSérios_; Rosto; tiga e acessorios; Ro.sto; 0,005 0127 6.268
Hidratagdo e cuidados | Limpeza e desmaqui-
especificos lhantes
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-

182 tiga e acessorios; Ro.sto; tic_a e aceNSSérios_; Rosto; 0,005 0,268 6.268
Limpeza e desmaqui- Hidratagao e cuidados
lhantes especificos
Beb¢ e Mama; Acesso- | gy s o \ama; Limpeza

1g3 |tosdepuericultura; | 0 iy 0 infandl; Muda | 0,005 0,086 5,436

Acessorios de seguranga
e conforto

da fralda
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Bebé e Mama; Limpeza

Bebé e Mama; Acesso-
rios de puericultura;

184 | e cuidado infantil; Muda b 0,005 0,328 5,436
Acessorios de seguranga
da fralda
e conforto
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
185 | tica e acessérios; Corpo; | tica e acessorios; Corpo; 0,006 0,153 4,695
Hidratacdo Banho
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
186 | tica e acessérios; Corpo; | tica e acessorios; Corpo; 0,006 0,174 4,695
Banho Hidratacio
L. , | Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmicia, cosmé- | ;o) eqsérios; Rostos
187 | tica e acessorios; Rosto; . U 0,007 0,095 4,695
. . Limpeza e desmaqui-
Anti-Envelhecimento
lhantes
Dermofarmacia, cosmé- . . .
tica e acessorios; Rosto; Dermofarmacia, cosmé-
188 . > 77777 | tica e acessorios; Rosto; 0,007 0,341 4,695
Limpeza e desmaqui- . .
Anti-Envelhecimento
lhantes
Bebé e Mami3; Limpeza Sgg:?iigﬁzs;:oi i_fe—
189 |e cuidado infantil; Higi- | S05° & CE00TIEns 857 0,004 0,120 4,400
trointestinais; Digestiao
ene .
e anti-flatulentos
Sgg:t::;eDslogizs;:o;ri_fe— Bebé e Mama; Limpeza
190 | S0 ° OIS 8T e cuidado infantil; Higi- | 0,004 0,136 4,409
trointestinais; Digestiao
) ene
e anti-flatulentos
Bebé e Mama; Acesso-
191 rios de} puerlcultura; Belze e Mama; AJ.Jmen— 0,005 0,078 4,035
Acessorios de seguranca | tacdo infantil; Leites
e conforto
Bebé e Mama; Acesso-
192 Belze e Mama; Ahmen— rios de, Puerlcultura; 0,005 0,244 4,035
tacdo infantil; Leites Acessorios de seguranca
e conforto
Dermofarmacia, cosmé-
193 tlc_a e ace~ssor1os_; Rosto; | Solares; Protetores sola- 0,004 0,092 3,854
Hidratacdo e cuidados | res; Rosto
especificos
Dermofarmacia, cosmé-
194 Solares; Protetores sola- tlc_a e ace~ssor1os_; Rosto; 0,004 0,165 3,854
res; Rosto Hidratacio e cuidados
especificos
?igls)ilz 1\1[;:2;1;;?;6;30— Bebé e Mama; Limpeza
195 ] P ’ e cuidado infantil; Higi- 0,007 0,115 3,711
Acessorios de seguranga
ene
e conforto
Bebé e Mama; Limpeza ESS)ZZ 1\1[;2;;1;?;@;50—
196 | e cuidado infantil; Higi- ] P ’ 0,007 0,224 3,711
Acessorios de seguranca
ene
e conforto
Dermofarmacia, cosmé- Solares: Protetores sola
197 |tica e acessérios; Rosto; |00 oo PTOMIOTES ST 5 0,075 3,118

Anti-Envelhecimento

res; Rosto
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Solares; Protetores sola-

Dermofarmacia, cosmé-

198 res: Rosto tica e acessorios; Rosto; 0,005 0,227 3,118
’ Anti-Envelhecimento
Dermofarmicia, cosmé- Dermofarrr}é;ia, cosme-

199 | tica ¢ acessérios; Rosto; | L™ € Acessorios; Rostos | ¢ 0,109 2,543
Anti-Envelhecimento Hldm,t acdo ¢ cuidados

especificos
Dermofarmacia, cosmé- Dermofarmacia. cosmé-

200 |[tica cacessorios; Rostos |0 cecsérios; Rosto; | 0,008 0,185 2,543
Hidratacio e cuidados . . ’ ’
especificos Anti-Envelhecimento
Bebé e Mama; Acesso- | Suplementos alimenta-

201 rios de puericultura; res; Bebé e Crianca; 0.003 0.053 2 447
Acessorios de seguranca | Pré/probidticos e afe- ’ ’ ’

e conforto ¢Oes gastrointestinais
Suplementos alimenta- | Bebé e Mama; Acessé-
res; Bebé e Crianca; rios de puericultura;

202 Pré/probidticos e afe- | Acessérios de seguranga 0,003 0,148 2447
¢Oes gastrointestinais e conforto
Dermofarmicia, cosmé- Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto; | . L.

203 Hidratacs lad tica e acessorios; Corpo; 0,003 0,075 2,301

¢do e cuidados | p o
especificos
L. , | Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmacia, cosmé- | D i

204 | tica e acessorios; Corpo; | ISR € acessorios; Rostos | 55 0,098 2,301
Banho Hidratacio e cuidados

especificos
Suplementos alimenta- | Suplementos alimenta-

005 | Tes; Bem—estar feminino; res; Vitaminas e Sais 0.011 0.075 293
Gravidez e amamenta- | Minerais; Vitaminas e > ’ ’
¢io Sais Minerais
Suplementos alimenta- | Suplementos alimenta-

206 | TS Vitarpina_s e Sais Mi— res; Bem-estar femi- 0.011 0.324 2930
nerais; Vitaminas e Sais | nino; Gravidez e ama- > ’ ’
Minerais mentacao
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-

207  |tica e acessorios; Rosto; | tica e acessorios; Corpo; 0,005 0,075 2,016
Anti-Envelhecimento Hidratacdo
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-

208 | tica e acessorios; Corpo; | tica e acessorios; Rosto; 0,005 0,147 2,016
Hidratacdo Anti-Envelhecimento
Bebé e Mama; Acessé- | Sistema Digestivo; Afe-
rios de puericultura; ¢Oes e desordens gas-

209 Acessorios de seguranca | trointestinais; Digistﬁo 0,003 0,053 1,958
e conforto e anti-flatulentos
Sistema Digestivo; Afe- | Bebé e Mama; Acesso-

210 g6§s e déso_rden'.s gas- rios de puericultura; 0.003 0118 1958
trointestinais; Digestdo | Acessorios de seguranga ’ ’ ’

e anti-flatulentos e conforto
Suplementos alimenta- | Suplementos alimenta-
o1 | TS Ossos e articula- res; Sistema cardiovas- 0,003 0,014 1,846

¢oes; Ossos e articula-
coes

cular e diabetes; Sistema
cardiovascular
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Suplementos alimenta-
res; Sistema cardiovas-

Suplementos alimenta-
res; Ossos e articula-

212 cular e diabetes; Sistema | ¢6es; Ossos e articula- 0,003 0,467 1,846
cardiovascular coes
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-

213 | tica e acessorios; Rosto; | tica e acessorios; Rosto; 0,004 0,051 1,599
Anti-Envelhecimento Acne
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-

214 | tica e acessorios; Rosto; | tica e acessorios; Rosto; 0,004 0,116 1,599
Acne Anti-Envelhecimento
e st Ty | BEDE € Mams Limpeza

215 - > | e cuidado infantil; Higi- 0,007 0,046 1,490
Gravidez e amamenta-

- ene
cio
Bebé e Mama; Limpeza f:sl?l];?é?;otz:lénnfim_

216 |e cuidado infantil; Higi- | "7 . 0,007 0,216 1,490

ene nino; GNrav1dez € ama-
mentaciao
Dermofarmaicia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé- 135399

217  |tica e acessorios; Rosto; | tica e acessorios; Corpo; | 0,003216 0,044218 ’ 9
Anti-Envelhecimento Banho
Dermofarmaicia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé- 135399

218 |tica e acessorios; Corpo; | tica e acessorios; Rosto; | 0,003216 0,098485 ’ 9
Banho Anti-Envelhecimento
Suplementos alimenta- | Sistema Digestivo; Afe-

219 | TS Bem—estar feminino; g6§s e déso_rden'.s gas: 0,005195 0,035836 1,31681
Gravidez e amamenta- | trointestinais; Digestao 7
cio e anti-flatulentos
Sistema Digestivo; Afe- | Suplementos alimenta-

290 g6§s e déso_rden'.s gas- res; Bem—e§tar femi- 0,005195 0,190909 1,31681
trointestinais; Digestdo | nino; Gravidez e ama- 7
e anti-flatulentos mentaciao

cluster 5
Regra | Premissa Conclusio Suporte | Confianga Lift
Bebé e Mama; Limpeza | Bebé e Mama; Limpeza

221 | e cuidado infantil; Higi- | e cuidado infantil; Muda 0,004 0,133 6,942
ene da fralda
Bebé e Mama; Limpeza | Bebé e Mama; Limpeza

222 | e cuidado infantil; Muda | e cuidado infantil; Higi- 0,004 0,188 6,942
da fralda ene
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-

223 |tica e acessorios; Corpo; | tica e acessorios; Corpo; 0,008 0,200 6,731
Hidratacdo Banho
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-

224 |tica e acessorios; Corpo; | tica e acessorios; Corpo; 0,008 0,263 6,731
Banho Hidratacdo
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-

205 tic_a e aceNSSérios_; Rosto; tiga e acessorios; Ro.sto; 0,005 0,122 6,460
Hidratagdo e cuidados | Limpeza e desmaqui-
especificos lhantes

296 Dermofarmaicia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé- 0,005 0,254 6,460

tica e acessorios; Rosto;

tica e acessorios; Rosto;
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Limpeza e desmaqui-
lhantes

Hidratacio e cuidados
especificos

Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto;

Dermofarmacia, cosmé-

227 . - ; tica e acessorios; Rosto; 0,003 0,076 6,204
Hidratacio e cuidados
} Olhos
especificos
, . , | Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmacia, cosmé- fica e acessérios: Rosto:
228 | tica e acessorios; Rosto; | oo HcoooOHOS ROSEO g )3 0,244 6,204
Hidratacio e cuidados
Olhos ,
especificos
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
229 | tica e acessorios; Rosto; | tica e acessorios; Rosto; 0,004 0,068 5,523
Anti-Envelhecimento Olhos
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
230 | tica e acessorios; Rosto; | tica e acessorios; Rosto; 0,004 0,341 5,523
Olhos Anti-Envelhecimento
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Ca- tica e acessorios; Ca-
231 belo; Tépicos Anti- belo; Lavagem e hidra- 0,004 0,119 2,209
queda tacdo - Queda
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Ca- tica e acessorios; Ca-
232 belo; Lavagem e hidra- | belo; Tépicos Anti- 0,004 0,158 2,209
tacdo - Queda queda
Dermofarmacia, cosmé- .
tica e acessorios; Ca- Suplementos alimenta-
233 L > res; Beleza; Cabelo e 0,004 0,139 4,665
belo; Tépicos Anti-
Unhas
queda
. Dermofarmacia, cosmé-
Suplementos alimenta- tica e acessorios; Ca-
234 | res; Beleza; Cabelo e L. o 0,004 0,141 4,665
belo; Tépicos Anti-
Unhas
queda
ESS)ZZ Nlifilj;ﬁ;fas‘so_ Bebé e Mama; Limpeza
235 P ’ e cuidado infantil; Higi- 0,005 0,120 4,432
Acessorios de seguranga
ene
e conforto
Bebé e Mama; Limpeza Eels)ze Nlizla;ﬁ;fs‘so_
236 |e cuidado infantl; Higi- | 0" 5 PHere i 0,005 0,189 4,432
Acessorios de seguranga
ene
e conforto
L. , | Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmacia, cosmé- fica e acessérios: Rosto:
237 | tica e acessorios; Rosto; | o o hcoooOHOS ROSEO g 03 0,067 3,526
A Limpeza e desmaqui-
cne
lhantes
Dermofarmacia, cosmé- . . .
tica e acessorios; Rosto; Dermofarmacia, cosmé-
238 . > | tica e acessorios; Rosto; 0,003 0,143 3,526
Limpeza e desmaqui- A
cne
lhantes
L. , | Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmacia, cosmé- fica e acessérios: Rosto:
239 |tica e acessorios; Rosto; | 1o o ACco0OHOS ROSTO g g 0,058 3,081

Anti-Envelhecimento

Limpeza e desmaqui-
lhantes
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Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto;

Dermofarmacia, cosmé-

240 . . tica e acessorios; Rosto; 0,004 0,190 3,081
Limpeza e desmaqui- . .
Anti-Envelhecimento
lhantes
L. , | Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmicia, cosmé- tica e acessorios; Rosto;
241 | tica e acessoérios; Rosto; . ? ’ 0,003 0,049 2,838
) : Anti-Manchas e Des-
Anti-Envelhecimento .
pigmentantes
Dermofarmacia, cosmé- . . .
fica e acessérios: Rost Dermofarmacia, cosmé-
ca e acessorios; Rosto; | L.
242 : ? .’ | tica e acessorios; Rosto; 0,003 0,175 2,838
Anti-Manchas e Despig- . .
Anti-Envelhecimento
mentantes
L. , | Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmacia, cosmé- tica e acessorios; Rosto;
243 |tica e acessorios; Rosto; . N ] ’ 0,007 0,107 2,716
. . Hidratacio e cuidados
Anti-Envelhecimento .
especificos
Dermofarmacia, cosmé- . . .
tica e acessorios; Rosto; Dermofarmicia, cosmé-
244 . N ] > | tica e acessorios; Rosto; 0,007 0,168 2,716
Hidratacio e cuidados . .
. Anti-Envelhecimento
especificos
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
245  |tica e acessorios; Rosto; | tica e acessorios; Corpo; 0,003 0,067 2,244
Acne Banho
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
246 | tica e acessorios; Corpo; | tica e acessorios; Rosto; 0,003 0,091 2,244
Banho Acne
Suplementos alimenta- | Suplementos alimenta-
res; Bem-estar feminino; | res; Vitaminas e Sais
247 - O 0,004 0,038 1,930
Gravidez e amamenta- | Minerais; Vitaminas e
¢io Sais Minerais
Suplementos alimenta- | Suplementos alimenta-
res; Vitaminas e Sais Mi- | res; Bem-estar femi-
248 S . 7 . 0,004 0,197 1,930
nerais; Vitaminas e Sais | nino; Gravidez e ama-
Minerais mentacao
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
249 | tica e acessorios; Rosto; | tica e acessorios; Rosto; 0,003 0,049 1,198
Anti-Envelhecimento Acne
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
250 | tica e acessorios; Rosto; | tica e acessorios; Rosto; 0,003 0,074 1,198
Acne Anti-Envelhecimento
cluster 6
Regra | Premissa Conclusao Suporte | Confianga Lift
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Ca- tica e acessorios; Ca-
251 . > o 0,007 0,222 8,485
belo; Tépicos Anti- belo; Lavagem e hidra-
queda tacdo - Queda
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Ca- tica e acessorios; Ca-
252 o . > 0,007 0,260 8,485
belo; Lavagem e hidra- | belo; Tépicos Anti-
tacdo - Queda queda
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
253 |tica e acessorios; Corpo; | tica e acessorios; Corpo; 0,012 0,205 4241

Hidratacdo

Banho
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Dermofarmacia, cosmé-

Dermofarmacia, cosmé-

254 | tica e acessérios; Corpo; | tica e acessorios; Corpo; 0,012 0,239 4241
p .
Banho Hidratacdo
L. , | Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmicia, cosmé- | ;o) eqsérios; Rostos
255 | tica e acessorios; Rosto; | . T 0,005 0,135 3,713
Olhos Limpeza e desmaqui-
o)
lhantes
Dermofarmacia, cosmé- . . .
fica e acessérios Rost Dermofarmacia, cosmé-
ca e acessorios; Rosto; | .
256 . >7 7077 | tica e acessorios; Rosto; 0,005 0,140 3,713
Limpeza e desmaqui- Olhos
lhantes
L. , | Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmicia, cosmé- tica e acessorios; Rosto;
257 | tica e acessorios; Rosto; . ’ ’ 0,013 0,116 3,674
) : Anti-Manchas e Des-
Anti-Envelhecimento .
pigmentantes
Dermofarmacia, cosmé- . . .
tica ¢ acessérios: Rosto; | Dcrmofarmacia, cosme-
258 : ? .’ | tica e acessorios; Rosto; 0,013 0,409 3,674
Anti-Manchas e Despig- | 4 i pvelhecimento
mentantes
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto; | tica e acessorios; Rosto;
259 . N ] T T 0,010 0,128 3,526
Hidratagdo e cuidados | Limpeza e desmaqui-
especificos lhantes
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto; | tica e acessorios; Rosto;
260 . S . N ] ’ 0,010 0,271 3,526
Limpeza e desmaqui- Hidratagdo e cuidados
lhantes especificos
L. , | Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmicia, cosmé- | ;o) eqsérios; Rostos
261 | tica e acessoérios; Rosto; | . . T 0,014 0,125 3,445
. . Limpeza e desmaqui-
Anti-Envelhecimento
lhantes
Dermofarmacia, cosmé- . . .
fica e acessérios Rost Dermofarmacia, cosmé-
ca e acessorios; Rosto; | .
262 . >0 | tica e acessorios; Rosto; 0,014 0,383 3,445
Limpeza e desmaqui- . .
Ihantes Anti-Envelhecimento
Suplementos alimenta- | Suplementos alimenta-
063 |TES; Bem-estar feminino; | res; Vitaminas e Sais 0.015 0.133 3,345
. 1 M M b b b b
Gravidez e amamenta- | Minerais; Vitaminas e
¢io Sais Minerais
Suplementos alimenta- | Suplementos alimenta-
res; Vitaminas e Sais Mi- | res; Bem-estar femi-
264 A . . . 0,015 0,368 3,345
nerais; Vitaminas e Sais | nino; Gravidez e ama-
Minerais mentacao
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
265 | tica e acessorios; Rosto; | tica e acessorios; Rosto; 0,014 0,122 3,240
Anti-Envelhecimento Olhos
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
266 | tica e acessorios; Rosto; | tica e acessorios; Rosto; 0,014 0,360 3,240
Olhos Anti-Envelhecimento
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
267 |tica e acessorios; Corpo; | tica e acessorios; Higi- 0,005 0,099 3,051

Banho

ene e Cuidado Intimo;
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Higiene e cuidado in-
timo

Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Higi-

Dermofarmacia, cosmé-

268 |ene e Cuidado Intimo; | tica e acessétios; Corpo; 0,005 0,147 3,051
Higiene e cuidado in- Banho
timo

L. , | Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmacia, cosmé- fica e acessorios: Ca
269 | tica e acessorios; Rosto; o 0,007 0,064 2,950
. . belo; Lavagem e hidra-
Anti-Envelhecimento .
tacdo - Cabelo Normal
Dermofarmacia, cosmé- . . .
e e acessérios: Ca Dermofarmacia, cosmé-

270 o tica e acessorios; Rosto; 0,007 0,328 2,950
belo; Lavagem e hidra- . .

N Anti-Envelhecimento
tacdo - Cabelo Normal
Dermofarmacia, cosmé- . . .
tica ¢ acessorios; Rosto; | Dcrmofarmicia, cosme-

271 . N ] ’ | tica e acessorios; Rosto; 0,009 0,111 2,930
Hidratacio e cuidados

, Olhos
especificos
L. , | Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmicia, cosmé- tica e acessorios; Rosto;
272 |tica e acessorios; Rosto; . N ] ’ 0,009 0,225 2,930
Hidratacio e cuidados
Olhos ,
especificos
L. , | Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmicia, cosmé- tica e acessorios; Rosto;
273 |tica e acessorios; Corpo; | . T 0,005 0,106 2,902
Limpeza e desmaqui-
Banho
lhantes
Dermofarmacia, cosmé- . . .
tica ¢ acessorios; Rosto; | Dcrmofarmicia, cosme-
274 . >0 | tica e acessorios; Corpo; 0,005 0,140 2,902
Limpeza e desmaqui-
Banho
lhantes
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-

275 |tica e acessorios; Rosto; | tica e acessorios; Corpo; 0,007 0,138 2,865
Acne Banho
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-

276 |tica e acessorios; Corpo; | tica e acessorios; Rosto; 0,007 0,155 2,865
Banho Acne
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto; | tica e acessorios; Ca-

277 . N ] ’ o 0,004 0,058 2,642
Hidratagao e cuidados | belo; Lavagem e hidra- ’ ’ ’
especificos tacdo - Cabelo Normal
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Ca- tica e acessorios; Rosto;

278 o . N ] ’ 0,004 0,203 2,642
belo; Lavagem e hidra- | Hidratagdo e cuidados
tacdo - Cabelo Normal | especificos
Dermofarmicia, cosmé- Solares; Protetores sola

279 | tica e acessorios; Rosto; ’ 0,004 0,082 2,478
Acne res; Rosto
Solares: Protetores sola Dermofarmacia, cosmé-

olares; Proteto - L.
280 ’ tica e acessorios; Rosto; 0,004 0,134 2,478
b

res; Rosto

Acne
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Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto;

Dermofarmacia, cosmé-

281 . N . tica e acessorios; Corpo; 0,010 0,133 2,351
Hidratacio e cuidados . - ’ po; ’ ’ ’
especificos Hidratacio

cifico
L. , | Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmicia, cosmé- tica e acessorios; Rosto;
282 |tica e acessorios; Corpo; | .. N ] ’ 0,010 0,181 2,351
. - Hidratacio e cuidados
Hidratacio especificos
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Adju-
Dermofarmacia, cosmé- | vantes da cicattizacio,
283 | tica e acessoérios; Corpo; | regeneradores e emoli- 0,005 0,090 2,330
P g .
Hidratagao entes; Adjuvantes da ci-
catrizagio, regenerado-
res e emolientes
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Adju-
vantes da cicatrizacdo, | Dermofarmacia, cosmé-
284 | regeneradores e emoli- | tica e acessorios; Corpo; 0,005 0,132 2,330
g . _ P
entes; Adjuvantes da ci- | Hidratacdo
catrizacio, regenerado-
res e emolientes
Suplementos alimenta- | Bebé e Mama; Acesso-
res; Bem-estar feminino; | rios de puericultura;
285 G - ’ P ’ 0,010 0,093 2,053
ravidez e amamenta- | Acessérios de seguranca
¢do e conforto
Bebé e Mama; Acesso- | Suplementos alimenta-
286 rios de puericultura; res; Bem-estar femi- 0.010 0.226 2053
Acessorios de seguranca | nino; Gravidez e ama- ’ ’ ’
e conforto mentaciao
Suplementos alimenta- , U
r spBem estar feminino Bebé ¢ Mama; Limpeza
es; -esta ; . . I
287 - ” | e cuidado infantil; Higi- 0,006 0,056 1,928
g
Gravidez e amamenta-
~ ene
cdo
, N Suplementos alimenta-
Bebé e Mama; Limpeza res: Bem-estar femi
288 | e cuidado infantil; Higi- | . . 0,006 0,212 1,928
g
ene nino; Gravidez e ama-
mentacao
Dermofarmacia, cosmé- . . .
fica e acessorios: Rost Dermofarmacia, cosmé-
ca e acessorios; Rosto; | . L

289 . N ] > | tica e acessoérios; Corpo; 0,007 0,093 1,924

Hidratacio e cuidados
pecificos Banho

especifico

L. , | Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmicia, cosmé- tica e acessorios; Rosto;

290 | tica e acessorios; Corpo; ] N ] ’ 0,007 0,148 1,924
Hidratacio e cuidados
Banho espe iﬁgos
C

L. , | Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmacia, cosmé- | . , . .
tica e acessorios; Rosto; fica € acessorios; Higi-

291 . N ] ’ | ene e Cuidado Intimo; 0,005 0,062 1,917
Hidratacio e cuidados g . .
especificos Higiene e cuidado in-

cifico .
p timo
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
292 ’ ’ 0,005 0,147 1,917

tica e acessorios;

tica e acessorios; Rosto;
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Higiene e Cuidado In-
timo; Higiene e cuidado
intimo

Hidratacio e cuidados
especificos

Dermofarmacia, cosmé-

Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto;

293 | tica e acessorios; Rosto; . N ; 0,016 0,147 1,910
Anti-Envelheciment Hidratacio e cuidados
-Envelhec o} .
especificos
Dermofarmacia, cosmé- . . .
fica e acessérios Rost Dermofarmacia, cosmé-
ca e acessorios; Rosto; | .
294 . N ] ’ | tica e acessorios; Rosto; 0,016 0,212 1,910
Hidratacao ¢ cuidados Anti-Envelhecimento
especificos
Dermofarmacia, cosmé- Solares; Protetores sola
295 | tica e acessorios; Rosto; ’ 0,007 0,061 1,854
. . res; Rosto
Anti-Envelhecimento
Solares: Protetores sol Dermofarmacia, cosmé-
olares; Proteto ola- | L.
296 ’ tica e acessorios; Rosto; 0,007 0,206 1,854
res; Rosto . ;
Anti-Envelhecimento
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto; | Solares; Protetores sola-
297 . N ] ’ ’ 0,004 0,058 1,743
Hidratacdo e cuidados | res; Rosto
especificos
Dermofarmacia, cosmé-
Solares; Protetores sola- | tica e acessorios; Rosto;
298 ’ . - ] ’ 0,004 0,134 1,743
res; Rosto Hidratacio e cuidados
especificos
Dermofarmacia, cosmé- . . .
fica e acessérios: Rost Dermofarmacia, cosmé-
ca e acessorios; Rosto; | L.
299 . N ] > | tica e acessorios; Rosto; 0,006 0,084 1,555
Hidratacio e cuidados Acne
especificos
L. , | Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmicia, cosmé- tica e acessorios; Rosto;
300 | tica e acessorios; Rosto; . N ] ’ 0,006 0,119 1,555
Acne Hidratacio e cuidados
especificos
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
301 tica e acessorios; Rosto; | tica e acessorios; Corpo; 0,007 0,064 1,137
Anti-Envelhecimento Hidratacdo
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
302 | tica e acessorios; Corpo; | tica e acessorios; Rosto; 0,007 0,127 1,137
. p . .
Hidratacdo Anti-Envelhecimento
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
303 | tica e acessorios; Rosto; | tica e acessorios; Rosto; 0,007 0,061 1,131
Anti-Envelhecimento Acne
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
304 | tica e acessorios; Rosto; | tica e acessorios; Rosto; 0,007 0,126 1,131
Acne Anti-Envelhecimento
Dermofarmacia, cosmé-
. tica e acessorios; Adju-
Suplementos alimenta- Lo
res: Bem-estar feminino: | VALES da cicatrizagao,
305 ’ > | regeneradores e emoli- 0,005 0,043 1,118

Gravidez e amamenta-
cao

entes; Adjuvantes da ci-
catrizagdo, regenerado-
res e emolientes
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Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Adju-
vantes da cicattizacio,

Suplementos alimenta-
res; Bem-estar femi-

306 |regeneradores e emoli- . . 0,005 0,123 1,118
} . | nino; Gravidez e ama-
entes; Adjuvantes da ci- N
L mentaciao
catrizacio, regenerado-
res e emolientes
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
307 | tica e acessorios; Rosto; | tica e acessérios; Corpo; 0,005 0,049 1,013
Anti-Envelhecimento Banho
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
308 | tica e acessorios; Corpo; | tica e acessorios; Rosto; 0,005 0,113 1,013

Banho

Anti-Envelhecimento
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Anexo 12 — Resultados do Market Basket Analysis por cluster ao nivel da categoria de

produto

Tabela 36 Regras de associagio por cluster ao nivel de categoria de produto

cluster 1
Regra Premissa Conclusio Suporte Confianga Lift
1 ngge,ne_ e Cuidado Oral; H1gler}e.e Cuidado Oral; 0,003 0,200 15,671
Dentifricos Colutérios
5 H1gler}e.e Cuidado Oral; ngle,ne_ e Cuidado Oral; 0,003 0.250 15,671
Colutorios Dentifricos
Manipulagao, soro fisio-
3 Beb; e Ma_ma; L}mpeza loglNCO e solugo.es de irri- 0,003 0,050 9218
e cuidado infantil gacio; Soro fisiologico e
solucbes de irrigacio
Manipulagao, soro fisio-
4 log1~co e solugo.es de irri- Beb; e Ma_ma; L}mpeza 0,003 0,500 9218
gacio; Soro fisiologico e | e cuidado infantil
solucbes de irrigacio
5 Higiene e Culdad}o.Oral; ngge,ne_ e Cuidado Oral; 0,002 0,125 7,836
Escovas e Acessorios Dentifricos
5 ngge,ne_ e Cuidado Oral; | Higiene e Cu1dad,o.Oral; 0,002 0,143 7,836
Dentifricos Escovas e Acessorios
7 Bebf: € Ma_ma; L}mpeza Bebe € Marpa; Acesso- 0,011 0.202 5331
e cuidado infantil rios de puericultura
3 Bebe € Marpa; Acesso- Bebf: € Ma_ma; L}mpeza 0,011 0,289 5331
rios de puericultura e cuidado infantil
. U Ajudas Técnicas; Pri-
g |BebeeMamd Limpeza | oo corros e Mate-| 0,003 0,050 5,268
e cuidado infantil .
riais de Penso
Ajudas Técnicas; Pri- , g
10 | meiros Socorros ¢ Mae- | DeP¢ € Mama; Limpeza | 3 0,286 5,268
.. e cuidado infantil
riais de Penso
11 Bebe e Mama; Acesso6- Belze e Mama; Alimen- 0,003 0,072 3,050
rios de puericultura tacdo infantil
12 BNeb§: € Mgma; Alimenta- Bebe e Marpa; Acesso- 0,003 0,115 3,050
¢do infantil rios de puericultura
Dermofarmaci mé- Dermofarmacia, cosmé-
13 | crmotarmacia, €o tica e acessorios; Ho- 0,002 0,017 2,910
tica e acessorios; Corpo
mem
Dermofarmacia, cosmé- Detmofarmaci mé-
14 |tica e acessérios; Ho- | o orarmacta, €o 0,002 0,385 2,910
tica e acessorios; Corpo
mem
Dermofarmacia, cosmé- . . .
fica e acessorios: Rost Dermofarmacia, cosmé-
15 |0 CAcEsnorion O | tica e acessorios; Higi- 0,002 0,063 2,893
Dermofarmacia, cosmé- . P
. L. ene e Cuidado Intimo
tica e acessorios; Corpo
L. , | Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmicia, cosmé- tica e acessorios; Rosto
16 tica e acessorios; Higi- , 7 % 0,002 0,104 2,893
; P Dermofarmacia, cosmé-
ene ¢ Cuidado Intimo . L.
tica e acessérios; Corpo
17 Dermofarmaicia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé- 0,002 0,017 2,702

tica e acessérios; Corpo

tica e acessorios;
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Antipruriginosos e repe-
lentes

Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; An-

Dermofarmacia, cosmé-

18 . " . L 0,002 0,357 2,702
tipruriginosos e repelen- | tica e acessérios; Corpo
tes
Bebé e Mama; Limpeza | Higiene e Cuidado Oral;
19 . . . e 0,002 0,042 2,634
e cuidado infantil Dentifricos
Higiene e Cuidado Oral; | Bebé e Mama; Limpeza
20 e . . . 0,002 0,143 2,634
Dentifricos e cuidado infantil
Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmacia. cosmé tica e acessorios; Rosto,
21 . L. Dermofarmacia, cosmé- 0,002 0,017 2,522
tica e acessorios; Corpo | . . .
tica e acessorios; Higi-
ene e Cuidado Intimo
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto, Dermofarmacia. cosmé
22 Dermofarmicia, cosmé- | . L. 0,002 0,333 2,522
. . . tica e acessorios; Corpo
tica e acessorios; Higi-
ene e Cuidado Intimo
Bebé e Mama; Limpeza | Bebé e Mama; Alimen-
23 ) . . .. . 0,003 0,059 2,482
e cuidado infantil tacdo infantil
Bebé e Mama; Alimenta- | Bebé e Mama; Limpeza
24 L. . . . i 0,003 0,135 2,482
cdo infantil e cuidado infantil
Dermofarmacia, cosmé-
25 Dermofarmicia, cosmé- | tica e acessorios; Rosto, 0.003 0.024 2407
tica e acessorios; Corpo | Bebé e Mama; Limpeza ’ ’ ’
e cuidado infantil
Dermofarmacia, cosmé-
2% tica e acessorios; Rosto, | Dermofarmacia, cosmé- 0.003 0318 2407
Bebé e Mama; Limpeza | tica e acessoérios; Corpo ’ ’ ’
e cuidado infantil
Dermofarmaci smé Dermofarmacia, cosmé-
ofarmicia, cosmé- | . L. .
27 . L. tica e acessorios; Higi- 0,007 0,052 2,364
tica e acessorios; Corpo . 2
ene e Cuidado Intimo
Dermofarmicia, cosmé- Dermofarmacia, cosmé
28 tica e acessorios; Higi- . L. 0,007 0,313 2,364
. 2 tica e acessorios; Corpo
ene e Cuidado Intimo
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto,
Dermofarmacia, cosmé Dermofarmicia, cosmé-
29 . L. tica e acessorios; Adju- 0,002 0,017 2,225
tica e acessorios; Corpo L
vantes da cicattizacio,
regeneradores e emoli-
entes
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto,
Dermofarmicia, cosmé- Dermofarmacia, cosmé
30 tica e acessorios; Adju- ’ 0,002 0,294 2,225

vantes da cicatrizagao,
regeneradores e emoli-
entes

tica e acessorios; Corpo
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Bebé e Mama; Limpeza

Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Adju-

31 . . . vantes da cicattizacio, 0,004 0,067 2,169

e cuidado infantil ;
regeneradores e emoli-
entes

Dermofarmacia, cosmé-

tica e acessorios; Adju- , —

L Bebé e Mama; Limpeza
32 vantes da cicattizacio, . ma; Lamp 0,004 0,118 2,169
; e cuidado infantil
regeneradores e emoli-

entes

Suplementos alimenta Suplementos alimenta-

33 p . ~ res; Vitaminas e Sais Mi- 0,002 0,029 2,114
res; Ossos e articulacoes nerais
Suplementos alimenta- Suplementos alimenta

34 res; Vitaminas e Sais Mi- p . N 0,002 0,167 2,114

. res; Ossos e articulacoes
nerais
Dermofarmacia, cosmé-

35 Dermofarmicia, cosmé- | tica e acessorios; Rosto, 0.002 0.018 2100

tica e acessorios; Cabelo | Suplementos alimenta- ’ ’ ’
res; Beleza

Dermofarmacia, cosmé-

36 tica e acessorios; Rosto, | Dermofarmacia, cosmé- 0.002 0.263 2100
Suplementos alimenta- | tica e acessorios; Cabelo ’ ’ ’
res; Beleza

L. , | Dermofarmacia, cosmé-

Dermofarmicia, cosmé- | . , . )

tica e acessorios; Rosto, | DA € ACCSSOLIOS; Adju-

37 L ;| vantes da cicatrizacio, 0,002 0,063 2,042
Dermofarmacia, cosmé- ]
tica e acessorios; Corpo regeneradores ¢ emoli-

b
entes
Dermofarmacia, cosmé- . . .
. , . . Dermofarmacia, cosmé-
tica ¢ acessorios; Adju- tica e acessorios; Rosto
38 vantes da cicattizacio, L I 0,002 0,074 2,042
. Dermofarmacia, cosmé-

regeneradores e emoli- . .

entes tica e acessorios; Corpo
Dermofarmacia, cosmé-

Dermofarmacia, cosmé tica ¢ acessorios; Adju-

39 . , . vantes da cicatrizacao, 0,007 0,055 1,780

¢

tica e acessorios; Corpo .
regeneradores e emoli-
entes

Dermofarmacia, cosmé-

tica ¢ acessérios; Adju- Dermofarmacia, cosmé

40 vantes da cicattizacio, . L. 0,007 0,235 1,780

. tica e acessorios; Corpo
regeneradores e emoli-

entes
Dermofarmacia, cosmé-

Suplementos alimenta- | tica e acessorios; Rosto

41 p P I 0,002 0,041 1,648
res; Beleza Dermofarmacia, cosmé-

tica e acessorios; Cabelo

4 Dermofarmacia, cosmé- | Suplementos alimenta- 0.011 0.091 1.648
tica e acessorios; Cabelo | res; Beleza i ’ ’
Dermofarmacia, cosmé- | Suplementos alimenta-

43 ’ p 0,002 0,091 1,648

tica e acessorios; Rosto,

res; Beleza
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Dermofarmaicia, cosmé-
tica e acessorios; Cabelo

Suplementos alimenta-

Dermofarmacia, cosmé-

44 res; Beleza tica e acessorios; Cabelo 0,01 0,207 1,648
Dermofarmacia, cosmé-
45 Bebf: e Ma_ma; L_nnpeza tica e acesso/mc.)s; Rosto/, 0,003 0,059 1,634
e cuidado infantil Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Corpo
Dermofarmacia, cosmé-
46 tica e acesso/mc.)s; Rosto/, Bebf: e Ma_ma; L}mpeza 0,003 0,089 1,634
Dermofarmaicia, cosmé- | e cuidado infantil
tica e acessérios; Corpo
47 Dermofarrr}a.cla, cosmé- | Higiene e Culdad,o.Oral; 0,004 0,028 1,513
tica e acessorios; Corpo | Escovas e Acessorios
48 Higiene e Culdad,o.Oral; Dermofarrr}a.cla, cosmé- 0,004 0,200 1,513
Escovas e Acessorios tica e acessorios; Corpo
Solares; Protetores sola- | DCrmofarmacia, cosme-
49 ’ tica e acessorios; Higi- 0,002 0,033 1,494
res : 2
ene e Cuidado Intimo
Dermofarmicia, cosmé- Solares; Protetores sola-
50 tica e acessotios; Higi- ’ 0,002 0,104 1,494
: 2 res
ene ¢ Cuidado Intimo
51 Dermofarrr}a.cla, cosmé- Dermofarrr}a.cla, coEme— 0,004 0,028 1,476
tica e acessérios; Cotpo | tica e acessorios; Mios
52 Dermofarrr}aga, coEme— Dermofarrr}a.cla, cosmé- 0,004 0,195 1,476
tica e acessérios; Maos | tica e acessérios; Corpo
Suplementos alimenta- Dermofarmacia, cosmé-
53 p . tica e acessotios; Higi- 0,002 0,032 1,474
res; Bem-estar feminino . P
ene e Cuidado Intimo
Dermofarmacia, cosmé- Suplementos alimenta-
54 tica e acessotios; Higi- p . 0,002 0,104 1,474
: P res; Bem-estar feminino
ene ¢ Cuidado Intimo
55 Suplementos ahme.nt.a— Bebf: e Ma_ma; L}mpeza 0,005 0,077 1,427
res; Bem-estar feminino | e cuidado infantil
56 Bebf: e Ma_ma; L}mpeza Suplementos ahme.nt.a— 0,005 0,101 1,427
e cuidado infantil res; Bem-estar feminino
Sistemas musculo-es-
Dermofarmacia. cosmé- quelético e circulatorio;
57 . L Analgésicos, anti-infla- 0,002 0,007 1,337
tica e acessorios; Rosto .
matérios e relaxantes
musculares
Sistemas musculo-es-
quelético e circulatorio; Dermofarmaci smé.
58 | Analgésicos, anti-infla- | o Aioacia, €0 0,002 0,417 1,337
o, tica e acessorios; Rosto
matérios e relaxantes
musculares
59 Dermofarrr}a.cla, cosmé- Bebf: e Ma_ma; L}mpeza 0,010 0,072 1,335
tica e acessorios; Corpo | e cuidado infantil
60 Bebf: e Ma_ma; L}mpeza Dermofarrr}a.cla, cosmé- 0,010 0.176 1,335
e cuidado infantil tica e acessérios; Corpo
Dermofarmacia, cosmé- Dermofarmicia, cosmé-
61 i tica e acessorios; Maqui- 0,004 0,013 1,312

tica e acessorios; Rosto

lhagem
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Dermofarmaicia, cosmé-

Dermofarmacia, cosmé-

62 tica e acessorios; Maqui- | . L. 0,004 0,409 1,312
lhagem tica e acessorios; Rosto
Dermofarmacia, cosmé- | Higiene e Cuidado Oral;
63 . , . e 0,003 0,021 1,297
tica e acessorios; Corpo | Dentifricos
Higiene e Cuidado Oral; | Dermofarmacia, cosmé-
64 8! oy > L. 0,003 0,171 1,297
Dentifricos tica e acessorios; Corpo
Dermofarmacia, cosmé-
Solares; Protetores sola- | tica e acessorios; Rosto
65 ’ , % 0,003 0,046 1,271
res Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Corpo
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto, | Solares; Protetores sola-
66 L. I ’ 0,003 0,089 1,271
Dermofarmaicia, cosmé- | res
tica e acessorios; Corpo
Dermofarmacia, cosmé-
Solares; Protetotes sola tica ¢ acessorios; Adju-
67 res ’ vantes da cicattizacio, 0,003 0,039 1,265
regeneradores e emoli-
entes
Dermofarmacia, cosmé-
tica ¢ acessorios; Adju- Solares; Protetotes sola
68 vantes da cicattizacio, res ’ 0,003 0,088 1,265
regeneradores e emoli-
entes
Dermofarmacia, cosmé- | Solares; Protetores sola-
69 . L. ’ 0,026 0,085 1,216
tica e acessorios; Rosto | res
Solares; Protetores sola- | Dermofarmacia, cosmé-
70 ’ . L. 0,026 0,379 1,216
res tica e acessorios; Rosto
Solares; Protetores sola- | Bebé e Mama; Limpeza
71 ’ ) ma; Lamp 0,005 0,065 1,205
res e cuidado infantil
Bebé e Mama; Limpeza | Solares; Protetores sola-
2 e cuidado infz:ntil d res , 0,005 0,084 1,205
Suplementos alimenta- | Bebé e Mama; Acesso-
73 P . . L 0,003 0,045 1,194
res; Bem-estar feminino | rios de puericultura
Bebé e Mama; Acesso- | Suplementos alimenta-
74 . L P .. 0,003 0,084 1,194
rios de puericultura res; Bem-estar feminino
Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmacia, cosmé- | tica e acessorios; Corpo
75 . L. ? Po, 0,003 0,010 1,182
tica e acessorios; Rosto | Solares; Protetores sola-
res
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Corpo, | Dermofarmacia, cosmé-
76 ? Po, | - L. 0,003 0,368 1,182
Solares; Protetotes sola- | tica e acessorios; Rosto
res
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
77 . L. . L. 0,007 0,022 1,174
tica e acessorios; Rosto | tica e acessorios; Maos
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
78 . L. . L. 0,007 0,366 1,174
tica e acessorios; Maos | tica e acessorios; Rosto
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
79 . L. . L. 0,003 0,022 1,168
tica e acessorios; Cabelo | tica e acessorios; Maos
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
80 i i 0,003 0,146 1,168

tica e acessorios; Maos

tica e acessorios; Cabelo
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Dermofarmacia, cosmé-

Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto,

81 . L. L . , 0,004 0,028 1,100

tica e acessorios; Corpo | Dermofarmacia, cosmé- ’ ’ ’
tica e acessorios; Cabelo
Dermofarmacia, cosmé-

22 tica e acessériqs; Rosto, Dermofarmégia, cosmé- 0.004 0.145 1100
Dermofarmacia, cosmé- | tica e acessorios; Corpo ’ ’ ’
tica e acessorios; Cabelo

Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmacia, cosmé- tica ¢ aCCSSéﬁC.)S; Corpo,

83 . L Dermofarmacia, cosmé- 0,002 0,007 1,069

tica e acessorios; Rosto . P i ’ >
tica e acessorios; Higi-
ene e Cuidado Intimo
Dermofarmacia, cosmé-

34 Dermofarmé;ia, cosmé- |ticae acessérios;. Corpo, 0.003 0.010 1.069
tica e acessorios; Rosto | Bebé e Mama; Limpeza ’ ’ ’

e cuidado infantil
Dermofarmacia, cosmé-

35 tica e acessérios;. Corpo, Dermofarmé.cia, cosmé- 0.003 0333 1.069
Bebé e Mama; Limpeza | tica e acessorios; Rosto ’ ’ ’

e cuidado infantil
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Corpo, Dermofarmacia. cosmé-

86 Dermofarmacia, cosmé- | | L. 0,002 0,333 1,069

. L. . tica e acessorios; Rosto
tica e acessorios; Higi-
ene e Cuidado Intimo
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Corpo,
Dermofarmacia, cosmé- Dermofarrné.cia, cosmé—

87 . L. tica e acessorios; Adju- 0,002 0,007 1,002

tica e acessorios; Rosto . R
vantes da cicattizacio,
regeneradores e emoli-
entes

Dermofarmécia, cosmé- Dermofarmé.cia, co.sr.né—

88 . L. tica e acessorios; Higi- 0,007 0,022 1,002
tica e acessorios; Rosto ; P

ene e Cuidado Intimo

Dermofarmacia, cosmé- Dermofarmacia, cosmé-

89 tica e acessorios; Higi- . L 0,007 0,313 1,002

. P tica e acessorios; Rosto

ene ¢ Cuidado Intimo ’

Dermofarmacia, cosmé-

tica e acessorios; Corpo,

Dermofarmacia, cosmé- Dermofarmacia, cosmé-

90 tica e acessorios; Adju- . L. 0,002 0,313 1,002

L tica e acessorios; Rosto

vantes da cicatriza¢io, ’

regeneradores e emoli-

entes

cluster 2
Regra Premissa Conclusio Suporte | Confianga Lift

Suplementos alimenta- SiNstema Digestivo; Afe-

91 ¢Oes e desordens gas- 0,003 0,156 12,982

res; Bebé e Crianca

trointestinais
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Sistema Digestivo; Afe-

Suplementos alimenta-

92 ¢Oes e déso_rdens gas- res; Bebé ¢ Crianca 0,003 0,208 12,982
trointestinais
93 ngle,ne_ e Cuidado Oral; H1gler}e.e Cuidado Oral; 0,003 0,116 11,593
Dentifricos Colutorios
94 H1gler}e.e Cuidado Oral; ngle,ne_ e Cuidado Oral; 0,003 0.250 11,593
Colutorios Dentifricos
95 BNeb§: e Mgma; Alimenta- Supleme,ntos ghmenta— 0,003 0,167 10,385
cao infantil res; Bebé e Crianca
96 Supleme,ntos ghmenta— Belze e Mama; Alimen- 0,003 0,188 10,385
res; Bebé e Crianca tacdo infantil
97 ngge,ne_ e Cuidado Oral; | Higiene e Culdad}o.Oral; 0,003 0,140 7729
Dentifricos Escovas e Acessorios
08 Higiene e Culdad}o.Oral; ngge,ne_ e Cuidado Oral; 0,003 0,167 7729
Escovas e Acessorios Dentifricos
Dermofarmacia, cosmé-
99 Solares; Protetores sola- |tica e acesso}mc.)s; Rosto}, 0,003 0,083 4748
res Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Corpo
Dermofarmacia, cosmé-
100 tica e acesso/ﬂc.)s; Rosto/, Solares; Protetores sola- 0,003 0,143 4,748
Dermofarmicia, cosmé- | res
tica e acessorios; Corpo
Dermofarmacia, cosmé-
101 I.Dermofarrr}a.cla, cosmé- | tica e acessorios; Rosto, 0,003 0,026 2,931
tica e acessorios; Corpo | Solares; Protetores sola-
res
Dermofarmacia, cosmé-
102 tica e acessorios; Rosto, Dermofarrr}aga, cosmé- 0,003 0278 2,931
Solares; Protetores sola- | tica e acessoérios; Corpo
res
103 Bebf: € Ma_ma; L_lrnpeza Belze e Mama; Alimen- 0,003 0,051 2797
e cuidado infantil tacdo infantil
104 BNeb§: € Mgma; Alimenta- Beb; € Ma_ma; L}mpeza 0,003 0,139 2797
cdo infantil e cuidado infantil
Dermofarmacia, cosmé-
105 I.Dermofarrr}a.cla, cosmé- | tica e acessorios; Corpo, 0,003 0,014 2793
tica e acessorios; Rosto | Solares; Protetores sola-
res
Dermofarmacia, cosmé-
106 tica e acessorios; Corpo, Dermofarrr}aga, cosmé- 0,003 0,500 2793
Solares; Protetores sola- | tica e acessorios; Rosto
res
107 Bebe € Mama; Acesso- Belze e Mama; Alimen- 0,003 0,049 2724
rios de puericultura tacdo infantil
108 BNeb§: e Mgma; Alimenta- Bebe e Marpa; Acesso- 0,003 0167 2724
¢do infantil rios de puericultura
109 Bebe € Marpa; Acesso- Beb; € Ma_ma; L}mpeza 0,008 0.131 2,641
rios de puericultura e cuidado infantil
110 Bebf: € Ma_ma; L}mpeza Bebe e Marpa; Acesso- 0,008 0.162 2,641
e cuidado infantil rios de puericultura
111 Dermofarmacia, cosmé- | Suplementos alimenta- 0,005 0,054 1,837

tica e acessorios; Cabelo

res; Beleza
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Suplementos alimenta-

Dermofarmacia, cosmé-

112 res; Beleza tica e acessorios; Cabelo 0,005 0,169 1,837
113 Dermofarrr}a.cla, cosmé- | Solares; Protetores sola- 0,005 0,053 1,758
tica e acessorios; Corpo | res
114 Solares; Protetores sola- Dermofarrr}a.cla, cosmé- 0,005 0,167 1,758
res tica e acessorios; Corpo
Suplementos alimenta- Sistema Digestivo; Afe-
115 p . ¢Oes e desordens gas- 0,003 0,021 1,710
res; Bem-estar feminino . ..
trointestinais
Sistema Digestivo; Afe- | g 1o hos alimenta-
116 ¢Oes e desordens gas- p .. 0,003 0,208 1,710
i o res; Bem-estar feminino
trointestinais
117 Dermofarrr}a.cla, cosmé- | Solares; Protetores sola- 0,009 0,050 1,676
tica e acessorios; Rosto | res
118 Solares; Protetores sola- Dermofarrr}a.cla, cosmé- 0,009 0,300 1,676
res tica e acessorios; Rosto
119 Dermofarn}agla, cosmé- nglefle_ e Cuidado Oral; 0,003 0,032 1472
tica e acessorios; Corpo | Dentifricos
120 nglefle_ e Cuidado Oral; Dermofarn}agla, cosmé- 0,003 0,140 1,472
Dentifricos tica e acessorios; Corpo
121 Dermofarrr}a.cla, cosmé- nglefle_ e Cuidado Oral; 0,006 0,031 1,429
tica e acessorios; Rosto | Dentifricos
122 nglefle_ e Cuidado Oral; Dermofarrr}a.cla, cosmé- 0,006 0.256 1,429
Dentifricos tica e acessorios; Rosto
Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmaci smé. tica e acessorios; Adju-
123 | crmotarmaca, ¢o vantes da cicatrizacio, 0,003 0,032 1319
tica e acessorios; Corpo .
regeneradores e emoli-
entes
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Adju- Dermofarmaci e
124 |vantes da cicatrizacio, | o Arhactd, €O 0,003 0,125 1,319
. tica e acessorios; Corpo
regeneradores e emoli-
entes
Suplementos aliment Suplementos alimenta-
125 | DUPICMENtos AUMERTA oo Vitaminas e Sais Mi- | 0,004 0,029 1,276
res; Bem-estar feminino .
nerais
Suplementos alimenta- Suplementos alimenta-
126 | res; Vitaminas e Sais Mi- | D-F Senos amenta 0,004 0,156 1,276
. res; Bem-estar feminino
nerais
Suplementos aliment Dermofarmacia, cosmé-
127 |Dupblementos aimenta- 4., ¢ o cessérios; Higi- 0,004 0,033 1,059
res; Bem-estar feminino . P
ene e Cuidado Intimo
Dermofarmacia, cosmé- Suplementos alimenta-
128 | tica e acessorios; Higi- p . 0,004 0,129 1,059
. P res; Bem-estar feminino
ene e Cuidado Intimo
129 Dermofarrr}a.cla, cosmé- Dermofarrr}a.cla, cosmé- 0,018 0,098 1,034
tica e acessérios; Rosto | tica e acessérios; Corpo
130 Dermofarn}agla, cosmé- Dermofarn}agla, cosmé- 0,018 0,185 1,034
tica e acessérios; Cotpo | tica e acessérios; Rosto
Dermofarmaci mé Dermofarmacia, cosmé-
131 CHHHOTATIIACIA, COSINC™ | i1 ¢ acessérios; Higi- 0,003 0,032 1,021

tica e acessorios; Corpo

ene e Cuidado Intimo
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Dermofarmaicia, cosmé-

Dermofarmacia, cosmé-

132 tica e acessorios; Higi- . , . 0,003 0,097 1,021
. A tica e acessoérios; Corpo
ene e Cuidado Intimo
cluster 3
Regra Premissa Conclusio Suporte Confianga Lift
Dermofarmécia, cosmé- Dermofarmacia, cosmeé-
133 . L. tica e acessorios; Maqui- 0,003 0,009 1,238
tica e acessorios; Rosto
lhagem
Dermofarmaicia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
134 . L. . L , 0,003 0,009 1,238
tica e acessorios; Rosto | tica e acessorios; Pés
Dermofarmicia, cosmé- Dermofarmacia, cosmé-
135 tica e acessorios; Maqui- | . L. 0,003 0,400 1,238
tica e acessorios; Rosto
lhagem
Dermofarmaicia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
136 . L . ) . L . 0,003 0,400 1,238
tica e acessorios; Pés tica e acessorios; Rosto
137 Dermofarrr}aga, cosmé- | Solares; Protetores sola- 0,025 0,076 1231
tica e acessorios; Rosto | res
138 Solares; Protetores sola- Dermofarrr}aga, cosmé- 0,025 0,398 1231
res tica e acessorios; Rosto
139 I.Dermofarrr}a.cla, cosmé- Bebf: e Ma_ma; L}mpeza 0,008 0,062 1,227
tica e acessorios; Corpo | e cuidado infantil
140 Bebf: e Ma_ma; L}mpeza I.Dermofarrr}a.cla, cosmé- 0,008 0,167 1,227
e cuidado infantil tica e acessorios; Corpo
Ajudas Técnicas; Ajudas
141 Dermofarrr}aga, cosmé- para.admlmstraga_o de 0,002 0,007 1161
tica e acessorios; Rosto | medicamentos e intet-
vencio clinica
Manipulagao, soro fisio-
142 I.Dermofarrr}a.cla, cosmé- log1~co e solugo.es de irri- 0,002 0,007 1,161
tica e acessorios; Rosto | gagdo; Soro fisioldgico e
solucbes de irrigacio
Bebé e Mama; Limpeza
143 Dermofarrr}aga, cosmé- |e cmdaflo 1qfant11, BNebe 0,002 0,007 1161
tica e acessorios; Rosto | e Mama; Alimentacio
infantil
Ajudas Técnicas; Ajudas
a4 |Para administracdo de | Dermofarmacia, cosmé- 0.002 0375 1161
medicamentos e intet- tica e acessorios; Rosto ’ ’ ’
vencio clinica
Manipulagao, soro fisio-
145 log1~co e solugo.es de irri- I.Dermofarrr}a.cla, cosmé- 0,002 0,375 1161
gacio; Soro fisiologico e | tica e acessorios; Rosto
solucbes de irrigaciao
Bebé e Mama; Limpeza
146 e cmdaflo 1qfanul, B~ebe Dermofarrr}aga, cosmé- 0,002 0,375 1161
e Mama; Alimentacio tica e acessorios; Rosto
infantil
Dermofarmacia, cosmé-
147 Dermofarrr}aga, cosmé- |ticae acesso}mc.)s; Rosto/, 0,005 0,036 1,148
tica e acessorios; Cabelo | Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessérios; Corpo
148 Dermofarmaicia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé- 0,005 0,159 1,148

tica e acessorios; Rosto,

tica e acessorios; Cabelo
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Dermofarmaicia, cosmé-
tica e acessorios; Corpo

Dermofarmacia, cosmé-

Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessoérios; Corpo,

149 tica e acessorios; Rosto | Solares; Protetores sola- 0,003 0,009 1,126
res
Dermofarmacia, cosmé-
150 tica e acessoérios; Corpo, I.Dermofarrr}a.cla, cosmé- 0,003 0,364 1,126
Solares; Protetores sola- | tica e acessorios; Rosto
res
151 Suplementos ahmeptg— Beb; e Ma_ma; L}mpeza 0,004 0,056 1,109
res; Bem-estar feminino | e cuidado infantil
152 Bebf: e Ma_ma; L}mpeza Suplementos ahme.nt.a— 0,004 0,069 1,109
e cuidado infantil res; Bem-estar feminino
153 I.Dermofarrr}a.cla, cosmé- nger}e.e Cuidado Oral; 0,004 0,011 1,032
tica e acessorios; Rosto | Colutdrios
cluster 4
Regra Premissa Conclusio Suporte | Confianga Lift
154 ngge,ne_ e Cuidado Oral; | Higiene e Culdad}o.Oral; 0,005 0272 21,112
Dentifricos Escovas e Acessorios
155 Higiene e Culdad}o.Oral; ngge,ne_ e Cuidado Oral; 0,005 0,423 21,112
Escovas e Acessorios Dentifricos
Sistema Digestivo; Afe- Suplementos alimenta-
156 | cdes e desordens gas- prementos amenta 0,010 0,331 12,035
. e res; Bebé e Crianca
trointestinais
Suplementos alimenta- | > Stema Digestivo; Afe-
157 p , . ¢Oes e desordens gas- 0,010 0,351 12,035
res; Bebé e Crianca . e
trointestinais
158 Bebe € Mama; Acesso- Belze e Mama; Alimen- 0,007 0,103 4,675
rios de puericultura tacdo infantil
159 BNeb§: € Mgma; Alimenta- Bebe € Marpa; Acesso- 0,007 0,315 4,675
¢do infantil rios de puericultura
160 Bebe € Marpa; Acesso- Beb; € Ma_ma; L}mpeza 0,013 0,188 4,053
rios de puericultura e cuidado infantil
161 Bebf: € Ma_ma; L}mpeza Bebe € Marpa; Acesso- 0,013 0273 4,053
e cuidado infantil rios de puericultura
162 I.Dermofarrr}a.cla, cosmé- | Suplementos alimenta- 0,006 0,078 2971
tica e acessorios; Cabelo | res; Beleza
163 Suplementos alimenta- I.Dermofarrr}a.cla, cosmé- 0,006 0.226 2971
res; Beleza tica e acessorios; Cabelo
. g Sistema Digestivo; Afe-
164 | BebéeMamd; Limpeza | o ecordens gas- 0,004 0,086 2,931
e cuidado infantil i o
trointestinais
Sistema Digestivo; Afe- ) ~r
165 | coes e desordens gas- | Den¢ € Mamis Limpeza | 0,136 2,931
. . e cuidado infantil
trointestinais
166 I.Dermofarrr}a.cla, cosmé- I.Dermofarrr}a.cla, coEme— 0,005 0,030 2777
tica e acessorios; Rosto | tica e acessorios; Maos
167 Dermofarrr}aga, coEme— I.Dermofarrr}a.cla, cosmé- 0,005 0465 2777
tica e acessorios; Maos | tica e acessorios; Rosto
168 Dermofarmaicia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé- 0,005 0,060 2,759

tica e acessérios; Corpo

tica e acessorios; Rosto,
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Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Cabelo

Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto,

Dermofarmacia, cosmé-

169 Py o L. 0,005 0,227 2,759
Dermofarmacia, cosmé- | tica e acessorios; Corpo
tica e acessorios; Cabelo
Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmaicia, cosmé- | tica e acessorios; Corpo
170 . L. L. p, > 0,005 0,030 2,714
tica e acessorios; Rosto | Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Cabelo
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Corpo, | Dermofarmacia, cosmé-
171 L p, > L. 0,005 0,455 2,714
Dermofarmicia, cosmé- | tica e acessorios; Rosto
tica e acessorios; Cabelo
Dermofarmicia, cosmé- | Solares; Protetores sola-
172 tica e acessérios" Rosto | res , 0,017 0,100 2,707
>
173 Solares; Protetores sola- | Dermofarmacia, cosmé- 0.017 0.453 2707
res tica e acessorios; Rosto ’ ’ ’
Dermofarmacia, cosmé Dermofarmicia, cosmé-
174 . L. tica e acessérios; Maqui- 0,005 0,028 2,638
tica e acessorios; Rosto
lhagem
Dermofarmacia, cosmé- . . .
. L. .| Dermofarmacia, cosmé-
175 tica e acessorios; Maqui- | . , . 0,005 0,442 2,638
b
Ihagem tica e acessorios; Rosto
Suplementos alimenta- , . .
176 p . Bebé e Mama; Mama 0,003 0,019 2,610
res; Bem-estar feminino
, . . Suplementos alimenta-
177 Bebé e Mama; Mama p . 0,003 0,433 2,610
res; Bem-estar feminino
Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmacia, cosmé tica ¢ acessérios; Adju-
178 . L. vantes da cicattizacio, 0,005 0,057 2,507
tica e acessorios; Corpo .
regeneradores e emoli-
entes
Dermofarmacia, cosmé-
tica ¢ acessérios; Adju- Dermofarmacia, cosmé
179 vantes da cicattizacio, . L 0,005 0,207 2,507
. tica e acessorios; Corpo
regeneradores e emoli-
entes
Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmaicia, cosmé- | tica e acessorios; Rosto
180 . L. L I 0,005 0,065 2,453
tica e acessorios; Cabelo | Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Corpo
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto, | Dermofarmacia, cosmé-
181 L S L. 0,005 0,187 2,453
Dermofarmaicia, cosmé- | tica e acessorios; Cabelo
tica e acessorios; Corpo
Bebé e Mama; Acess6- | Suplementos alimenta-
182 |5 o plementos a 0,004 0,063 2,276
rios de puericultura res; Bebé e Crianca
Suplementos alimenta- | Bebé e Mama; Acesso-
183 plementos 2 i .’ 0,004 0,153 2,276
res; Bebé e Crianga rios de puericultura
Dermofarmicia, cosmé- | Higiene e Cuidado Oral;
184 i 8! ’ 0,003 0,045 2,268

tica e acessorios; Cabelo

Dentifricos
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Higiene e Cuidado Oral;

Dermofarmacia, cosmé-

185 Dentifricos tica e acessorios; Cabelo 0,003 0,173 2,268
186 Dermofarrr}a.cla, cosmé- | Solares; Protetores sola- 0,007 0,084 2.266
tica e acessorios; Corpo | res
187 Solares; Protetores sola- Dermofarrr}a.cla, cosmé- 0,007 0,187 2.266
res tica e acessorios; Corpo
Suplementos alimenta- Suplementos alimenta-
188 p . res; Vitaminas e Sais Mi- 0,011 0,069 2,037
res; Bem-estar feminino .
nerais
Suplementos alimenta- Suplementos alimenta-
189 | res; Vitaminas e Sais Mi- | 0" -7enOs a7ment 0,011 0338 | 2,037
. res; Bem-estar feminino
nerais
Dermofarmaci mé- Dermofarmacia, cosmé-
190 | crmonanmaes, €0 tica e acessérios; Higi- 0,004 0,055 | 1,992
tica e acessorios; Cabelo . P
ene e Cuidado Intimo
Dermofarmacia, cosmé- Dermofarmacia. cosmé-
191 tica e acessorios; Higi- . N L. 0,004 0,152 1,992
; P tica e acessorios; Cabelo
ene e Cuidado Intimo
Supl tos alli . Suplementos alimenta-
lop  [SUPEMERIOS AT v Sistema cardiovas- | 0,004 0016 | 1,977
res; Ossos e articulacoes .
v cular e diabetes
Suplementos alimenta- | g 1o o alimenta-
193 res; Sistema cardiovas- p ; N 0,004 0,500 1,977
. res; Ossos e articulacoes
cular e diabetes 7
194 Dermofarrr}a.cla, cosmé- Dermofarrr}a.cla, cosmé- 0,026 0,158 1,918
tica e acessérios; Rosto | tica e acessérios; Corpo
195 Dermofarrr}a.cla, cosmé- Dermofarrr}a.cla, cosmé- 0,026 0,321 1,918
tica e acessérios; Cotpo | tica e acessérios; Rosto
196 Dermofarn}agla, cosmé- | Suplementos alimenta- 0,008 0,047 1,802
tica e acessorios; Rosto | res; Beleza
197 Suplementos alimenta- Dermofarn}agla, cosmé- 0,008 0,302 1,802
res; Beleza tica e acessorios; Rosto
198 Dermofarrr}a.cla, cosmé- Dermofarrr}a.cla, cosmé- 0,011 0,132 1,734
tica e acessorios; Corpo | tica e acessorios; Cabelo
199 Dermofarrr}a.cla, cosmé- Dermofarrr}a.cla, cosmé- 0,011 0,143 1,734
tica e acessorios; Cabelo | tica e acessorios; Corpo
200 Dermofarn}agla, cosmé- Dermofarn}agla, cosmé- 0,022 0,130 1,706
tica e acessorios; Rosto | tica e acessorios; Cabelo
201 Dermofarn}agla, cosmé- Dermofarn}agla, cosmé- 0,022 0.286 1,706
tica e acessorios; Cabelo | tica e acessorios; Rosto
) ~ , Sistema Digestivo; Afe-
pop | BebéeMamd; Acesso- ) 50 qeiordens gas- 0,003 0,048 1,637
rios de puericultura . .
trointestinais
Sistema Digestivo; Afe- . ~. .
203 |cdes e desordens gas- | D¢ € Mami; Acesso- 0,003 0,110 1,637
. o rios de puericultura
trointestinais
Suplementos aliment Suplementos alimenta-
204 |DUPEMEROS AUMENTA o \itaminas e Sais Mi-| 0,004 0,055 1,621
res; Sistema nervoso .
nerais
Suplementos alimenta- Suplementos alimenta-
205 |res; Vitaminas e Sais Mi- | D P cmentos 4 0,004 0,110 1,621

nerais

res; Sistema nervoso
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Dermofarmaicia, cosmé-

Higiene e Cuidado Oral;

206 . L. L. 0,003 0,021 1,607
tica e acessorios; Rosto | Escovas e Acessorios
207 Higiene e Culdad,o.Oral; Dermofarrr}a.cla, cosmé- 0,003 0.269 1,607
Escovas e Acessorios tica e acessorios; Rosto
Dermofarmaci mé- Dermofarmacia, cosmé-
208 | Ccrmonrmac, o tica e acessérios; Higi- 0,003 0,042 | 1,517
tica e acessorios; Corpo . 2
ene e Cuidado Intimo
Dermofarmacia, cosmé- Dermofarmacia, cosmé-
209  |tica e acessétios; Higi- . L 0,003 0,125 1,517
. 2 tica e acessorios; Corpo
ene e Cuidado Intimo
Dermofarmaci mé- Dermofarmacia, cosmé-
210 | JormonETmAcE O tica e acessorios; Higi- 0,007 0,041 1,493
tica e acessorios; Rosto ; P
ene e Cuidado Intimo
Dermofarmacia, cosmé- Detmofarmaci mé-
211 |tica e acessorios; Higi- | - o racih O 0,007 0,250 1,493
. P tica e acessorios; Rosto
ene e Cuidado Intimo
212 Dermofarn}agla, cosmé- Beb; e Ma_ma; L}mpeza 0,005 0,066 1,428
tica e acessorios; Corpo | e cuidado infantil
213 Beb; e Ma_ma; L}mpeza Dermofarn}agla, cosmé- 0,005 0,118 1,428
e cuidado infantil tica e acessérios; Corpo
214 Dermofarrr}a.cla, cosmé- | Solares; Protetores sola- 0,004 0,052 1,400
tica e acessorios; Cabelo | res
215 Solares; Protetores sola- Dermofarrr}a.cla, cosmé- 0,004 0,107 1,400
res tica e acessorios; Cabelo
Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmaci iy tica e acessorios; Adju-
216 | criomatmacia, CostmeT | o) es da cicatrizacio, 0,005 0,030 1,298
tica e acessorios; Rosto .
regeneradores e emoli-
entes
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Adju- Dermofarmaci smé.
217 | vantes da cicatrizacio, | o inactd, €0 0,005 0,217 1,298
. tica e acessorios; Rosto
regeneradores e emoli-
entes
Suplementos alimenta- Dermofarmacia, cosmé-
218 P CMEntos amenta- | ;.1 e acessérios; Higi- 0,005 0,033 1,183
res; Bem-estar feminino ; P
ene e Cuidado Intimo
Dermofarmacia, cosmé- Suplementos alimenta-
219 | tica e acessérios; Higi- | DUPementos aimenta 0,005 0,196 1,183
. P res; Bem-estar feminino
ene ¢ Cuidado Intimo
Suplementos alimenta- | Stema Digestivo; Afe-
220 p .. ¢Oes e desordens gas- 0,006 0,034 1,174
res; Bem-estar feminino ; ..
trointestinais
Sistema Digestivo; Afe- | g 1o hos alimenta-
221 ¢Oes e desordens gas- p .. 0,006 0,195 1,174
i o res; Bem-estar feminino
trointestinais
299 Suplementos ahme.nt.a— Supleme,ntos ghmenta— 0,005 0,031 1,140
res; Bem-estar feminino | res; Bebé e Crianca
293 Supleme,ntos ghmenta— Suplementos ahme.nt.a— 0,005 0,189 1,140
res; Bebé e Crianca res; Bem-estar feminino
204 Dermofarmacia, cosmé- | Higiene e Cuidado Oral; 0,004 0,022 1,106

tica e acessorios; Rosto

Dentifricos
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Higiene e Cuidado Oral;

Dermofarmacia, cosmé-

225 e . L. 0,004 0,185 1,106
Dentifricos tica e acessorios; Rosto

296 Suplementos ahme.nt.a— Bebf: e Ma_ma; L}mpeza 0,008 0,049 1,063
res; Bem-estar feminino | e cuidado infantil

297 Bebf: e Ma_ma; L}mpeza Suplementos ahme.nt.a— 0,008 0.176 1,063
e cuidado infantil res; Bem-estar feminino

298 Suplementos ahme.nt.a— ngie,ne_ e Cuidado Oral; 0,003 0,021 1,041
res; Bem-estar feminino | Dentifricos

999 ngie,ne_ e Cuidado Oral; | Suplementos ahme.nt.a— 0,003 0,173 1,041
Dentifricos res; Bem-estar feminino

cluster 5
Regra Premissa Conclusio Suporte Confianga Lift

230 ngge,ne_ e Cuidado Oral; H1g1c*r}e.e Cuidado Oral; 0,002 0,156 19,935
Dentifricos Colutérios

231 H1g1c*r}e.e Cuidado Oral; ngge,ne_ e Cuidado Oral; 0,002 0.269 19,935
Colutérios Dentifricos

230 ngge,ne_ e Cuidado Oral; | Higiene e Culdad}o.Oral; 0,003 0,244 18,942
Dentifricos Escovas e Acessorios

233 Higiene e Culdad}o.Oral; ngge,ne_ e Cuidado Oral; 0,003 0.256 18,042
Escovas e Acessorios Dentifricos

234 Bebe € Matpa; Acesso- Belze e Mama; Alimen- 0,004 0,080 4,518
rios de puericultura tacdo infantil

235 BNeb§: € Mgma; Alimenta- Bebe € Marpa; Acesso- 0,004 0,237 4,518
¢do infantil rios de puericultura

236 Bebe e Marpa; Acesso- Bebf: e Ma_ma; L}mpeza 0,008 0,160 3,396
rios de puericultura e cuidado infantil

237 Bebf: € Ma_ma; L}mpeza Bebe € Marpa; Acesso- 0,008 0,178 3,396
e cuidado infantil rios de puericultura

238 Dermofarrr}aga, cosmé- Dermofarrr}aga, cosmeé- 0,003 0,042 3,053
tica e acessérios; Cotpo | tica e acessoérios; Mios

239 Dermofarrr}aga, cosmeé- Dermofarrr}aga, cosmé- 0,003 0.239 3,053
tica e acessérios; Maos | tica e acessérios; Corpo
Dermofarmaci mé Dermofarmacia, cosmé-

240 | CTMOTATRACE, COMRE tica e acessorios; Maqui- | 0,003 0,020 | 2,656
tica e acessorios; Rosto

lhagem

Dermofarmacia, cosmé- Dermofarmaci mé-

241 |tica e acessérios; Maqui- | L DOTAITAC, COSET ) () )3 0,440 2,656

tica e acessorios; Rosto

lhagem

242 Beb; € Ma_ma; L}mpeza Belze e Mama; Alimen- 0,002 0,045 2,518
e cuidado infantil tacdo infantil

243 BNeb§: € Mgma; Alimenta- Beb; e Ma_ma; L}mpeza 0,002 0,119 2,518
cdo infantil e cuidado infantil

244 I.Dermofarrr}a.cla, cosmé- ngie,ne_ e Cuidado Oral; 0,002 0,031 2270
tica e acessorios; Corpo | Dentifricos

245 ngie,ne_ e Cuidado Oral; I.Dermofarrr}a.cla, cosmé- 0,002 0,178 2270
Dentifricos tica e acessorios; Corpo

246 I.Dermofarrr}a.cla, cosmé- | Suplementos alimenta- 0,008 0,078 2,024
tica e acessorios; Cabelo | res; Beleza

247 Suplementos alimenta- Dermofarrr}aga, cosmé- 0,008 0,194 2,024
res; Beleza tica e acessorios; Cabelo

248 Suplementos alimenta- | Suplementos alimenta- 0,003 0,025 1,913

res; Bem-estar feminino

res; Bebé e Crianca
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Suplementos alimenta-

Suplementos alimenta-

249 res; Bebé e Crianca res; Bem-estar feminino 0,003 0,233 1,913
250 Dermofarrr}a.cla, cosmé- | Solares; Protetores sola- 0,005 0,065 1,839
tica e acessorios; Corpo | res
251 Solares; Protetores sola- Dermofarrr}a.cla, cosmé- 0,005 0,144 1,839
res tica e acessorios; Corpo
250 Dermofarn}agla, cosmé- | Solares; Protetores sola- 0,011 0,063 1,790
tica e acessorios; Rosto | res
953 Solares; Protetores sola- Dermofarn}agla, cosmé- 0,011 0,297 1,790
res tica e acessorios; Rosto
254 Suplementos alimenta- Suplementos ahrpen‘gai 0,002 0,035 1,758
res; Sistema nervoso res; Sistema respiratério
955 Suplementos ahmen'faj Suplementos alimenta- 0,002 0,106 1,758
res; Sistema respiratério | res; Sistema nervoso
Suplementos alimenta- Sistema Digestivo; Afe-
256 P CMEntos ameita- | 5eq ¢ desordens gas- 0,002 0,020 1,645
res; Bem-estar feminino ; ..
trointestinais
Sistema Digestivo; Afe- | g 1o hos alimenta-
257 ¢Oes e desordens gas- p .. 0,002 0,200 1,645
! ey res; Bem-estar feminino
trointestinais
Suplementos aliment Suplementos alimenta-
258 |DUPCMERIOS AUMENTA o Vitaminas e Sais Mi-| 0,004 0,032 1,621
res; Bem-estar feminino .
nerais
Suplementos alimenta- Suplementos aliment
259 | res; Vitaminas e Sais Mi- | DUP cmentos aumenta- 0,004 0,197 1,621
. res; Bem-estar feminino
nerais
Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmaci e tica e acessorios; Adju-
260 | ormomarmacid, co vantes da cicatrizacio, 0,006 0,034 1,615
tica e acessorios; Rosto ;
regeneradores e emoli-
entes
Dermofarmacia, cosmé-
tica ¢ acessérios; Adju- Dermofarmacia, cosmé-
261 vantes da cicattizacio, . L. 0,006 0,268 1,615
; tica e acessorios; Rosto
regeneradores e emoli-
entes
262 Dermofarrr}a.cla, cosmé- nglefle_ e Cuidado Oral; 0,004 0,022 1,610
tica e acessorios; Rosto | Dentifricos
263 nglefle_ e Cuidado Oral; Dermofarn}agla, cosmé- 0,004 0,267 1,610
Dentifricos tica e acessorios; Rosto
264 Beb; € Ma_ma; L}mpeza Solares; Protetores sola- 0,002 0,051 1,439
e cuidado infantil res
265 Solares; Protetores sola- Bebf: € Ma_ma; L}mpeza 0,002 0,068 1,439
res e cuidado infantil
Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmaci iy tica e acessorios; Adju-
266 | CHMOTAIMACIA, COSIME | )y eq da cicatrizacio, 0,002 0,031 1,438
tica e acessorios; Corpo .
regeneradores e emoli-
entes
Dermofarmacia, cosmé- Dermofarmacia, cosmé-
267  |tica e acessétios; Adju- ’ 0,002 0,113 1,438

vantes da cicatrizacio,

tica e acessorios; Corpo
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regeneradores e emoli-
entes

Dermofarmacia, cosmé-

Bebé e Mama; Limpeza

268 . L. . . . 0,005 0,061 1,301
tica e acessorios; Corpo | e cuidado infantil
269 Bebf: e Ma_ma; L}mpeza I.Dermofarrr}a.cla, cosmé- 0,005 0,102 1,301
e cuidado infantil tica e acessérios; Corpo
270 Dermofarrr}aga, cosmé- | Higiene e Culdad,o.Oral; 0,003 0,016 1,263
tica e acessorios; Rosto | Escovas e Acessorios
271 Higiene e Culdad,o.Oral; Dermofarrr}aga, cosmé- 0,003 0,209 1263
Escovas e Acessorios tica e acessorios; Rosto
279 I.Dermofarrr}a.cla, cosmé- I.Dermofarrr}a.cla, cosmé- 0,016 0,004 1,203
tica e acessorios; Rosto | tica e acessérios; Corpo
973 I.Dermofarrr}a.cla, cosmé- I.Dermofarrr}a.cla, cosmé- 0,016 0,199 1,203
tica e acessorios; Corpo | tica e acessorios; Rosto
Suplementos alimenta- Dermofarmacia, cosmé-
274 P CMERtos aUmenta- | ;) ¢ acessérios; Higi- 0,004 0,032 1,188
res; Bem-estar feminino . P
ene e Cuidado Intimo
Dermofarmacia, cosmé- Suplementos alimenta-
275 tica e acessotios; Higi- pe . 0,004 0,144 1,188
: P res; Bem-estar feminino
ene e Cuidado Intimo
276 I.Dermofarrr}a.cla, cosmé- I.Dermofarrr}a.cla, coEme— 0,003 0,016 1,181
tica e acessorios; Rosto | tica e acessorios; Maos
277 Dermofarrr}aga, coEme— I.Dermofarrr}a.cla, cosmé- 0,003 0,196 1,181
tica e acessorios; Maos | tica e acessorios; Rosto
Dermofarmaci mé- Dermofarmacia, cosmé-
278 | [ crmotatmhacia, €o tica e acessorios; Higi- 0,005 0,029 1,073
tica e acessorios; Rosto . P
ene e Cuidado Intimo
Dermofarmacia, cosmé- Dermofarmacia. cosmé-
279 tica e acessétios; Higi- ¢ L. 0,005 0,178 1,073
; P tica e acessorios; Rosto
ene e Cuidado Intimo
cluster 6
Regra Premissa Conclusio Suporte | Confianga Lift
280 ngge,ne_ e Cuidado Oral; H1g1c*r}e.e Cuidado Oral; 0,006 0.250 15,638
Dentifricos Colutorios
281 H1g1c*r}e.e Cuidado Oral; ngge,ne_ e Cuidado Oral; 0,006 0,383 15,638
Colutorios Dentifricos
280 ngge,ne_ e Cuidado Oral; | Higiene e Culdad}o.Oral; 0,004 0.181 11,294
Dentifricos Escovas e Acessorios
283 Higiene e Culdad}o.Oral; ngge,ne_ e Cuidado Oral; 0,004 0277 11,294
Escovas e Acessorios Dentifricos
Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmaci mé- tica e acessorios; Rosto,
284 | crmotatmacia, €o Dermofarmicia, cosmé- | 0,004 0,034 3,072
tica e acessorios; Corpo | . L .
tica e acessorios; Higi-
ene e Cuidado Intimo
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto, Detmofarmaci mé-
285 | Dermofarmacia, cosmé- | | o aroactd, o 0,004 0,364 3,072
. . . tica e acessorios; Corpo
tica e acessorios; Higi-
ene e Cuidado Intimo
Suplementos alimenta- | SuPlementos alimenta-
286 p res; Vitaminas e Sais Mi- 0,015 0,121 3,029

res; Bem-estar feminino

nerais
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Suplementos alimenta-

Suplementos alimenta-

287 res; Vitaminas e Sais Mi- . 0,015 0,376 3,029
nerais res; Bem-estar feminino
2
Dermofarmaci smé Dermofarmacia, cosmé-
ofarmicia, cosmé- | . L. !
288 . L. tica e acessorios; Maqui- 0,006 0,022 2,553
tica e acessorios; Rosto lhagem
Dermofarmacia, cosmé- Dermofarmacia. cosmé
289 tica e acessétios; Maqui- | . L. 0,006 0,680 2,553
Ihaoem tica e acessorios; Rosto
g
Dermofarmaci smé Dermofarmacia, cosmé-
ofarmaicia, cosmé- | | L.
290 . L. tica e acessorios; Ho- 0,006 0,023 2,414
tica e acessorios; Rosto mem
Dermofarmacia, cosmé- Dermofarmacia, cosmé
291 tica e acessorios; Ho- . L 0,006 0,643 2,414
mem tica e acessorios; Rosto
Dermofarmicia, cosmé- | Suplementos alimenta-
292 |- acta, P 0,007 0,070 2,401
tica e acessorios; Cabelo | res; Beleza
Suplementos alimenta- | Dermofarmacia, cosmé-
293 P ) e, 0,007 0,244 2,401
res; Beleza tica e acessorios; Cabelo
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto, | Solares; Protetores sola-
294 Dermofarrnécia’ cosmé, res , 0,006 0,114 2,379
, -
tica e acessorios; Corpo
Dermofarmacia, cosmé-
Solares; Protetores sola- | tica e acessorios; Rosto
295 ’ L I 0,006 0,121 2,379
res Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Corpo
Dermofarmacia, cosmé-
Solares; Protetores sola tica ¢ acessorios; Adju-
296 res ’ vantes da cicattizacio, 0,004 0,092 2,378
e ;
regeneradores e emoli-
entes
Dermofarmacia, cosmé-
tica ¢ acessorios; Adju- Solares; Protetores sola
297 vantes da cicatrizacio, res ’ 0,004 0,114 2,378
regeneradores e emoli-
entes
Dermofarmacia, cosmé- . . .
tica e acessorios; Rosto, | Dcrmofarmacia, cosme-
298 L | tica e acessétios; Higi- 0,004 0,081 2,368
Dermofarmacia, cosmé- . P
. L. ene e Cuidado Intimo
tica e acessorios; Corpo
L. , | Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmicia, cosmé- tica e acessorios; Rosto
299 tica e acessétios; Higi- L ) 0,004 0,120 2,368
; P Dermofarmacia, cosmé-
ene e Cuidado Intimo . L.
tica e acessorios; Corpo
Bebé e Mama; Acess6- | Bebé e Mama; Limpeza
300 . L . ma; Limp 0,005 0,098 2,234
rios de puericultura e cuidado infantil
Bebé e Mama; Limpeza | Bebé e Mama; Acessé-
301 ) ma; Limp . 7 0,005 0,116 2,234
e cuidado infantil rios de puericultura
Dermofarmaicia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
302 . L . R 0,005 0,040 2,232
tica e acessorios; Corpo | tica e acessorios; Maos
Dermofarmaicia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
303 ’ § 0,005 0,264 2,232

tica e acessorios; Maos

tica e acessérios; Corpo
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Bebé e Mama; Limpeza

Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Adju-

304 . . . vantes da cicattizacio, 0,004 0,085 2,199

e cuidado infantil ]
regeneradores e emoli-
entes

Dermofarmacia, cosmé-

tica e acessorios; Adju- , —

L) Bebé e Mama; Limpeza
305 vantes da cicattizacio, . ma; Lamp 0,004 0,096 2,199
; e cuidado infantil
regeneradores e emoli-

entes
Dermofarmacia, cosmé-

Dermofarmacia. cosmé tica e acessorios; Corpo,

306 . L. Dermofarmicia, cosmé- 0,004 0,015 2,146
tica e acessorios; Rosto . L. ..

tica e acessorios; Higi-
ene e Cuidado Intimo

Dermofarmacia, cosmé-

tica e acessorios; Corpo, Dermofarmacia. cosmé

307 Dermofarmicia, cosmé- | . L. 0,004 0,571 2,146

. L. . tica e acessorios; Rosto

tica e acessorios; Higi-

ene e Cuidado Intimo

308 Dermofarmaicia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé- 0.004 0.017 2122
tica e acessorios; Rosto | tica e acessorios; Pés ’ ’ ’
Dermofarmaicia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-

309 . L. . L. 0,004 0,565 2,122
tica e acessorios; Pés tica e acessorios; Rosto

Dermofarmacia, cosmé-

Dermofarmaicia, cosmé- | tica e acessorios; Rosto

310 . L. i ’ 0,006 0,049 2,112
tica e acessorios; Corpo | Solares; Protetores sola-

res

Dermofarmacia, cosmé-

tica e acessorios; Rosto, | Dermofarmacia, cosmé-

311 ? T L. 0,006 0,250 2,112
Solares; Protetores sola- | tica e acessorios; Corpo
res

Dermofarmacia, cosmé-

Dermofarmaicia, cosmé- | tica e acessorios; Corpo

312 . L. ’ Po, 0,006 0,022 2,059
tica e acessorios; Rosto | Solares; Protetores sola-

res

Dermofarmacia, cosmé-

tica e acessorios; Corpo, | Dermofarmacia, cosmé-

313 i po, 1 - L. 0,006 0,548 2,059
Solares; Protetotes sola- | tica e acessorios; Rosto
res
Suplementos alimenta Suplementos alimenta-

314 pie res; Vitaminas e Sais Mi- 0,004 0,076 1,910
res; Sistema nervoso :

nerais

Suplementos alimenta- g 10 alimenta

315 res; Vitaminas e Sais Mi- pie 0,004 0,111 1,910

. res; Sistema nervoso

nerais

Dermofarmicia, cosmé- | Solares; Protetores sola-

316 tica e acessérios’; Corpo | res , 0,011 0,089 1.857
Solares; Protetores sola- | Dermofarmacia, cosmé-

317 ’ . L. 0,011 0,220 1,857
res tica e acessorios; Corpo ’ ’ ’
Dermofarmicia, cosmé- | Solares; Protetores sola-

318 i ’ 0,023 0,087 1,811

tica e acessorios; Rosto

res
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Solares; Protetores sola-

Dermofarmacia, cosmé-

319 . , . 0,023 0,482 1,811
res tica e acessorios; Rosto
Dermofarmaicia, cosmé Dermofarmacia, cosmé-
320 . L. tica e acessorios; Higi- 0,007 0,060 1,774
tica e acessorios; Corpo . >
ene e Cuidado Intimo
Dermofarmaicia, cosmé- , .
. L. Dermofarmacia, cosmé-
321 tica e acessorios; Higi- . , . 0,007 0,210 1,774
ene e Cuidado Tntimo tica e acessorios; Corpo
Suplementos alimenta- | Bebé e Mama; Limpeza
322 p o © ¢ viama; Limp 0,009 0,074 1,686
res; Bem-estar feminino | e cuidado infantil
323 Bebé e Mama; Limpeza | Suplementos alimenta- 0.009 0.209 1686
e cuidado infantil res; Bem-estar feminino > ’ ’
Dermofarmacia. cosmé Dermofarmacia, cosmé-
324 . L. tica e acessorios; Higi- 0,006 0,057 1,672
tica e acessorios; Cabelo . P
ene e Cuidado Intimo
Dermofarmacia, cosmé- , .
. L. Dermofarmacia, cosmé-
325 tica e acessorios; Higi- . , . 0,006 0,170 1,672
ene e Cuidado Tntimo tica e acessorios; Cabelo
Dermofarmaicia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
326 . L. . PR 0,008 0,029 1,629
tica e acessorios; Rosto | tica e acessorios; Maos
Dermofarmaicia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
327 . L. . L. 0,008 0,434 1,629
tica e acessorios; Maos | tica e acessorios; Rosto
Dermofarmaicia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
328 . L. . L. 0,051 0,190 1,608
tica e acessorios; Rosto | tica e acessorios; Corpo
Dermofarmaicia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
329 . L. . L. 0,051 0,428 1,608
tica e acessorios; Corpo | tica e acessorios; Rosto
Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmaicia, cosmé- | tica e acessorios; Corpo
330 . L. , L p/ > 0,006 0,024 1,585
tica e acessorios; Rosto | Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Cabelo
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Corpo, | Dermofarmacia, cosmé-
331 L. p/ > L. 0,006 0,422 1,585
Dermofarmaicia, cosmé- | tica e acessorios; Rosto
tica e acessorios; Cabelo
Suplementos alimenta- | Bebé e Mama; Acesso-
332 p .. . L 0,010 0,082 1,579
res; Bem-estar feminino | rios de puericultura
Bebé e Mama; Acess6- | Suplementos alimenta-
333 . L p .. 0,010 0,196 1,579
rios de puericultura res; Bem-estar feminino
Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmacia, cosmé tica ¢ acessérios; Adju-
334 . L. vantes da cicattizacio, 0,007 0,060 1,556
tica e acessorios; Corpo .
regeneradores e emoli-
entes
Dermofarmacia, cosmé-
tica ¢ acessérios; Adju- Dermofarmacia, cosmé
335 vantes da cicattizacio, . L 0,007 0,184 1,556
. tica e acessorios; Corpo
regeneradores e emoli-
entes
Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmaicia, cosmé- | tica e acessorios; Rosto
336 i ’ > 0,006 0,055 1,543

tica e acessorios; Corpo

Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Cabelo
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Dermofarmaicia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto,

Dermofarmacia, cosmé-

337 L S L. 0,006 0,183 1,543
Dermofarmacia, cosmé- | tica e acessorios; Corpo
tica e acessorios; Cabelo
Dermofarmicia, cosmé- | Higiene e Cuidado Oral;
338 . L. 8! s ’ 0,004 0,037 1,525
tica e acessorios; Corpo | Dentifricos
Higiene e Cuidado Oral; | Dermofarmacia, cosmé-
339 giene i acta, 0,004 0,181 1,525
Dentifricos tica e acessorios; Corpo
Dermofarmacia, cosmé- | Bebé e Mama; Limpeza
340 . L. . . . 0,008 0,066 1,506
tica e acessorios; Corpo | e cuidado infantil
Bebé e Mama; Limpeza | Dermofarmacia, cosmé-
341 ) ma; Limp . L. 0,008 0,178 1,506
e cuidado infantil tica e acessérios; Corpo
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
342 . L. . L. 0,035 0,133 1,306
tica e acessorios; Rosto | tica e acessorios; Cabelo
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
343 . L. . L. 0,035 0,348 1,306
tica e acessorios; Cabelo | tica e acessorios; Rosto
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
344 . L. . . 0,015 0,129 1,271
tica e acessorios; Corpo | tica e acessorios; Cabelo
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
345 . L. . L. 0,015 0,151 1,271
tica e acessorios; Cabelo | tica e acessorios; Corpo
Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmaicia, cosmé- | tica e acessorios; Rosto
346 . L. L I 0,006 0,064 1,254
tica e acessorios; Cabelo | Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Corpo
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto, | Dermofarmacia, cosmé-
347 P L L. 0,006 0,128 1,254
Dermofarmaicia, cosmé- | tica e acessorios; Cabelo
tica e acessorios; Corpo
Dermofarmacia, cosmé Dermofarmicia, cosmé-
348 . L. tica e acessétios; Higi- 0,011 0,042 1,239
tica e acessorios; Rosto . 2
ene e Cuidado Intimo
Dermofarrr}as:la, COSE | Dermofarmacia, cosmé-
349 tica e acessorios; Higi- . , . 0,011 0,330 1,239
ene e Cuidado Tnfimo tica e acessorios; Rosto
Dermofarmicia, cosmé- | Solares; Protetores sola-
350 . L. ’ 0,006 0,057 1,186
tica e acessorios; Cabelo | res
Solares; Protetores sola- | Dermofarmacia, cosmé-
351 ’ . L. 0,006 0,121 1,186
res tica e acessorios; Cabelo
Dermofarmicia, cosmé- | Higiene e Cuidado Oral;
352 . L. glene ’ 0,007 0,028 1,147
tica e acessorios; Rosto | Dentifricos
Higiene e Cuidado Oral; | Dermofarmacia, cosmé-
353 glene S L 0,007 0,306 1,147
Dentifricos tica e acessorios; Rosto
Dermofarmacia, cosmé-
Suplementos alimenta tica e acessorios; Adju-
354 p .. vantes da cicattizacio, 0,005 0,041 1,060
res; Bem-estar feminino ;
regeneradores e emoli-
entes
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Adju- Suplementos alimenta
355 vantes da cicatrizacio, p 0,005 0,132 1,060

regeneradores e emoli-
entes

res; Bem-estar feminino
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356

Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto

Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Adju-
vantes da cicatrizagao,
regeneradores e emoli-
entes

0,011

0,041

1,054
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Anexo 13 — Resultados do Market Basket Analysis para todos os clientes ao nivel do

segmento de produto

Tabela 37 Regras de associagio ao nivel do segmento de produto

Regra Premissa Conclusao Suporte | Confianca Lift
Bebé e Mama; Limpeza | Bebé e Mama; Lim-
1 e cuidado infantil; peza e cuidado infantil; 0,001 0,217 98,901
Muda da fralda Higiene
Bebé e Mama; Limpeza | Bebé e Mama; Lim-
2 e cuidado infantil; Hi- |peza e cuidado infantil; 0,001 0,429 98,901
giene Muda da fralda
Bebé e Mama; Limpeza | Bebé e Mama; Lim-
3 e cuidado infantil; peza e cuidado infantil; 0,001 0,203 71,795
Muda da fralda Primeiros Dentes
Bebé e Mama; Limpeza | Bebé e Mama; Lim-
4 e cuidado infantil; Pri- |peza e cuidado infantil; 0,001 0,311 71,795
meiros Dentes Muda da fralda
Dermofarmacia, cos- Dermofarmacia, cos-
meética e acessorios; meética e acessorios;
5 Cabelo; Lavagem e hi- | Cabelo; Lavagem e hi- 0,001 0,176 55,097
dratacdo - Cabelo Nor- |dratagdo - Cabelo Ole-
mal 0S0
Dermofarmacia, cos- Dermofarmacia, cos-
meética e acessorios; meética e acessorios;
6 Cabelo; Lavagem e hi- | Cabelo; Lavagem e hi- 0,001 0,176 55,097
dratacdo - Cabelo Ole- |dratagdo - Cabelo Nor-
0S0 mal
Bebé e Mama; Limpeza E’EEZZ 1\141211‘111(?11{2.1 cr?so—
7 e cuidado infantil; . P ! 0,001 0,145 37,221
Brinquedos adaptados
Muda da fralda .
ao desenvolvimento
Bebze Mama; 1{? cr?so— Bebé e Mama; Lim-
8 T10s ¢e puericuitura, peza e cuidado infantil; 0,001 0,161 37,221
Brinquedos adaptados
. Muda da fralda
ao desenvolvimento
Dermofarmacia, cos- , .
. L. Dermofarmacia, cos-
metica € acessorios; mética e acessorios:
9 Como; A’Qelgag:antes, Cabelo: Topicos Anti- 0,001 0,149 33,879
anticeluliticos e refir-
queda
mantes
, . Dermofarmacia, cos-
Dermofarmacia, cos- s e
mética e acessorios: metica € acessorios;
10 Cabelo; Tépicos Anti- Como, A’Qelgag:antes, 0,001 0,200 33,879
anticeluliticos e refir-
queda
mantes
Dermofarmacia, cos- Dermofarmacia, cos-
11 meética e acessorios; mética e acessorios; 0,001 0,115 30,559
Rosto; Labios Rosto; Olhos
Dermofarmacia, cos- Dermofarmacia, cos-
12 mética e acessorios; mética e acessorios; 0,001 0,317 30,559

Rosto; Olhos

Rosto; Labios
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Suplementos alimenta-

Dermofarmacia, cos-
meética e acessorios;

13 res; Beleza; Pele Cabelo; Topicos Anti- 0,001 0,112 25,533
queda
Dermofarmacia, cos-
meética e acessorios; Suplementos alimenta-
14 Cabelo; Topicos Anti- |res; Beleza; Pele 0,001 0,157 25,533
queda
Solares; Protetores; Dermofarmémfl, o8
15 Corpo ? ’ meética e acessorios; 0,001 0,095 25,142
Rosto; Olhos
Dermofarmdcia, cos- . 1. o proetores:
16 meética e acessorios; Corpo ’ ’ 0,001 0,150 25,142
Rosto; Olhos
Dermofarmacia, cos- | Higiene e Cuidado
17 mética e acessorios; Oral; Afec¢des Bucais; 0,001 0,091 22,618
Rosto; Labios Aftas
Higiene e Cuidado Dermofarmacia, cos-
18 Oral; Afecg¢des Bucais; | mética e acessorios; 0,001 0,234 22,618
Aftas Rosto; Labios
Demmofaniia 5 igin it
19 . ’ Oral; Afec¢des Bucais; 0,002 0,082 20,379
Rosto; Anti-Manchas e
! Aftas
Despigmentantes
Higiene e Cuidado E;{E;%g?:scslg;ig:s_
20 Oral; Afec¢des Bucais; ] . i 0,002 0,375 20,379
Afias Rostq, Anti-Manchas e
Despigmentantes
Dermofarmacia, cos- Dermofarmacia, cos-
meética e acessorios; mética e acessorios;
21 Corpo; Queratoliticos e | Corpo; Depilatorios e 0,001 0,141 20,218
antipsoriaticos Descolorantes
Dermofarmacia, cos- Dermofarmacia, cos-
mética e acessorios; meética e acessorios;
22 Corpo; Depilatérios e | Corpo; Queratoliticos e 0,001 0,189 20,218
Descolorantes antipsoriaticos
Solares; Protetores; Dermofarmécia, cos-
23 Corpo i ’ meética e acessorios; 0,001 0,095 18,396
Rosto; Herpes Labial
Dermofarmécia, cos- Solares; Protetores;
24 mética e acessorios; Corpo ’ ’ 0,001 0,110 18,396
Rosto; Herpes Labial
Dermofarmacia, cos- , .
" O Dermofarmacia, cos-
g5 |MCHCAEACESSONOS; | o) o acessorios: 0,001 0,068 | 18,115
Rosto; Anti-Manchas e
! Rosto; Olhos
Despigmentantes
, . Dermofarmacia, cos-
Dermofarmécia, cos- mética e acessorios;
26 mética e acessorios; ’ 0,001 0,333 18,115

Rosto; Olhos

Rosto; Anti-Manchas e
Despigmentantes
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Dermofarmacia, cos-
meética e acessorios;

Dermofarmacia, cos-

27 . . | mética e acessorios; 0,001 0,067 17,891
E:;t;, Anti-Envelheci- Rosto: Olhos
, . Dermofarmacia, cos-
Dermofarmaécia, cos- I e
28  |mética e acessorios; | CUea €ACESSOMIOS: - ) 5 0,200 | 17,891
Rosto: Olhos Rosto; Anti-Envelheci-
’ mento
Dermofarmacia, cos-
Suplementos alimenta- metlca. © acesSO1I0S,
29 res: Beleza: Pele Corpo; Adelgacantes, 0,001 0,102 17,285
’ ’ anticeluliticos e refir-
mantes
Dermofarmacia, cos-
mética e acessorios; Suplementos alimenta-
30 Corpo; Adelgacantes, res: Beleza: Pele 0,001 0,106 17,285
anticeluliticos e refir- ’ ’
mantes
Dermofarmdcia, cos- . 1. o proetores:
31 meética e acessorios; Corpo ’ ’ 0,001 0,079 13,206
Rosto; Labios
Solares; Protetores; Dermofarmécia, cos-
32 Corpo i ’ meética e acessorios; 0,001 0,137 13,206
Rosto; Labios
Dermofarmacia, cos-
mética e acessorios; Solares; Protetores;
33 Rosto; Anti-Envelheci- | Corpo 0,001 0,079 13,183
mento
Dermofarmacia, cos-
Solares; Protetores; mética e acessorios;
34 Corpo Rosto; Anti-Envelheci- 0,001 0,147 13,183
mento
méien ¢ soesaorion, | Higiene e Cuidado
35 Rosto: An ti—Envelh’eci— Oral; Afec¢des Bucais; 0,001 0,051 12,580
’ Aftas
mento
Higiene e Cuidado De,rmofarmamfl, .CO'S_
36 Oral; Afec¢des Bucais; metica e acessorios; 0,001 0,141 12,580
Afias Rosto; Anti-Envelheci-
mento
Dermofarmacia, cos- L
mética e acessorios; Dermofarmama, cos-
37 Rosto: An ti—Envelh’eci— mética e ac.essc')rlos; 0,001 0,129 12,469
mentc; Rosto; Labios
, . Dermofarmacia, cos-
Dermofarmaécia, cos- I e
38 | mética e acessorios; | NCUea €ACESSONIOS; - ) (5 0,139 | 12,469
Rosto: Labios Rosto; Anti-Envelheci-
’ mento
Dermofarmacia, cos- Dermofarmacia, cos-
39 mética e acessorios; meética e acessorios; 0,001 0.073 10,477

Rosto; Anti-Envelheci-
mento

Corpo; Depilatorios e
Descolorantes
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Dermofarmacia, cos-
meética e acessorios;

Dermofarmacia, cos-
meética e acessorios;

4 S . . 0,001 0,117 10,477
0 Corpo; Depilatérios e | Rosto; Anti-Envelheci-
Descolorantes mento
Dermofarmacia, cos- , .
mética e acessorios; Dermofarmécia, cos-
41 . ’ mética e acessorios; 0,002 0,102 9,881
Rosto; Anti-Manchas e 1
] Rosto; Labios
Despigmentantes
. Dermofarmacia, cos-
Dermofarmdcia, cos- | 5o ¢ acessorios:
42 meética e acessorios; . i 0,002 0,182 9,881
g Rosto; Anti-Manchas e
Rosto; Labios ]
Despigmentantes
Dermofarmacia, cos- .
meética e acessorios; Dermofarmicia, cos-
43 . i meética e acessorios; 0,001 0,048 9,278
Rosto; Anti-Manchas e .
. Rosto; Herpes Labial
Despigmentantes
, . Dermofarmacia, cos-
Dermofarmdcia, cos- | e ¢ acessérios;
44 mética e acessorios; . i 0,001 0,171 9,278
. Rosto; Anti-Manchas e
Rosto; Herpes Labial ]
Despigmentantes
, . Dermofarmacia, cos-
Dermofarmdcia, cos- | e ¢ acessérios;
45 meética e acessorios; Corpo: Queratoli tic,os o 0,001 0,085 9,067
Rosto; Labios TPO; U
antipsoriaticos
Dermofarmacia, cos- , .
mética e acessorios; Dermofarmicia, cos-
46 Corpo: Queratoli tic,os o mética e acessorios; 0,001 0,094 9,067
TPO; U Rosto; Labios
antipsoriaticos
L. Dermofarmacia, cos-
Dermofarmdcia, cos- | e ¢ acessérios;
47 mética e acessorios; S 0,001 0,061 8,694
g Corpo; Depilatorios e
Rosto; Labios
Descolorantes
Dermofarmacia, cos- , .
mética e acessorios; Dermofarmicia, cos-
48 L mética e acessorios; 0,001 0,090 8,694
Corpo; Depilatorios e R
Rosto; Labios
Descolorantes
Dermofarmacia, cos-
. NN . Protetores:
49 mética e acessorios; Solares; Protetores; 0,001 0,048 8,009
Rosto; Anti-Manchas e | Corpo
Despigmentantes
Dermofarmacia, cos-
50 Solares; Protetores; mética e ac.essorlos; 0,001 0.147 8,009
Corpo Rosto; Anti-Manchas e
Despigmentantes
Dermofarmacia, cos- Dermofarmacia, cos-
meética e acessorios; mética e acessorios;
. ’ . > 0,001 0,065 5,801
o1 Rosto; Anti-Manchas e | Rosto; Anti-Envelheci-
Despigmentantes mento
Dermofarmacia, cos- Dermofarmacia, cos-
59 mética e acessorios; mética e acessorios; 0,001 0.107 5.801

Rosto; Anti-Envelheci-
mento

Rosto; Anti-Manchas e
Despigmentantes
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Dermofarmacia, cos-
meética e acessorios;

Dermofarmacia, cos-
meética e acessorios;

. Iy 0,001 0,048 5,106
>3 Rosto; Anti-Manchas e | Corpo; Queratoliticos e
Despigmentantes antipsoriaticos
Dermofarmacia, cos- Dermofarmacia, cos-
54 mética e acessorios; mética e acessorios; 0,001 0,094 5,106

Corpo; Queratoliticos e
antipsoriaticos

Rosto; Anti-Manchas e
Despigmentantes
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Anexo 14 — Resultados do Market Basket Analysis para todos os clientes ao nivel da

categoria de produto

Tabela 38 Regras de associagio ao nivel da categoria de produto

Regra Premissa Conclusio Suporte | Confianga Lift
Sistema respiratorio; Sistema nervoso e ces-
1 Anti-histaminicos e pre- | sa¢do tabagica; Analgé- 0,001 0,113 24,539
paragbes com a¢do nasal | sicos e Antipiréticos
Sistema nervoso e cessa- | Sistema respiratorio;
2 ¢do tabagica; Analgési- | Anti-histaminicos e pre- 0,001 0,247 24,539
cos e Antipiréticos paragdes com ag¢ao nasal
3 ngle,ne_ e Cuidado Oral; H1gler}e.e Cuidado Oral; 0,004 0,189 16,568
Dentifricos Colutérios
4 H1gler}e.e Cuidado Oral; ngle,ne_ e Cuidado Oral; 0,004 0313 16,568
Colutérios Dentifricos
Suplementos alimenta- Sistema Digestivo; Afe-
5 P Ementos almetta- | 5es e desordens gas- 0,004 0215 | 13,977
res; Bebé e Crianca . e
trointestinais
Sistema Digestivo; Afe- Suplementos alimenta-
6 |cdes e desordens gas- prementos a A 0,004 0,245 13,977
. e res; Bebé e Crianca
trointestinais
7 ngle,ne_ e Cuidado Oral; | Higiene e Culdad,o.Oral; 0,004 0,206 13,279
Dentifricos Escovas e Acessorios
3 Higiene e Culdad,o.Oral; ngle,ne_ e Cuidado Oral; 0,004 0.251 13,279
Escovas e Acessorios Dentifricos
9 f;lam; Protetores sola- | g 1 es; Pés-Solar 0,001 0032 | 8893
10| Solares; Pés-Solar f;lam; Protetores sola- 1, o 0397 | 8893
11 Higiene e Culdad,o.Oral; H1gler}e.e Cuidado Oral; 0,002 0,097 8,501
Escovas e Acessorios Colutérios
12 H1gler}e.e Cuidado Oral; | Higiene e Culdad,o.Oral; 0,002 0,132 8,501
Colutérios Escovas e Acessorios
Manipulagao, soro fisio-
13 Bebf: e Ma_ma; L}mpeza loglNCO e solugo.es de irri- 0,001 0,029 7,527
e cuidado infantil gacio; Soro fisiologico e
solucbes de irrigacio
Manipulagao, soro fisio-
14 log1~co e solugo.es de irri- Beb; e Ma_ma; L}mpeza 0,001 0,361 7,527
gacdo; Soro fisiologico e | e cuidado infantil
solucbes de irrigaciao
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Adju- | Ajudas Técnicas; Pri-
15 vantes da cicattizacio, meiros Socorros e Mate- 0,001 0,036 6,026
regeneradores e emoli- | riais de Penso
entes
Dermofarmacia, cosmé-
Ajudas Técnicas; Pri- tica e acessorios; Adju-
16 meiros Socorros e Mate- | vantes da cicattizacio, 0,001 0,168 6,026

riais de Penso

regeneradores e emoli-
entes

145



Dermofarmaicia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto,

Dermofarmacia, cosmé-

17 .. . | tica e acessorios; Maqui- 0,001 0,036 4,335
Dermofarmacia, cosmé-
. L. lhagem
tica e acessérios; Corpo
L. , | Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmicia, cosmé- tica e acessorios; Rosto
18 tica e acessérios; Maqui- , 7 % 0,001 0,127 4,335
Dermofarmacia, cosmé-
lhagem . L.
tica e acessérios; Corpo
, U Ajudas Técnicas; Pri-
g9 | BebeeMamdi Limpezsa i Socorros e Mate-| 0,001 0,025 | 4,174
e cuidado infantil .
riais de Penso
Ajudas Técnicas; Pri- , ~r
20 | meiros Socorros ¢ Mate- | De>¢ € Mama: Limpeza | 0200 | 4,174
.. e cuidado infantil
riais de Penso
o | BebéeMamd Limpeza | g o oy s Mama 0,002 0,033 4,108
e cuidado infantil
22 |Bebé e Mami; Mama | o€ ¢ Mamd; Limpeza | - ) 0,197 4,108
e cuidado infantil
23 Bebe € Marpa; Acesso- Belze e Mama; Alimen- 0,004 0,073 3492
rios de puericultura tacdo infantil
o4 Bf:bf: € Mgma; Alimenta- Bebe € Marpa; Acesso- 0,004 0,187 3492
¢do infantil rios de puericultura
95 Bebe € Marpa; Acesso- Bebf: € Ma_ma; L}mpeza 0,009 0,163 3,397
rios de puericultura e cuidado infantil
2% Bebf: € Ma_ma; L}mpeza Bebe € Marpa; Acesso- 0,009 0,182 3,397
e cuidado infantil rios de puericultura
Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmaci smé. tica e acessorios; Corpo,
g7 | CChmoTatmacia, co Dermofarmicia, cosmé- | 0,001 0,005 3,212
tica e acessorios; Rosto ) L. .
tica e acessorios; Maqui-
lhagem
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Corpo, Dermofarmaci smé.
28 | Dermofarmacia, cosmé- | o Anactd, o 0,001 0,708 3,212
) L. .| tica e acessorios; Rosto
tica e acessorios; Maqui-
lhagem
, . Sistema Digestivo; Afe-
g9 |BebCeMami; Alimenta- 5 o fesordens gas- 0,001 0,048 | 3,142
¢do infantil . .
trointestinais
Sistema Digestivo; Afe- , A At
30 ¢oes e desordens gas- Belze N Mama, Alimen- 0,001 0,065 3,142
. e tacdo infantil
trointestinais
31 | Bebé e Mamd; Acessé- g o N ama: Mama 0,001 0,023 2,936
rios de puericultura
32 |Bebé e Mami; Mama | b€ ¢ Mamd; Acesso- 0,001 0,157 2,936
rios de puericultura
Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmaci mé tica e acessorios; Rosto,
33 | CHHOmIACa, COSMET iy o ofarmicia, cosmé- | 0,001 0,011 2,662
tica e acessorios; Corpo | . . .
tica e acessorios; Maqui-
lhagem
34 Dermofarmaicia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé- 0,001 0.270 2,662

tica e acessorios; Rosto,

tica e acessérios; Corpo
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Dermofarmaicia, cosmé-
tica e acessorios; Maqui-
lhagem

Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto,

Dermofarmacia, cosmé-

35 Py o , . ~ 0,001 0,034 2,531
Dermofarmacia, cosmé- | tica e acessOrios; Maos
tica e acessorios; Corpo
Dermofarmacia, cosmé-
36 Dermofarmicia, cosmé- | tica e acessorios; Rosto, 0.001 0.074 2531
tica e acessorios; Maos | Dermofarmacia, cosmé- ? ’ ’
tica e acessorios; Corpo
Bebé e Mama; Limpeza | Bebé e Mama; Alimen-
37 . ma; Lmp .. I 0,003 0,052 2,522
e cuidado infantil tacdo infantil
Bebé e Mama; Alimenta- | Bebé e Mama; Limpeza
38 ebe € Vama; ¢ ¢ Mama; Limp 0,003 0,121 2,522
cdo infantil e cuidado infantil
Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmaicia, cosmé- | tica e acessorios; Rosto
39 . L. L. L ’ 0,001 0,012 2,403
tica e acessorios; Corpo | Higiene e Cuidado Oral;
Dentifricos
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto, | Dermofarmacia, cosmé-
40 g L T L 0,001 0,244 2,403
Higiene e Cuidado Oral; | tica e acessérios; Corpo
Dentifricos
Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmacia. cosmé tica e acessorios; Rosto,
41 . , . Dermofarmacia, cosmé- 0,002 0,016 2,375
tica e acessorios; Corpo | . . .
tica e acessorios; Higi-
ene e Cuidado Intimo
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto, Dermofarmacia. cosmé
42 Dermofarmicia, cosmé- | . L. 0,002 0,241 2,375
. . . tica e acessorios; Corpo
tica e acessorios; Higi-
ene e Cuidado Intimo
Suplementos alimenta Suplementos alimenta-
43 p . res; Vitaminas e Sais Mi- 0,007 0,060 2,342
res; Bem-estar feminino .
nerais
Suplementos alimenta- g 1 0o alimenta
44 res; Vitaminas e Sais Mi- p . 0,007 0,284 2,342
. res; Bem-estar feminino
nerais
Dermofarmacia, cosmé-
45 Solares; Protetores sola- | tica e acessorios; Rosto, 0.003 0.068 5310
res Dermofarmacia, cosmé- > ’ >
tica e acessorios; Corpo
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto, | Solares; Protetores sola-
46 , 7 % ’ 0,003 0,103 2,310
Dermofarmicia, cosmé- | res
tica e acessorios; Corpo
. Sistema Digestivo; Afe-
Bebé e Mama; Limpeza N ’
47 e cuidado in fa,ntil p ¢Oes e desordens gas- 0,002 0,035 2,300
trointestinais
Sistema Digestivo; Afe- )
~ Bebé e Mama; Limpeza
48 ¢Oes e desordens gas- ’ p 0,002 0,110 2,300

trointestinais

e cuidado infantil
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Dermofarmacia, cosmé-

Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto,
Dermofarmacia, cosmé-

49 . L. tica e acessotios; Adju- 0,002 0,016 2,250
tica e acessorios; Corpo L
vantes da cicattizacio,
regeneradores e emoli-
entes
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto,
Dermofarmacia, cosmé- Dermofarmacia, cosmé
50 tica e acessorios; Adju- . L. 0,002 0,228 2,250
L tica e acessorios; Corpo
vantes da cicattizacio,
regeneradores e emoli-
entes
Dermofarmacia, cosmé-
i sorios; Rosto, | Higiene e Cuidado Oral,
51 | UICA € Acessonios; Rosto, 1) rugiene 10,001 0,041 2,157
Dermofarmacia, cosmé- | Dentifricos
tica e acessorios; Corpo
Dermofarmacia, cosmé-
57 Higiene e Cuidado Oral; | tica e acessorios; Rosto, 0.001 0.063 2157
Dentifricos Dermofarmacia, cosmé- > ’ ?
tica e acessérios; Corpo
Bebé e Mama; Acesso- | Suplementos alimenta- 5139
53 . . i ) . 0,002 0,037 ,
rios de puericultura res; Bebé e Crianca
54 Suplementos alimenta- | Bebé e Mama; Acesso- 0.002 0115 5139
res; Bebé e Crianca rios de puericultura ’ ’ ’
D farmiaci smé Dermofarmacia, cosmé-
ermofarmacia, cosmé- | L. .
55 fica e acessor s’ Rosto tica e acessorios; Maqui- 0,004 0,018 2,132
ca e acessorios; Ih
agem
Dermofarmacia, cosmé- Dermofarmacia, cosmé
56 tica e acessorios; Maqui- | L. 0,004 0,470 2,132
Ih tica e acessorios; Rosto
agem
Dermofarmacia. cosmé Dermofarmacia, cosmé-
ofarmac - .
57 . L. tica e acessorios; Ho- 0,001 0,012 2,083
tica e acessorios; Corpo mem
Dermofarmacia, cosmé- Dermofarmacia, cosmé
58 tica e acessorios; Ho- . L 0,001 0,211 2,083
tica e acessorios; Corpo
mem
Suplementos alimenta- . ~ ~
59 .. Bebé e Mama; Mama 0,002 0,017 2,081
res; Bem-estar feminino
, N N Suplementos alimenta-
60 Bebé e Mama; Mama p .. 0,002 0,252 2,081
res; Bem-estar feminino
Dermofarmacia, cosmé- | Suplementos alimenta-
61 | crmotatmactd, P 0,007 0,075 2,073
tica e acessorios; Cabelo | res; Beleza
2 Suplementos alimenta- | Dermofarmacia, cosmé- 0.007 0.206 2073
res; Beleza tica e acessorios; Cabelo i ’ >
63 Dermofarmaicia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé- 0.003 0.027 2010
tica e acessorios; Corpo | tica e acessorios; Maos ’ ’ ’
64 Dermofarmaicia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé- 0.003 0.204 2010
tica e acessorios; Mdos | tica e acessorios; Corpo ’ ’ ’
D farmaci smé Dermofarmacia, cosmé-
ermofarmacia, cosmé- | L. ..
65 i tica e acessorios; Higi- 0,002 0,056 2,001

tica e acessorios; Rosto,

ene e Cuidado Intimo
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Dermofarmaicia, cosmé-
tica e acessérios; Corpo

Dermofarmacia, cosmé-

Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto,

66 tica e acessorios; Higi- , | 0,002 0,059 2,001
ene ¢ Cuidado Intimo Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Corpo
, . , | Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmacia, cosmé- | . ‘rios: Adi
tica e acessorios; Rosto, tica € acesSOTIos; Adju-
67 Detmofarmacia. cosmé vantes da cicatrizacio, 0,002 0,056 1,996
. L regeneradores e emoli-
tica e acessorios; Corpo
entes
Dermofarmacia, cosmé- . . .
. , . i Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Adju- fica e acessérios Rost
S ca e acessorios; Rosto
68 vantes da cicatrizacio, , 7 % 0,002 0,058 1,996
recencradores e emoli Dermofarmacia, cosmé-
en%ces tica e acessorios; Corpo
Dermofarmacia, cosmé-
9 Dermofarmicia, cosmé- | tica e acessorios; Rosto, 0.001 0.010 1973
tica e acessorios; Corpo | Dermofarmacia, cosmé- ’ ’ ’
tica e acessorios; Maos
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto, | Dermofarmacia, cosmé-
70 L P L. 0,001 0,200 1,973
Dermofarmacia, cosmé- | tica e acessorios; Corpo
tica e acessorios; Maos
Dermofarmaci smé Dermofarmacia, cosmé-
ofarmicia, cosmé- | L.
71 tica acessérios" Rosto tica e acessorios; Ho- 0,002 0,011 1,914
’ mem
Dermofarmacia, cosmé- Dermofarmaci smé
. L. ofarmicia, cosmé-
72 tica e acessorios; Ho- . L. 0,002 0,422 1,914
mem tica e acessorios; Rosto
Sistema Digestivo; Afe-
Bebé e Mama; Acesso- ~ ’
73 rios d et ’ Jtur ¢Oes e desordens gas- 0,002 0,029 1,903
os de puericultura ] o
p trointestinais
Sistema Digestivo; Afe-
~ Bebé e Mama; Acesso-
74 ¢Oes e desordens gas- . L 0,002 0,102 1,903
ttointestinais rios de puericultura
Dermofarmacia, cosmé-
75 Dermofarmacia, cosmé- | tica e acessorios; Corpo, 0.003 0.014 1876
tica e acessorios; Rosto | Solares; Protetores sola- > ’ ’
res
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Corpo, | Dermofarmacia, cosmé-
76 ’ ’ 0,003 0,414 1,876
Solares; Protetores sola- | tica e acessorios; Rosto ? ’ ?
res
Dermofarmacia, cosmé-
77 Dermofarmicia, cosmé- | tica e acessorios; Ca- 0.002 0.007 1.858
tica e acessorios; Rosto | belo, Solares; Protetores > ’ ’
solares
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Cabelo, | Dermofarmacia, cosmé-
78 ’ ’ ’ 0,002 0,410 1,858

Solares; Protetores sola-
res

tica e acessorios; Rosto
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Dermofarmaicia, cosmé-

Solares; Protetores sola-

79 . L. 0,018 0,080 1,801
tica e acessorios; Rosto | res
Solares; Protetores sola- | Dermofarmacia, cosmé-
80 ’ . L. 0,018 0,397 1,801
res tica e acessorios; Rosto
Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmaci smé tica e acessorios; Adju-
ofarmicia, cosmé- S
81 . L. vantes da cicattizacio, 0,005 0,050 1,796
tica e acessorios; Corpo .
regeneradores e emoli-
entes
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Adju- Dermofarmaci e
N ofarmicia, cosmé-
82 vantes da cicatrizacio, . L. 0,005 0,182 1,796
. tica e acessorios; Corpo
regeneradores e emoli-
entes
Dermofarmacia, cosmé-
g3 Dermofarmacia, cosmé- | tica e acessorios; Corpo, 0.001 0.005 1795
: Z . L : . ) ) 5
tica e acessorios; Rosto | Higiene e Cuidado Oral;
Dentifricos
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Corpo, | Dermofarmacia, cosmé-
84 .. . . L. 0,001 0,396 1,795
Higiene e Cuidado Oral; | tica e acessorios; Rosto
Dentifricos
Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmaci smé tica e acessorios; Corpo,
ofarmicia, cosmé- Py )
85 . L. Dermofarmacia, cosmé- 0,002 0,007 1,786
tica e acessorios; Rosto . L. ..
tica e acessorios; Higi-
ene e Cuidado Intimo
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Corpo, Dermofarmaci smé
L. , ofarmicia, cosmé-
86 Dermofarmicia, cosmé- | . L. 0,002 0,394 1,786
. L. . tica e acessorios; Rosto
tica e acessorios; Higi-
ene e Cuidado Intimo
Dermofarmacia, cosmé Dermofarmicia, cosmé-
87 . L. tica e acessorios; Maqui- 0,002 0,015 1,767
tica e acessorios; Corpo
lhagem
Dermofarmacia, cosmé- Dermofarmaci smé
. L. . ofarmicia, cosmé-
88 tica e acessorios; Maqui- | . L. 0,002 0,179 1,767
Ihavem tica e acessorios; Corpo
g
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Adju-
Solares; Protetores sola- L
89 res vantes da cicattizacio, 0,002 0,049 1,764
e ;
regeneradores e emoli-
entes
Dermofarmacia, cosmé-
tica ¢ acessorios; Adju- Solares; Protetores sola
90 vantes da cicattizacio, res ’ 0,002 0,079 1,764
; e
regeneradores e emoli-
entes
Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmacia, cosmé- | tica e acessorios; An-
91 ’ ’ 0,001 0,010 1,735

tica e acessorios; Corpo

tipruriginosos e repelen-
tes
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Dermofarmaicia, cosmé-
tica e acessorios; An-

Dermofarmacia, cosmé-

92 ; o . , . 0,001 0,176 1,735
tipruriginosos e repelen- | tica e acessérios; Corpo
tes
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Ca-
Dermofarmaicia, cosmé- | belo, Dermofarmaicia
93 . L. > N 0,001 0,005 1,713
tica e acessorios; Rosto | cosmética e acessorios; ’ ’ ’
Higiene e Cuidado In-
timo
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Cabelo, Dermofarmaci smé
L. ) ofarmicia, cosmé-
94 Dermofarmicia, cosmé- | . L. 0,001 0,378 1,713
. L. . tica e acessorios; Rosto
tica e acessorios; Higi-
ene e Cuidado Intimo
Dermofarmacia, cosmé-
95 Dermofarmicia, cosmé- | tica e acessorios; Rosto, 0.004 0.038 1.709
tica e acessorios; Corpo | Dermofarmacia, cosmé- ’ ’ ’
tica e acessorios; Cabelo
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto, | Dermofarmacia, cosmé-
96 L S L 0,004 0,173 1,709
Dermofarmacia, cosmé- | tica e acessorios; Corpo
tica e acessorios; Cabelo
L. , | Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmacia, cosmé- fica e acessorios: Rost
. L. .. ca e acessorios; Rosto
97 tica e acessorios; Higi- L e 0,001 0,038 1,703
enc e Cuidado Infimo Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Cabelo
Dermofarmacia, cosmé- . . .
fica e acessorios: Rost Dermofarmacia, cosmé-
ca e acessorios; Rosto, | . L. ..
98 Dermofarmaci ’ smé, tica e acessorios; Higi- 0,001 0,047 1,703
ofarmicia, cosmé- : 2
. L. ene e Cuidado Intimo
tica e acessorios; Cabelo
Dermofarmacia, cosmé-
. tica e acessorios; Adju-
Bebé e Mama; Limpeza DT
99 e cuidado inf ,ntil p vantes da cicattizacio, 0,002 0,047 1,688
cuidado infa ;
regeneradores e emoli-
entes
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Adju- ) g
L) Bebé e Mama; Limpeza
100 | vantes da cicattizacio, . ma; Limp 0,002 0,081 1,688
] e cuidado infantil
regeneradores e emoli-
entes
Dermofarmacia, cosmé-
101 Dermofarmacia, cosmé- | tica e acessorios; Corpo, 0.004 0.018 1683
tica e acessorios; Rosto | Dermofarmacia, cosmé- ? ’ ’
tica e acessorios; Cabelo
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Corpo, | Dermofarmacia, cosmé-
102 farmaci ’ p/ > L 0,004 0,371 1,683
Dermofarmaicia, cosmé- | tica e acessorios; Rosto
tica e acessorios; Cabelo
Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmaicia, cosmé- | tica e acessorios; Rosto
103 ’ ’ ’ 0,003 0,030 1,679

tica e acessorios; Corpo

Solares; Protetores sola-
res
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Dermofarmaicia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto,

Dermofarmacia, cosmé-

104 . , . 0,003 0,170 1,679
Solares; Protetores sola- | tica e acesso6rios; Corpo
res
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
105 . L. . R 0,005 0,023 1,679
tica e acessorios; Rosto | tica e acessorios; Maos
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
106 | ccrmonarmaes, o : P 0,005 0370 | 1,679
b
tica e acessorios; Maos | tica e acessorios; Rosto
Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmacia, cosmé- | tica e acessorios; Corpo
107 . L. L p, ’ 0,001 0,005 1,649
b
tica e acessorios; Rosto | Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Maos
Dermofarmacia, cosmé-
i Srios; Corpo, | Dermofarmacia, cosmé-
108 | tea € acessonos; Lorpo, | L acia, 0,001 0,364 1,649
Dermofarmicia, cosmé- | tica e acessorios; Rosto
tica e acessorios; Maos
Dermofarmacia, cosmé- | Solares; Protetores sola-
109 . L. ’ 0,007 0,072 1,612
tica e acessorios; Corpo | res
lares; Protetores sola- | Dermofarmacia, cosmé-
110 | Solares; Prote ) acia, 0,007 0,163 1,612
res tica e acessorios; Corpo
Dermofarmacia, cosmé-
D farmiaci smé tica e acessorios; Rosto,
ermofarmacia, cosmé- L . ,
111 . L. Dermofarmacia, cosmé- 0,001 0,011 1,584
tica e acessorios; Cabelo | . L. .
tica e acessorios; Higi-
ene e Cuidado Intimo
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto, Dermofarmacia. cosmé
112 Dermofarmicia, cosmé- | . L. 0,001 0,157 1,584
. . . tica e acessorios; Cabelo
tica e acessorios; Higi-
ene e Cuidado Intimo
Dermofarmacia, cosmé- | Higiene e Cuidado Oral;
113 | crnotanmaca, giene | 0,003 0,030 1,573
tica e acessorios; Corpo | Dentifricos
Higiene e Cuidado Oral; | Dermofarmacia, cosmé-
114 8! oy > L. 0,003 0,159 1,573
Dentifricos tica e acessorios; Corpo
Dermofarmacia, cosmé-
lares; Pr res sola- |tica e acessorios; Rosto
115 | Solares; Proteto 1108, BOSIO, 0 002 0,035 1,566
b
res Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Cabelo
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto, | Solares; Protetores sola-
116 L J ’ 0,002 0,070 1,566
b
Dermofarmaicia, cosmé- | res
tica e acessorios; Cabelo
Bebé e Mama; Limpeza | Higiene e Cuidado Oral;
117 © ¢ viama; Limp giene | 0,001 0,029 1,525
e cuidado infantil Dentifricos
Higiene e Cuidado Oral; | Bebé e Mamai; Limpeza
118 giene | Pebe € Viama; Timp 0,001 0,073 1,525
Dentifricos e cuidado infantil
Suplementos aliment Sistema Digestivo; Afe-
uplementos a a- ~
119 p . ¢Oes e desordens gas- 0,003 0,023 1,517
res; Bem-estar feminino i o
trointestinais
Sistema Digestivo; Afe- .
N & ’ Suplementos alimenta-
120 ¢Oes e desordens gas- 0,003 0,184 1,517

trointestinais

res; Bem-estar feminino
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Dermofarmacia, cosmé-

Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto,

121 . L. . J— 0,001 0,010 1,489
tica e acessorios; Corpo | Bebé e Mama; Limpeza ’ ’ ’
e cuidado infantil
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Rosto, | Dermofarmacia, cosmé-
122 i U e L. 0,001 0,151 1,489
Bebé e Mama; Limpeza | tica e acessorios; Corpo
e cuidado infantil
Suplementos alimenta- | SuPlementos alimenta-
123 pe res; Vitaminas e Sais Mi- 0,002 0,038 1,484
res; Sistema nervoso nerais
Suplementos alimenta- g 10 alimenta
124 | res; Vitaminas e Sais Mi- pe 0,002 0,081 1,484
nerais res; Sistema nervoso
Dermofarmacia, cosmé Dermofarmacia, cosmé-
125 . L tica e acessotios; Higi- 0,004 0,041 1,467
tica e acessorios; Corpo . >
ene e Cuidado Intimo
Dermofarmacia, cosmé- . . .
. L. Dermofarmacia, cosmé-
126 tica e acessorios; Higi- . , . 0,004 0,149 1,467
ene e Cuidado Tntimo tica e acessorios; Corpo
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Corpo,
Dermofarmacia. cosmé Dermofarmacia, cosmé-
127 . L. tica e acessorios; Adju- 0,002 0,007 1,455
tica e acessorios; Rosto . S
vantes da cicattizacio,
regeneradores e emoli-
entes
Dermofarmacia, cosmé-
tica e acessorios; Corpo,
Dermofarmacia, cosmeé- Dermofarmacia, cosmé
128 | tica e acessorios; Adju- . LD 0,002 0,321 1,455
. C tica e acessorios; Rosto
vantes da cicattizacio,
regeneradores e emoli-
entes
Bebé e Mama; Limpeza | Suplementos alimenta-
129 © o vami; Lmp plementos 2 0,001 0,025 1,421
e cuidado infantil res; Bebé e Crianca
130 Suplementos alimenta- | Bebé e Mama; Limpeza 0.001 0.068 1421
res; Bebé e Crianca e cuidado infantil ’ ’ ’
131 Dermofarmaicia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé- 0.001 0.013 1.409
tica e acessorios; Corpo | tica e acessorios; Pés ’ ’ ’
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
132 . L . L 0,001 0,143 1,409
tica e acessorios; Pés tica e acessorios; Corpo
Suplementos alimenta- | Suplementos alimenta-
133 i . i , . 0,003 0,024 1,391
res; Bem-estar feminino | res; Bebé e Crianca
Suplementos alimenta- | Suplementos alimenta-
134 i ) . i . 0,003 0,168 1,391
res; Bebé e Crianca res; Bem-estar feminino
Dermofarmacia, cosmé-
135 Dermofarmicia, cosmé- | tica e acessorios; Rosto, 0.004 0.039 1339
tica e acessorios; Cabelo | Dermofarmacia, cosmé- > ’ >
tica e acessorios; Corpo
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
136 ’ ’ 0,004 0,133 1,339

tica e acessorios; Rosto,

tica e acessorios; Cabelo
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Dermofarmaicia, cosmé-
tica e acessorios; Corpo

Dermofarmacia, cosmé-

Dermofarmacia, cosmé-

137 . , . tica e acessorios; Aces- 0,001 0,005 1,338
tica e acessorios; Rosto , . L.
sorios de cosmética
Dermofarmaicia, cosmé- Dermofarmaci mé-
138 [tica e acessorios; Aces- |~ 0 S DT ESIET g 00 0295 | 1338
, . . tica e acessorios; Rosto
sorios de cosmética
139 | Dermofarmicia, cosmé- g 1 pyoerores 0,001 0,005 1,329
tica e acessorios; Rosto
140 |Solares; Protetores Dermofarmdcia, cosme- | 0,293 1,329
tica e acessorios; Rosto
141 I.Dermofarrr}a.cla, cosmé- Bebf: e Ma_ma; L}mpeza 0,006 0,063 1,319
tica e acessorios; Corpo | e cuidado infantil
142 Bebf: e Ma_ma; L}mpeza I.Dermofarrr}a.cla, cosmé- 0,006 0,134 1,319
e cuidado infantil tica e acessérios; Corpo
Suplementos alimenta-
143 Suplementos ahme.nt.a— res; Sistema genito-uri- 0,001 0,009 1,316
res; Bem-estar feminino | nario e desempenho se-
xual
Suplementos alimenta-
144 | TS Sistema genito-uri- | Suplementos ahme.nt.a— 0,001 0,159 1,316
nario e desempenho se- | res; Bem-estar feminino
xual
145 I.Dermofarrr}a.cla, cosmé- I.Dermofarrr}a.cla, cosmé- 0,029 0,133 1,300
tica e acessorios; Rosto | tica e acessérios; Corpo
146 I.Dermofarrr}a.cla, cosmé- I.Dermofarrr}a.cla, cosmé- 0,029 0,289 1,300
tica e acessorios; Corpo | tica e acessorios; Rosto
147 Dermofarrr}aga, cosmé- | Higiene e Culdad,o.Oral; 0,002 0,020 1278
tica e acessorios; Corpo | Escovas e Acessorios
148 Higiene e Culdad,o.Oral; Dermofarrr}aga, cosmé- 0,002 0,130 1278
HEscovas e Acessorios tica e acessorios; Corpo
149 I.Dermofarrr}a.cla, cosmé- I.Dermofarrr}a.cla, co}sme— 0,003 0,012 1,265
tica e acessorios; Rosto | tica e acessorios; Pés
150 Dermofarrr}aga, co}sme— I.Dermofarrr}a.cla, cosmé- 0,003 0.279 1,265
tica e acessorios; Pés tica e acessorios; Rosto
Solares; Protetores sola- | DCrmofarmacia, cosme-
151 ’ tica e acessétios; Higi- 0,002 0,035 1,263
res i 2
ene e Cuidado Intimo
Dermofarmicia, cosmé- Solares; Protetores sola-
152 |tica e acessorios; Higi- res ’ 0,002 0,056 1,263
ene e Cuidado Intimo ¢
{53 |Dermofarmicia, cosme g ) o pos Solar 0,001 0,005 | 1,251
tica e acessorios; Rosto
154 [Solares; Pos-Solar Dermofarmicia, cosme- | 0276 | 1,251
tica e acessorios; Rosto
155 Bebf: € Ma_ma; L}mpeza Solares; Protetores sola- 0,003 0,055 1235
e cuidado infantil res
156 Solares; Protetores sola- Beb; e Ma_ma; L}mpeza 0,003 0,059 1235
res e cuidado infantil
157 Dermofarmacia, cosmé- | Higiene e Cuidado Oral; 0,002 0,023 1,204

tica e acessorios; Cabelo

Dentifricos
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Higiene e Cuidado Oral;

Dermofarmacia, cosmé-

158 Dentifricos tica e acessorios; Cabelo 0,002 0,120 1,204
159 Dermofarrr}a.cla, cosmé- nglefle_ e Cuidado Oral; 0,005 0,022 1,175
tica e acessorios; Rosto | Dentifricos
160 nglefle_ e Cuidado Oral; Dermofarrr}a.cla, cosmé- 0,005 0,259 1,175
Dentifricos tica e acessorios; Rosto
Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmacia, cosmé- tica ¢ acessérios; Adju-
161 . L. vantes da cicattizacio, 0,007 0,032 1,161
tica e acessorios; Rosto ;
regeneradores e emoli-
entes
Dermofarmacia, cosmé-
tica ¢ acessérios; Adju- Dermofarmacia, cosmé-
162 | vantes da cicattizacio, . L 0,007 0,256 1,161
; tica e acessorios; Rosto
regeneradores e emoli-
entes
163 Bebf: e Ma_ma; L}mpeza Suplementos ahmen'faj 0,001 0,022 1,141
e cuidado infantil res; Sistema respiratorio
164 Suplementos ahmen'faj Beb; e Ma_ma; L}mpeza 0,001 0,055 1,141
res; Sistema respiratério | e cuidado infantil
Suplementos alimenta- Dermofarmacia, cosmé-
165 prementos AUMEN” 1 ica ¢ acessorios; Higi- 0,004 0,032 1,135
res; Bem-estar feminino . P
ene e Cuidado Intimo
Dermofarmacia, cosmé- Suplementos alimenta-
166 tica e acessotios; Higi- p . 0,004 0,137 1,135
. P res; Bem-estar feminino
ene e Cuidado Intimo
Suplementos alimenta- Suplementos alimenta-
167 | OUPENCROS ATMERI ) res; Sistema cardiovas- | 0,001 0,008 | 1,133
res; Ossos e articulacoes .
; cular e diabetes
Suplementos alimenta- | g 1 0o alimenta-
168 res; Sistema cardiovas- p ) N 0,001 0,186 1,133
. res; Ossos e articulacoes
cular e diabetes i
169 Suplementos ahme.nt.a— Bebf: e Ma_ma; L}mpeza 0,006 0,053 1,104
res; Bem-estar feminino | e cuidado infantil
170 Bebf: e Ma_ma; L}mpeza Suplementos ahmeptg— 0,006 0,134 1,104
e cuidado infantil res; Bem-estar feminino
Dermofarmacia, cosmé- Dermofarmacia, cosmé-
171 . L tica e acessétios; Higi- 0,007 0,031 1,103
tica e acessorios; Rosto ; P
ene e Cuidado Intimo
Dermofarmacia, cosmé- Dermofarmacia, cosmé-
172 | tica e acessorios; Higi- . L 0,007 0,243 1,103
; P tica e acessorios; Rosto
ene e Cuidado Intimo
173 Dermofarn}agla, cosmé- Dermofarn}agla, cqsme— 0,001 0,010 1,096
tica e acessorios; Cabelo | tica e acessorios; Pés
174 Dermofarrr}aga, co}sme— Dermofarrr}a.cla, cosmé- 0,001 0,109 1,096
tica e acessorios; Pés tica e acessorios; Cabelo
Cuidados especificos - Dermofarmacia, cosmé-
175 P tica e acessétios; Higi- 0,001 0,030 1,089
olhos e ouvidos; Olhos ; P
ene e Cuidado Intimo
Dermofarmacia, cosmé- Cuidados especificos -
176 tica e acessétios; Higi- P 0,001 0,036 1,089

ene e Cuidado Intimo

olhos e ouvidos; Olhos
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Suplementos alimenta-

Suplementos alimenta-

. . M 2. ent b b b
177 0,001 0,021 1,064
res; Sistema nervoso res; Sistema respiratério
Suplementos alimenta- | Suplementos alimenta-
178 P penta- P 0,001 0,058 1,064
res; Sistema respiratério | res; Sistema nervoso
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
179 . L. . L. 0,010 0,103 1,041
tica e acessorios; Corpo | tica e acessorios; Cabelo
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
180 . ST . ST 0,010 0,106 1,041
tica e acessorios; Cabelo | tica e acessorios; Corpo
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
181 . , . . L. 0,022 0,102 1,026
tica e acessorios; Rosto | tica e acessorios; Cabelo
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
182 . L. . L. 0,022 0,226 1,026
tica e acessorios; Cabelo | tica e acessorios; Rosto
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
183 . L. . R 0,001 0,014 1,025
tica e acessorios; Cabelo | tica e acessorios; Maos
Dermofarmacia, cosmé- | Dermofarmacia, cosmé-
184 . R . L. 0,001 0,102 1,025
tica e acessorios; Maos | tica e acessorios; Cabelo
, . , | Dermofarmacia, cosmé-
Dermofarmicia, cosmé- | L.
185 . , . tica e acessorios; Higi- 0,003 0,028 1,020
tica e acessorios; Cabelo ; P
ene e Cuidado Intimo
Dermofarmacia, cosmé- Dermofarmacia. cosmé
186 tica e acessotios; Higi- > 0,003 0,101 1,020

ene e Cuidado Intimo

tica e acessorios; Cabelo
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Anexo 15 - Frequéncia de Segmentos nas Regras de Associagdo ao nivel do segmento

de produto

Tabela 39 Frequéncia de Segmentos nas Regras de Associagdo ao nivel do segmento de produto

cluster 1

Segmento Percentagem
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Rosto; Hidratagdo e cuidados especificos 14,29%
Solares; Protetores solares; Rosto 10,20%
Dermofarmaicia, cosmética e acessorios; Rosto; Acne 10,20%
Dermofarmaicia, cosmética e acessorios; Rosto; Anti-Envelhecimento 10,20%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Rosto; Limpeza e desmaquilhantes 8,16%
Dermofarmicia, cosmética e acessorios; Rosto; Olhos 6,12%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Corpo; Banho 6,12%
Bebé e Mama; Limpeza e cuidado infantil; Higiene 5,10%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Cabelo; Tépicos Antiqueda 4,08%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Cabelo; Lavagem e hidratagao - Queda 4.08%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Corpo; Hidratagao 4.08%
Suplementos alimentares; Beleza; Cabelo e Unhas 4.08%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Rosto; Anti-Manchas e Despigmentantes 4.08%
Bebé e Mama; Limpeza e cuidado infantil; Muda da fralda 2,04%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Cabelo; Lavagem e hidratacio - Cabelo 2.04%
Normal >
Dermofarmicia, cosmética e acessorios; Cabelo; Cuidados Medicinais 2,04%
Bebé e Mama; Acessorios de puericultura; Acessorios de seguranga e conforto 2,04%
Bebé e Mama; Limpeza e cuidado infantil; Hidratagao 1,02%
cluster 2

Segmento Percentagem
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Rosto; Hidratagdo e cuidados especificos 13,04%
Dermofarmaicia, cosmética e acessorios; Rosto; Anti-Envelhecimento 13,04%
Bebé e Mama; Limpeza e cuidado infantil; Higiene 8,70%
Bebé e Mama; Acessérios de puericultura; Acessorios de seguranga e conforto 6,52%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Corpo; Hidratagao 6,52%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Corpo; Banho 6,52%
Suplementos alimentares; Bem-estar feminino; Gravidez e amamentagio 6,52%
Dermofarmacia, cosmética e acessoérios; Rosto; Acne 6,52%
Sistema Digestivo; Afe¢es e desordens gastrointestinais; Digestao e anti-flatulen- 435%
tos ’
Bebé e Mama; Limpeza e cuidado infantil; Muda da fralda 4,35%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Rosto; Limpeza e desmaquilhantes 4.35%
Suplementos alimentares; Bebé e Crianca; Pré/probidticos e afecdes gastrointesti- 217%
nais ’
Bebé e Mama; Limpeza e cuidado infantil; Hidratagao 2,17%
Solares; Protetores solares; Rosto 2,17%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Cabelo; Tépicos Antiqueda 2,17%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Cabelo; Lavagem e hidratacao - Queda 2,17%
Bebé e Mama; Acessorios de puericultura; Acessorios de alimentagdo 2,17%
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Dermofarmacia, cosmética e acessoérios; Rosto; Olhos 2,17%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Rosto; Anti-Manchas e Despigmentantes 2,17%
Suplementos alimentares; Vitaminas e Sais Minerais; Vitaminas e Sais Minerais 2,17%
cluster 3

Segmento Percentagem
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Rosto; Hidratagdo e cuidados especificos 12,00%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Rosto; Limpeza e desmaquilhantes 10,67%
Dermofarmaicia, cosmética e acessorios; Rosto; Anti-Envelhecimento 10,67%
Dermofarmacia, cosmética e acessoérios; Rosto; Acne 10,67%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Corpo; Banho 8,00%
Dermofarmacia, cosmética e acessoérios; Rosto; Olhos 6,67%
Bebé e Mama; Limpeza e cuidado infantil; Higiene 5,33%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Cabelo; Lavagem e hidratacao - Cabelo 5330
Normal >
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Corpo; Hidratacao 5,33%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Adjuvantes da cicatrizggio, regeneradores 5.33%
e emolientes; Adjuvantes da cicatrizagdo, regeneradores e emolientes ?
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Cabelo; Lavagem e hidratacao - Queda 4,00%
Solares; Protetores solares; Rosto 2,67%
Bebé e Mama; Limpeza e cuidado infantil; Muda da fralda 1,33%
Solares; Protetores solares; Corpo 1,33%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Cabelo; Tépicos Antiqueda 1,33%
Bebé e Mama,; Alimentacio infantil; Leites 1,33%
Dermofarmicia, cosmética e acessorios; Cabelo; Cuidados Medicinais 1,33%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Corpo; Desodorizantes e anti-transpiran- 1.33%
tes ’
Dermofarmacia, cosmética e acessoérios; Rosto; Labios 1,33%
Suplementos alimentares; Beleza; Cabelo e Unhas 1,33%
Suplementos alimentares; Bem-estar feminino; Gravidez e amamentagio 1,33%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Rosto; Anti-Manchas e Despigmentantes 1,33%
cluster 4

Segmento Percentagem
Dermofarmacia, cosmética e acessoérios; Rosto; Anti-Envelhecimento 13,46%
Bebé e Mama; Limpeza e cuidado infantil; Higiene 9,62%
Bebé e Mama; Acessérios de puericultura; Acessorios de seguranga e conforto 9,62%
Sistema Digestivo; Afe¢es e desordens gastrointestinais; Digestao e anti-flatulen- 7.69%
tos ’
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Rosto; Hidratagdo e cuidados especificos 7,69%
Solares; Protetores solares; Rosto 5,77%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Rosto; Limpeza e desmaquilhantes 5,77%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Corpo; Banho 5,77%
Suplementos alimentares; Bem-estar feminino; Gravidez e amamentagio 5,77%
Suplementos alimentares; Bebé e Crianca; Pré/probidticos e afe¢oes gastrointesti- 3.85%
nais ’
Bebé e Mama; Limpeza e cuidado infantil; Muda da fralda 3,85%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Corpo; Hidratagao 3,85%
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Bebé e Mama; Limpeza e cuidado infantil; Hidratagdo 1,92%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Cabelo; Lavagem e hidratacao - Queda 1,92%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Cabelo; Tépicos Antiqueda 1,92%
Dermofarmacia, cosmética e acessoérios; Rosto; Olhos 1,92%
Bebé e Mama,; Alimentacio infantil; Leites 1,92%
Suplementos alimentares; Vitaminas e Sais Minerais; Vitaminas e Sais Minerais 1,92%
Suplementos alimentares; Ossos e articulagdes; Ossos e articulagoes 1,92%
Suplementos alimentares; Sistema cardiovascular e diabetes; Sistema cardiovascu- 1.92%
lar >
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Rosto; Acne 1,92%
cluster 5

Segmento Percentagem
Dermofarmaicia, cosmética e acessorios; Rosto; Anti-Envelhecimento 16,67%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Rosto; Hidratagdo e cuidados especificos 10,00%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Rosto; Limpeza e desmaquilhantes 10,00%
Dermofarmaicia, cosmética e acessorios; Rosto; Acne 10,00%
Bebé e Mama; Limpeza e cuidado infantil; Higiene 6,67%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Corpo; Banho 6,67%
Dermofarmacia, cosmética e acessoérios; Rosto; Olhos 6,67%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Cabelo; Tépicos Antiqueda 6,67%
Bebé e Mama; Limpeza e cuidado infantil; Muda da fralda 3,33%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Corpo; Hidratagao 3,33%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Cabelo; Lavagem e hidrataciao - Queda 3.33%
Suplementos alimentares; Beleza; Cabelo e Unhas 3,33%
Bebé e Mama; Acessérios de puericultura; Acessorios de seguranga e conforto 3,33%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Rosto; Anti-Manchas e Despigmentantes 3.33%
Suplementos alimentares; Bem-estar feminino; Gravidez e amamentagio 3.33%
Suplementos alimentares; Vitaminas e Sais Minerais; Vitaminas e Sais Minerais 3.33%
cluster 6

Segmento Percentagem
Dermofarmaicia, cosmética e acessorios; Rosto; Anti-Envelhecimento 15,52%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Rosto; Hidratagdo e cuidados especificos 15,52%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Corpo; Banho 10,34%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Corpo; Hidratacao 6,90%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Rosto; Limpeza e desmaquilhantes 6,90%
Suplementos alimentares; Bem-estar feminino; Gravidez e amamentagio 6,90%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Rosto; Acne 6,90%
Dermofarmacia, cosmética e acessoérios; Rosto; Olhos 5,17%
Solares; Protetores solares; Rosto 5,17%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Higiene e Cuidado Intimo; Higiene e cui- 3.45%
dado intimo )
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Cabelo; Lavagem e hidratacio - Cabelo 3.45%
Normal >
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Adjuvantes da cicatrizacdo, regeneradores 3.45%
e emolientes; Adjuvantes da cicatrizagdo, regeneradores e emolientes ’
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Cabelo; Topicos Antiqueda 1,72%
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Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Cabelo; Lavagem e hidratacao - Queda 1,72%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Rosto; Anti-Manchas e Despigmentantes 1,72%
Suplementos alimentares; Vitaminas e Sais Minerais; Vitaminas e Sais Minerais 1,72%
Bebé e Mama; Acessérios de puericultura; Acessorios de seguranga e conforto 1,72%
Bebé e Mama; Limpeza e cuidado infantil; Higiene 1,72%
Todos os clientes

Segmento Percentagem
Dermofarmacia, cosmética e acessoérios; Rosto; Labios 12,96%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Rosto; Anti-Manchas e Despigmentantes 12,96%
Dermofarmacia, cosmética e acessoérios; Rosto; Anti-Envelhecimento 11,11%
Solares; Protetores; Corpo 9,26%
Dermofarmacia, cosmética e acessérios; Rosto; Olhos 7,41%
Bebé e Mama; Limpeza e cuidado infantil; Muda da fralda 5,56%
Higiene e Cuidado Oral; Afec¢oes Bucais; Aftas 5,56%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Corpo; Queratoliticos e antipsoriaticos 5,56%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Corpo; Depilatérios e Descolorantes 5,56%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Corpo; Adelgacantes, anticeluliticos e re- 3.70%
firmantes ’
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Cabelo; Tépicos Antiqueda 3,70%
Suplementos alimentares; Beleza; Pele 3,70%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Rosto; Herpes Labial 3.70%
Bebé e Mama; Limpeza e cuidado infantil; Higiene 1,85%
Bebé e Mama; Limpeza e cuidado infantil; Primeiros Dentes 1,85%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Cabelo; Lavagem e hidratacao - Cabelo 1.85%
Normal >
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Cabelo; Lavagem e hidratacao - Cabelo 1.85%
Oleoso ’
Bebé e Mama; Acessorios de puericultura; Brinquedos adaptados ao desenvolvi- 1.85%

mento
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Anexo 16 — Frequéncia de Categorias nas Regras de Associagio ao nivel da categoria

de produto

Tabela 40 Frequéncia de Categorias nas Regras de Associagao ao nivel da categoria de produto

cluster 1

Categoria Percentagem
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Corpo 19,23%
Dermofarmacia, cosmética e acessérios; Rosto 18,27%
Bebé e Mama; Limpeza e cuidado infantil 11,54%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Higiene e Cuidado Intimo 6,73%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Adjuvantes da cicatrizacdo, regeneradores 5779
e emolientes ’
Solares; Protetores solares 5,77%
Dermofarmacia, cosmética e acessérios; Cabelo 4,81%
Higiene e Cuidado Oral; Dentifricos 3,85%
Bebé e Mama; Acessorios de puericultura 2,88%
Suplementos alimentares; Beleza 2,88%
Dermofarmacia, cosmética e acessérios; Maos 2,88%
Suplementos alimentares; Bem-estar feminino 2,88%
Higiene e Cuidado Oral; Escovas e Acessorios 1,92%
Bebé e Mama3; Alimentacdo infantil 1,92%
Higiene e Cuidado Oral; Colutérios 0,96%
Manipulagio, soro fisiologico e solugdes de irrigacao; Soro fisiolégico e solugoes 0.96%
de irrigacio ’
Ajudas Técnicas; Primeiros Socorros e Materiais de Penso 0,96%
Dermofarmacia, cosmética e acessérios; Homem 0,96%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Antipruriginosos e repelentes 0,96%
Suplementos alimentares; Ossos e articulagdes 0,96%
Suplementos alimentares; Vitaminas e Sais Minerais 0,96%
Sistemas musculo-esquelético e circulatério; Analgésicos, anti-inflamatérios e rela- 0.96%
xantes musculares ’
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Maquilhagem 0,96%
cluster 2

Categoria Percentagem
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Corpo 17,78%
Dermofarmacia, cosmética e acessoérios; Rosto 13,33%
Solares; Protetores solares 11,11%
Higiene e Cuidado Oral; Dentifricos 8,89%
Bebé e Mama3; Alimentacio infantil 6,67%
Suplementos alimentares; Bem-estar feminino 6,67%
Suplementos alimentares; Bebé e Crianca 4,44%
Sistema Digestivo; Afe¢cdes e desordens gastrointestinais 4,44%
Bebé e Mama; Limpeza e cuidado infantil 4,44%
Bebé e Mama; Acessorios de puericultura 4,44%
Dermofarmécia, cosmética e acessotios; Higiene e Cuidado Intimo 4.44%
Higiene e Cuidado Oral; Colutérios 2,22%
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Higiene e Cuidado Oral; Escovas e Acessorios 2,22%
Dermofarmacia, cosmética e acessérios; Cabelo 2,22%
Suplementos alimentares; Beleza 2,22%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Adjuvantes da cicatriza¢do, regeneradores 2.22%
e emolientes ’
Suplementos alimentares; Vitaminas e Sais Minerais 2,22%
cluster 3

Categoria Percentagem
Dermofarmacia, cosmética e acessoérios; Rosto 36,17%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Corpo 12,77%
Bebé e Mama; Limpeza e cuidado infantil 12,77%
Solares; Protetores solares 8,51%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Maquilhagem 4.26%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Pés 4,26%
Ajudas Técnicas; Ajudas para administracdo de medicamentos e intervengao cli- 4.26%
nica

Manipulagio, soro fisiologico e solugdes de irrigacao; Soro fisiolégico e solugoes 426%
de irrigacio ’
Bebé e Mama3; Alimentacio infantil 4,26%
Dermofarmacia, cosmética e acessoérios; Cabelo 4,26%
Suplementos alimentares; Bem-estar feminino 4,26%
cluster 4

Categoria Percentagem
Dermofarmacia, cosmética e acessoérios; Rosto 16,46%
Dermofarmacia, cosmética e acessérios; Cabelo 11,39%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Corpo 11,39%
Suplementos alimentares; Bem-estar feminino 8,86%
Higiene e Cuidado Oral; Dentifricos 5,06%
Sistema Digestivo; Afeces e desordens gastrointestinais 5,06%
Bebé e Mama; Acessorios de puericultura 5,06%
Bebé e Mama; Limpeza e cuidado infantil 5,06%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Higiene e Cuidado Intimo 5,06%
Suplementos alimentares; Bebé e Crianca 3,80%
Solares; Protetores solares 3,80%
Higiene e Cuidado Oral; Escovas e Acessorios 2,53%
Suplementos alimentares; Beleza 2,53%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Adjuvantes da cicatrizacdo, regeneradores 2.53%
e emolientes ’
Suplementos alimentares; Vitaminas e Sais Minerais 2,53%
Bebé e Mama3; Alimentacido infantil 1,27%
Dermofarmacia, cosmética e acessérios; Maos 1,27%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Maquilhagem 1,27%
Bebé e Mama; Mama 1,27%
Suplementos alimentares; Ossos e articulagdes 1,27%
Suplementos alimentares; Sistema cardiovascular e diabetes 1,27%
Suplementos alimentares; Sistema nervoso 1,27%
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cluster 5

Categoria Percentagem
Dermofarmacia, cosmética e acessoérios; Rosto 16,00%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Corpo 12,00%
Higiene e Cuidado Oral; Dentifricos 8,00%
Bebé e Mama; Limpeza e cuidado infantil 8,00%
Suplementos alimentares; Bem-estar feminino 8,00%
Solares; Protetores solares 6,00%
Higiene e Cuidado Oral; Escovas e Acessorios 4,00%
Bebé e Mama; Acessorios de puericultura 4,00%
Bebé e Mama3; Alimentacido infantil 4,00%
Dermofarmacia, cosmética e acessérios; Maos 4,00%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Adjuvantes da cicatrizacdo, regeneradores 400%
e emolientes ’
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Higiene e Cuidado Intimo 4,00%
Higiene e Cuidado Oral; Colutérios 2,00%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Maquilhagem 2,00%
Dermofarmacia, cosmética e acessérios; Cabelo 2,00%
Suplementos alimentares; Beleza 2,00%
Suplementos alimentares; Bebé e Crianca 2,00%
Suplementos alimentares; Sistema nervoso 2,00%
Suplementos alimentares; Sistema respirat6rio 2,00%
Sistema Digestivo; Afeces e desordens gastrointestinais 2,00%
Suplementos alimentares; Vitaminas e Sais Minerais 2,00%
cluster 6

Categoria Percentagem
Dermofarmacia, cosmética e acessérios; Rosto 21,51%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Corpo 19,77%
Dermofarmacia, cosmética e acessérios; Cabelo 9,30%
Solares; Protetores solares 8,14%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Higiene e Cuidado Intimo 6,98%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Adjuvantes da cicatrizacdo, regeneradores 5230
e emolientes ’
Higiene e Cuidado Oral; Dentifricos 4,65%
Suplementos alimentares; Bem-estar feminino 4,65%
Bebé e Mama; Limpeza e cuidado infantil 4,65%
Suplementos alimentares; Vitaminas e Sais Minerais 2,33%
Bebé e Mama; Acessorios de puericultura 2,33%
Dermofarmacia, cosmética e acessérios; Maos 2,33%
Higiene e Cuidado Oral; Colutérios 1,16%
Higiene e Cuidado Oral; Escovas e Acessorios 1,16%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Maquilhagem 1,16%
Dermofarmacia, cosmética e acessérios; Homem 1,16%
Suplementos alimentares; Beleza 1,16%
Dermofarmicia, cosmética e acessorios; Pés 1,16%
Suplementos alimentares; Sistema nervoso 1,16%
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Todos os clientes

Categoria Percentagem
Dermofarmacia, cosmética e acessoérios; Rosto 19,23%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Corpo 14,42%
Dermofarmacia, cosmética e acessérios; Cabelo 7,21%
Bebé e Mama; Limpeza e cuidado infantil 6,73%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Higiene e Cuidado Intimo 5,77%
Solares; Protetores solares 5,29%
Higiene e Cuidado Oral; Dentifricos 4,33%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Adjuvantes da cicatrizacdo, regeneradores 3.85%
e emolientes ’
Suplementos alimentares; Bem-estar feminino 3,37%
Dermofarmacia, cosmética e acessérios; Maos 2,88%
Sistema Digestivo; Afeces e desordens gastrointestinais 2,40%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Maquilhagem 2,40%
Bebé e Mama; Acessorios de puericultura 2,40%
Suplementos alimentares; Bebé e Crianca 1,92%
Higiene e Cuidado Oral; Escovas e Acessorios 1,44%
Bebé e Mama; Mama 1,44%
Bebé e Mama3; Alimentacio infantil 1,44%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Pés 1,44%
Higiene e Cuidado Oral; Colutérios 0,96%
Solares; Pés-Solar 0,96%
Ajudas Técnicas; Primeiros Socorros e Materiais de Penso 0,96%
Suplementos alimentares; Vitaminas e Sais Minerais 0,96%
Dermofarmacia, cosmética e acessérios; Homem 0,96%
Suplementos alimentares; Sistema nervoso 0,96%
Suplementos alimentares; Sistema respirat6rio 0,96%
Sistema respiratério; Anti-histaminicos e preparagdes com a¢ao nasal 0,48%
Sistema nervoso e cessa¢do tabagica; Analgésicos e Antipiréticos 0,48%
Manipulagio, soro fisiologico e solugdes de irrigacao; Soro fisiolégico e solugoes 0.48%
de irrigacio ’
Suplementos alimentares; Beleza 0,48%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Antipruriginosos e repelentes 0,48%
Dermofarmacia, cosmética e acessorios; Acessorios de cosmética 0,48%
Solares; Protetores 0,48%
Suplementos alimentares; Sistema genito-urinario e desempenho sexual 0,48%
Suplementos alimentares; Ossos e articulagoes 0,48%
Suplementos alimentares; Sistema cardiovascular e diabetes 0,48%
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