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Somos una consultora comercial especializada en shopper 

marketing y retail, en inteligencia y experiencia 

cliente y en la llegada al mercado en los sectores de 

salud, belleza y retail, con un claro enfoque a la acción y 

consecución de resultados. 

Basamos nuestro negocio en un profundo conocimiento 
del consumidor-comprador (el shopper y cliente de la 

farmacia), el farmacéutico, la farmacia, su punto de venta, 

y la relación farmacia - laboratorio. 

Ofrecemos un completo portfolio de soluciones, que van 

desde la consultoría en el área comercial, marketing y trade 

marketing, CX, fundamentadas en nuestro άexperticeέ en el 

uso del dato (data science, location intelligence) y en un 

profundo conocimiento del sector y de las áreas 

comerciales de fabricantes y retailers. 

ά
ά1

SHOPPERTEC

 CONOCIMIENTO 

LLEVADO 

A LA ACCIÓN



S H O P P E RT E C ,  N U E S T R O  O B J E T I V O  C O M O  E M P R E S A :  
Ser un referente  en el sector  farma , en conocer  de manera  diferencial  al shopper, la farmacia  (y otros  prescriptores)  y la relación

farmacia -laboratorio  y expandir  esa filosofía  de trabajo  a otros  establecimientos  ð canales relacionados  con la belleza,  salud y bienestar

INTELIGENCIA Y 

EXPERIENCIA CLIENTE

SHOPPER & RETAIL 

MARKETING 

ά/ŀŘŀ ŀŎŎƛƽƴ Ŝƴ Ŝƭ Ǉǳƴǘƻ ŘŜ ǾŜƴǘŀ ǘƛŜƴŜ 
que estar basada en un Shopper insightέ

ENTENDER PORQUÉ NOS COMPRAN 
PARA ACTUAR Y GANAR EN EL PDV 

(Y FUERA DE EL)

άbǳŜǎǘǊƻ ƻōƧŜǘƛǾƻ Ŝǎ CONOCER A 
TUS CLIENTES para ayudarte a 

FIDELIZAR los y mejorar su 

EXPERIENCIAέ

GO TO MARKET 

& CONSULTORÍA

ά!ȅǳŘŀƳƻǎΣ ŀ LANZAR Y OPTIMIZAR LA 
posición de tus marcas y la LLEGADA AL 

MERCADO. Identificamos las MEJORES 
FARMACIAS, SEGMENTANDOLAS y 

OPTIMIZANDO LA COBERTURA 
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DATA DRIVEN COMPANY
IA, Modelos predictivos, prescriptivos, Geodata (GIS)é

ÅINTELIGENCIA DE CLIENTE   

ÅRETAIL

ÅCONSULTORÍA BASADA EN DATA

+15 AÑOS      
(también cooperativas y mayoristas  y 

en FARMACIAS)

FARMA SHOPPER  2011-2025: GESTIÓN POR CATEGORÍAS & 
OPTIMIZACIÓN INVERSIONES AL 
CANAL :

OPTIMIZACIÓN LLEGADA AL 
MERCADO:

Å +160.000  encuestas de el 

85% ventas categorías de CH 

ÅAuditorías de punto de venta

ÅObservación en la farmacia

ÅEntrevistas en profundidad

ÅCompras acompa¶adasé

ESTUDIOS AD HOC:

Å+30 proyectos integrales de GxC 

ejecutados e implantados en más 

de 500 farmacias.

Å+3.000 elementos de comunicación 

y promoción en el punto de venta 

auditados con Eye Tracking
ÅPromociones, Preciosé

Åćrboles de decisi·n é

Å Más de 80 proyectos de POTECIALES 

(PROFILING) SEGMENTACIÓN  

OPTIMIZACIÓN DE COBERTURAS. 

Å Auditorias EQUIPO COMERCIAL

Å Encuestas de satisfacción y 

medición CX. Entrevistas a 

farmacéuticos

Å Formación equipos comerciales

>3.000 FARMACIAS HAN 
RECIBO NUESTROS SERVICIOS

Å 8.000 estudios  de entorno  

sociodemográfico  y competitivo

Å Auditoría competencia

Å > 500 estudios  de clientela  y NPS 

+100 LABORATORIOS 
como clientes

+60% NEGOCIO
en Farma



Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéutico PMFarma ς 89 respuestas. Marzo 2025 
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QUÉ HEMOS HECHO
Metodología y perfil del 

encuestado y de la visita
2



Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéutico PMFarma ς 89 respuestas. Marzo 2025 

OBJETIVOS DEL ESTUDIO CUANTITATIVO 

Actualizar la visión sobre la actividad comercial en farmacia desde el punto de vista de los 
delegados, identificando los principales cambios ocurridos en los últimos 5 años en la relación 
farmacia-laboratorio, el enfoque en la gestión de carteras, la duración y formato de las visitas, las 
competencias más relevantes para el desempeño actual y futuro, así como las necesidades y 
preocupaciones detectadas en el día a día del delegado en un entorno cada vez más digitalizado 
y competitivo.

CARACTERÍSTICAS DEL ESTUDIO (METODOLOGÍA)

Una FASE CUANTITATIVA consistente en la realización de una encuesta online dirigida al 
colectivo de delegados de visita a farmacia. La difusión del cuestionario se realizó a través 
de PMFarma, utilizando su base de datos de profesionales vinculados al entorno 
farmacéutico.
La encuesta recopiló un total de 89 respuestas válidas.
Los participantes son profesionales que desempeñan funciones de visita comercial en 
farmacias, abarcando distintos perfiles de actividad y zonas geográficas a nivel nacional.



Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéutico PMFarma ς 89 respuestas. Marzo 2025 

¿Actualmente  eres delegado  de visita  a farmacia?
% Total  Delegados

45

39

9

4

4

0

Sí, soy delegado de farmacia

Soy delegado Mixto (Visita médica
y farmacia)

Jefe de equipo / Gerente de área / 
5ƛǊŜŎǘƻǊ ǊŜƎƛƻƴŀƭΧ

Delegado formador

Delegado de Sell out

Gestor de Punto de Venta

La mayoría de los encuestados tienen roles directamente relacionados con la visita a 

farmacias. El 45% son delegados exclusivamente de farmacia, el 39% combinan esta función con la 

visita médica, reflejando una tendencia hacia roles mixtos que combinan responsabilidades.



Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéutico PMFarma ς 89 respuestas. Marzo 2025 

Respecto a tu  cartera  de farmacias,  por  favor  indica  el número  de farmacias  respecto  aé
% Total  Delegados

Delegado medio

150 Farmacias

5 visitas/día

40 min duración/ visita

2 21 11 16 10 39

Coberturas

0 a 50 51 a 100 101 a 150 151 a 200 201 a 250 ´+ de 250

9 36 41 14 0

Nº Visitas

1 a 3 4 a 5 6 a 7 8 a 10 ´+ de 10

8 24 12 26 31

Duración Visitas

0a15 16 a 30 31 a 45 46 a 60 ´+ de 60

En media gestionan unas 150 farmacias, se realizan 5 visitas de unos 40 minutos de media. 
Hay mucha variabilidad en el nº de farmacias en cobertura, un 39% gestiona carteras amplias (no todos son clientes) de 

más de 250 farmacias. Un 77% de los delegados realizan entre 4 y 7 visitas, en duración un 31% tiene visitas de más de 

una hora. Optimizar la duración de las visitas y priorizar farmacias clave permitirá aumentar la productividad, mejorar 

la cobertura y mantener un balance eficiente en las carteras asignadas.



Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéutico PMFarma ς 89 respuestas. Marzo 2025 

3 3 26 34 34

0 - 1  2 - 3  4 - 6  7 - 8  9 - 10

En una escala  de 0 a 10 siendo 0 nada satisfecho  y 10 muy satisfecho,  ¿cuál es el grado  de satisfacción  con tu  trabajo  como 
delegado  en tu  puesto  actual?  
% Total  Delegados

2

+- Saldo 

(9-10) ð (0-6)

7,29

Media

La satisfacción general de los delegados con su puesto actual es alta, con una media de 

7,29 en una escala de 0 a 10. Hay un 32% de los delegados con una satisfacción de 0 -6 

(*)Nota: En preguntas de satisfacción/valoración, una puntuación por encima de 7 es positiva
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RELACIÓN FARMACIA - 

LABORATORIO
3



Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéutico PMFarma ς 89 respuestas. Marzo 2025 

Por favor,  dinos  tu  grado  de acuerdo  o desacuerdo  con las siguientes  afirmaciones  comparado  con hace 5 años,  siendo 0 Nada 
de acuerdo  y 10 Totalmente  de acuerdo : 
% Total  Delegados

9 9

26

35

29

26

44

21

La relación farmacia-laboratorio ha cambiado comparado con hace 5 años

La relación actual entre farmacias y laboratorios es mejor que hace 5 años

0 - 1 2 - 3 4 - 6 7 - 8 9 - 10
+- Saldo 

(9-10) ð (0-6)

18 7,8

Media

Hay consenso entre los delegados que la relación con la farmacia ha cambiado.
El consenso es mucho menor en que la relación sea mejor (por las puntuaciones parece que 

hay cuestiones que han empeorado desde la perspectiva del delegado).

(*)Nota: En preguntas de satisfacción/valoración, una puntuación por encima de 7 es positiva

-32 6,1



Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéutico PMFarma ς 89 respuestas. Marzo 2025 

QUE CUESTIONES HAN CAMBIADO MÁS EN LA RELACIÓN LABORATORIO-FARMACIA 



Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéutico PMFarma ς 89 respuestas. Marzo 2025 

¿Qué consideras  que ha cambiado  más en la  visita  comercial  en los últimos  5 años? (Respuesta abierta)
% Total  Delegados

17

10

13

6

10

13

10

10

3

4

4

2

Compras y acuerdos comerciales

Stock y foco en rentabilidad

Sell-out y acciones comerciales

Promociones y bonificaciones

Formación y asesoramiento

Relación delegado-farmacéutico

Acceso y visitas

Planificación tiempo y gestión

Exigencia y expectativas

Mayor personalización

Innovación y digitalización

Condiciones laborales del delegado

Ha habido cambios importantes en la relación, el canal se ha profesionalizado
Compras y gestión de stocks, Sell-out  & Desarrollo del negocio y la aportación de valor a la farmacia y la 

relación con la farmacia y el acceso al farmacéutico son las áreas que más han cambiado  

Compras y gestión de stocks

Sell-out & 
Desarrollo del negocio 

La relación farmacia y el 
acceso al farmacéutico

Nota: Análisis cuantitativo a partir de 
clasificación semántica de las respuestas



Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéutico PMFarma ς 89 respuestas. Marzo 2025 
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Planificacióny acuerdoscomerciales
- Cambiosen la forma de comprar y descuentos
- Mayor peso enacuerdosanuales.
- Mayor planificación όŎƻƳǇǊŀǎΣ ǇǊƻƳƻŎƛƻƴŜǎ Χύ.

Enfoqueen el sell out y accionesen el punto de venta
- Más orientaciónal consumidorfinal.
- Activaciónde campañasdirigidasal sell out.

Valor añadido del laboratorio
- Se espera una mayor aportación de valor y diferenciación.
- Las farmacias son más exigentes en lo que aporta valor. 

Formación y rol asesor
- Se busca un papel más consultivo por parte del delegado.
- La farmacia espera más formación y que esta formación aporte 
valor. Quiere formación clínica - técnica, también en cómo vender 
los productos.

QUE CUESTIONES HAN CAMBIADO MÁS EN LA RELACIÓN LABORATORIO-FARMACIA 
Planificación, compras y sell-out (visibilidad, promociones, formación y retos)

Nota: Análisis cualitativo de las respuestas



Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéutico PMFarma ς 89 respuestas. Marzo 2025 
19

Rentabilidad y creciente importancia del precio
- Mayor enfoque en la rentabilidad inmediata.
- Mayor foco en gestión del inventario.
- Creciente importancia de descuentos (=> concentrar esfuerzos y para ser 
competitivo (sin sobrestocarse).

Relación delegado farmacéutico  (percepción del delegado)
- Se ha deteriorado la cercanía y el trato al delegado.
- Falta de reconocimiento al trabajo por parte de la farmacia.
- Visiones distintas sobre el negocio.
- Desconexión entre los objetivos del laboratorio y la farmacia.

Tiempo y atención disponible
- Reducción de tiempo disponible por parte de las farmacias.
- Mayor presión en visitas y menor disposición.
- Acceso y presencialidad. - Más barreras para acceder a las farmacias y 
conseguir una visita efectiva (más en prospección).

Digitalización y nuevos canales de comunicación
- Cambios en la forma de contactar y presentar ofertas.
- Uso de herramientas digitales y más visitas telemáticas.

QUE CUESTIONES HAN CAMBIADO MÁS EN LA RELACIÓN LABORATORIO-FARMACIA 
Rentabilidad y precio. La relación y el acceso al farmacéutico, hay una batalla por el tiempo del farmacéutico

Nota: Análisis cualitativo de las respuestas



Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéutico PMFarma ς 89 respuestas. Marzo 2025 

Por favor,  dinos  tu  grado  de acuerdo  o desacuerdo  con las siguientes  afirmaciones  comparado  con hace 5 años,  siendo 0 Nada 
de acuerdo  y 10 Totalmente  de acuerdo : 
% Total  Delegados

0

6

3

9

6

0

6

6

6

9

21

26

50

32

32

26

38

53

38

32

La farmacia demanda del delegado más labores relacionadas con el sell out.

La farmacia cuida más la gestión de stocks y las compras comparado con hace 5 años.

Hay un antes y un después en la venta de campañas a las farmacias comparado con hace 5
años

La farmacia demanda cada vez más formaciones presenciales a los delegados

0 - 1 2 - 3 4 - 6 7 - 8 9 - 10 +- Saldo 
(9-10) ð (0-3)

Media

Los delegados declaran que la farmacia demanda más labores relacionadas con el sell-out .
Es consciente que la farmacia cuida más la gestión de stocks y las compras. 

No parece que haya consenso de que la farmacia demande más formaciones presenciales (lo que no 

implica que no demande más formación o que demande menos que antes).

(*)Nota: En preguntas de satisfacción/valoración, una puntuación por encima de 7 es positiva

26 8,1

38 7,9

18 7,3

-9 6,5



Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéutico PMFarma ς 89 respuestas. Marzo 2025 

Por favor,  dinos  tu  grado  de acuerdo  o desacuerdo  con las siguientes  afirmaciones  comparado  con hace 5 años,  siendo 0 Nada 
de acuerdo  y 10 Totalmente  de acuerdo : 
% Total  Delegados

18

3

0

18

3

3

29

15

3

15

26

35

21

53

59

La duración de la visita es ahora inferior a la duración comparada con hace 5 años.

La visita requiere mayor planificación ahora comparado con hace 5 años.

Ha aumentado considerablemente el número de visitas concertadas.

0 - 1 2 - 3 4 - 6 7 - 8 9 - 10 +- Saldo 
(7-10) ð (0-3)

Media

La farmacia ha profesionalizado la gestión de proveedores 
Ha impuesto las visitas concertadas y quiere sacar el máximo de su tiempo, lo que requiere mayor 

planificación. La duración de las visitas, en base a las respuestas parece superior a hace 5 años (menos 

visitas de más duración, sí tienes algo que contar y aportar) 

(*)Nota: En preguntas de satisfacción/valoración, una puntuación por debajo de 7 es mejorable

53 8,5

32 8,0

23 5,1



Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéutico PMFarma ς 89 respuestas. Marzo 2025 

QUÉ HA CAMBIADO MÁS EN LA VISITA COMERCIAL



Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéutico PMFarma ς 89 respuestas. Marzo 2025 

¿Qué consideras  que ha cambiado  más en la  visita  comercial  en los últimos  5 años? (Respuesta abierta)
% Total  Delegados

19

15

13

12

11

10

8

6

4

3

Gestión del tiempo y duración de la visita

Exigencias comerciales y presión en
descuentos

Mayor competencia y saturación mercado

Relación con el cliente y trato recibido

Demandas de formación más técnica y
capacitación

Digitalización y canales de comunicación y
venta

Sell-out y estrategias comerciales

Negociaciones más complejas

Cambio en la dinámica de la visita

Cualificación y segmentación de las farmacias

El entorno exige mayor preparación, adaptación y generación de valor tangible en cada visita.
La visita comercial ha pasado de ser una oportunidad relacional a una interacción más competitiva y 

centrada en resultados. 



Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéutico PMFarma ς 89 respuestas. Marzo 2025 

Las farmacias han optimizado significativamente el número de proveedores y marcas en los 

últimos 5 años, y parece que están priorizando su tiempo en aquellos laboratorios grandes o 

que aportan valor.

Por favor,  dinos  tu  grado  de acuerdo  o desacuerdo  con las siguientes  afirmaciones  comparado  con hace 5 años,  siendo 0 Nada de acuerdo  y 10 
Totalmente  de acuerdo : 
% Total  Delegados

0

3

0

0

25

15

50

41

25

41

Pienso que las farmacias han optimizado el número de proveedores y/o marcas en
los últimos 5 años

Las farmacias han priorizado su tiempo en aquellos laboratorios grandes o que
aportan valor.

0 - 1 2 - 3 4 - 6 7 - 8 9 - 10

7,5

Media

7,8

(*)Nota: En preguntas de satisfacción/valoración, una puntuación por encima de 7 es positiva



Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéutico PMFarma ς 89 respuestas. Marzo 2025 

3 13 28 31 25

Ha disminuido mucho  Ha disminuido algo Ha seguido igual Ha aumentado algo Ha aumentado mucho

¿En qué medida  han aumentado  o disminuido  las visitas  y contactos  no presenciales  (videollamadas,  whatsapp é) entre  tu  y la  
farmacia  comparando  hace 5 años con la  situación  actual?
% Total  Delegados

41

+- Saldo 

(Positivo) - (Negativo)  

Las visitas y contactos no presenciales han aumentado significativamente, con un saldo 

positivo de 41. El 31% de los delegados indica un aumento moderado, y el 25% señala un incremento 

importante, destacando la creciente importancia de las interacciones digitales y telemáticas (teléfono, 

WhatsApp). 



Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéutico PMFarma ς 89 respuestas. Marzo 2025 

65

35

Sí No

¿Dispone tu  laboratorio  de una plataforma  online  propia  
para  relacionarse  con la  farmacia?  
% Total  delegados

¿En qué grado  consideras  que la  plataforma  online  mejora  o 
empeora  las visitas?
% Total  delegados cuyo laboratorio  tiene  plataforma

7 7 50 21 14

0 - 1  2 - 3  4 - 6  7 - 8  9 - 10

-50

+- Saldo 

(9-10) ð (0-6)

5,6

Media

El 65% de los delegados afirma que su laboratorio dispone de una plataforma online para 

relacionarse con farmacias. Sin embargo, SU IMPACTO EN LAS VISITAS PARA EL DELEGADO PARECE 

NEGATIVO, con una media de 5,64 y un saldo negativo ( -50%), indica una oportunidad de mejora en 

vender la plataforma y sus ventajas al delegado.

(*)Nota: En preguntas de satisfacción/valoración, una puntuación por encima de 7 es positiva



28Estudio plataformas y portales web de laboratorios a las farmacias 2024: 356 encuestas a farmacias

1

1

3

4

7

2

45

55

56

20

21

23

26

14

15

4

2

1

Total farmacias 2024

Total farmacias 2023

Total farmacias 2022

Mucho peor que antes Un poco peor que antes

Igual que antes Un poco mejor que antes

Mucho mejor que antes No lo sé

3

1

2

5

7

6

54

69

71

13

9

18

10

11

6

5

2

Total farmacias 2024

Total farmacias 2023

Total farmacias 2022

Mucho peor que antes Un poco peor que antes
Igual que antes Un poco mejor que antes
Mucho mejor que antes No lo sé

41

27

33

23

11

11

Sin embargo las farmacias declaran que la relación con el laboratorio 
(46%) y con el delegado (31%) es mejor que antes de usar plataformas. 
Perciben también una reducción de las visitas.

24

29

25

65

60

70

5

4

2

6

6

3

Total farmacias 2024

Total farmacias 2023

Total farmacias 2022

Ahora me visita menos Me visita igual que antes

Ahora me visita más No lo sé

Desde que utilizas la plataforma online de este 

laboratorio, dirías que el delegado de los laboratorios 

te visita más o menos que antes de contar con la 

plataforma (% Total Farmacias que usan plataformas). 

A raíz de utilizar la plataforma online, dirías que 

ahora tu relación con el laboratorio, ¿es mejor o peor 

que antes de utilizar la plataforma? (% Total Farmacias 

que usan plataformas). 

Respecto a antes de utilizar la plataforma online, 

¿Cómo calificas la evolución de la relación con el 

delegado del laboratorio? (% Total Farmacias que usan 

plataformas). 

+- Saldo
+- Saldo

-19

-25

-23

+- Saldo



Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéutico PMFarma ς 89 respuestas. Marzo 2025 

PRINCIPALES PREOCUPACIONES DE LA FARMACIA DESDE LA PERSPECTIVA DEL DELEGADO



Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéutico PMFarma ς 89 respuestas. Marzo 2025 

¿Cuáles son las 3 principales  preocupaciones  de la  farmacia  según tu  perspectiva?  (Respuesta abierta)
% Total  Delegados

18

16

14

11

9

9

7

5

5

2

2

2

Gestión de stock y rotación

Precios y descuentos

Rentabilidad y márgenes

Formación y capacitación

Competencia otros canales y mercado

Sell-out y estrategias comerciales

Calidad y efectividad del producto

Tiempo y eficiencia

Seguridad y apoyo

Atención al cliente y demanda

Recursos Humanos y personal

Política de devoluciones y logística

Los delegados identifican la gestión de stock y rotación, precios y descuentos y rentabilidad 

como las principales preocupaciones de las farmacias. También destacan la formación y la 

competencia, reflejando un entorno desafiante que exige control financiero y adaptación estratégica.



Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéutico PMFarma ς 89 respuestas. Marzo 2025 

ASPECTOS QUE MÁS VALORA LA FARMACIA DEL LABORATORIO DESDE LA PERSPECTIVA DEL 

DELEGADO



Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéutico PMFarma ς 89 respuestas. Marzo 2025 

¿Cuáles son los aspectos  que más valora  la  farmacia  de tu  propuesta  de valor  o del  
laboratorio?  (Respuesta abierta)
% Total  Delegados

18

16

15

13

13

12

7

6

Rentabilidad, margen y condiciones comerciales

Apoyo en el Sell-out y estrategias comerciales

Acompañamiento profesional del delegado

Confianza y experiencia del laboratorio

Calidad, diferenciación de producto e innovación

Servicio (disponibilidad, atención y soporte post-
venta) y logística

Gestión operativa, facilidad operativa (trabajar) y
flexibilidad

Marketing y apoyo externo, rotación de los
productos

Las farmacias priorizan rentabilidad, margen condiciones comerciales y apoyo en el sell-out . 
También valoran la profesionalidad del delegado, la confianza en el laboratorio y la calidad y 

diferenciación de producto, además  del servicio y la facilidad operativa.

RotaciónRotación



Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéutico PMFarma ς 89 respuestas. Marzo 2025 

ASPECTOS QUE MÁS VALORA LA FARMACIA DEL DELEGADO



Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéutico PMFarma ς 89 respuestas. Marzo 2025 

¿Qué crees que es lo  que más valora  la  farmacia  del  delegado? 
(Respuesta abierta) % Total  Delegados

18

15

14

13

12

11

7

7

4

Confianza y credibilidad

Conocimiento técnico del
producto

Profesionalidad

Empatía y cercanía

Responsabilidad y compromiso

Disponibilidad y resolución de
problemas

Experiencia

Transparencia

Condiciones comerciales

Las farmacias valoran más la confianza y credibilidad  en el delegado,  su conocimiento técnico 

seguida de la profesionalidad. También destacan la empatía y cercanía en la relación con los 

delegados y la disponibilidad y resolución de problemas.
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SELL-IN SELL-OUT 

Y GESTIÓN DEL PUNTO 

DE VENTA
4



Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéutico PMFarma ς 89 respuestas. Marzo 2025 

¿Cuánto dedicas  y cuanto  crees que deberías  dedicar  a labores  de sell  in  y sell  out  en tu  visita  a la  farmacia?
% Total  Delegados

Media Sell In 63Actual 54Ideal
Media Sell Out 37Actual 46Ideal

El tiempo dedicado a sell  in (63%) supera el ideal (54%), con sobrecarga en el rango 61 -80%. 
En contraste, sell  out  (37%) está por debajo del ideal (46%), sugiriendo priorizar más tareas operativas y 

comerciales para equilibrar la gestión en farmacias.
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SELL OUT Actual vs ideal

Actual Ideal



Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéutico PMFarma ς 89 respuestas. Marzo 2025 

En una escala  de 0-10, dinos  la  importancia  de la  visibilidad  y la  gestión  del  punto  de venta  en el desarrollo  de su negocio en 
la  farmacia :
% Total  Delegados

0 5 5 38 52

0 - 1  2 - 3  4 - 6  7 - 8  9 - 10

42

+- Saldo 

(9-10) ð (0-6)

8,3

Media

La gestión y visibilidad del punto de venta es clave para los delegados, con una media alta de 

8,33 y un saldo positivo del 86. El 52% otorga una valoración máxima (9 -10), destacando su 

importancia estratégica en el desarrollo del negocio.

(*)Nota: En preguntas de satisfacción/valoración, una puntuación por encima de 7 es positiva



Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéutico PMFarma ς 89 respuestas. Marzo 2025 

En una escala  de 0-10, valore  las competencias  de su laboratorio  en Gestión  por  Categorías :
% Total  Delegados

0 5 30 35 30

0 - 1  2 - 3  4 - 6  7 - 8  9 - 10

-5

+- Saldo 

(9-10) ð (0-6)

7,4

Media

El 65% valora positivamente la gestión por categorías del laboratorio (7 -10), con una media de 

7,40 . Sin embargo, un 30% es neutral (4 -6) y un 5% negativo (0 -3). Hay oportunidad de 

mejorar percepción.

(*)Nota: En preguntas de satisfacción/valoración, una puntuación por encima de 7 es positiva
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CAPACIDADES 

Y COMPETENCIAS
NECESIDADES DE FORMACIÓN Y 

FUTURO5



Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéutico PMFarma ς 89 respuestas. Marzo 2025 

En una escala  de 0-10, ¿en qué medida  crees que han cambiado  las capacidades  y competencias  del  delegado  de hace 5 años 
con respecto  al  delegado  actual?
% Total  Delegados

0 4 11 32 54

0 - 1  2 - 3  4 - 6  7 - 8  9 - 10

39

+- Saldo 

(9-10) ð (0-6)

8,2

Media

Las capacidades y competencias del delegado han evolucionado significativamente 
Gran consenso (media de 8.21 y saldo positivo del 39%). El 54% considera que han cambiado 

mucho (puntuación 9 -10), reflejando una percepción de gran transformación en el rol



Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéutico PMFarma ς 89 respuestas. Marzo 2025 

CAPACIDADES Y COMPETENCIAS QUE HAN GANADO MÁS RELEVANCIA



Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéutico PMFarma ς 89 respuestas. Marzo 2025 

¿Qué 3 capacidades  y competencias  o áreas  crees que han ganado más relevancia  con respecto  a hace 5 años? (Respuesta abierta)
% Total  Delegados

16

14

13

12

10

9

6

6

6

4

4

Formación como herramienta de valor

Enfoque en Sell-out

Habilidades de comunicación y venta persuasiva

Aportación de valor y asesoramiento (venta
consultiva)

Negociación y venta

Gestión del tiempo y eficiencia

Conocimiento técnico

Análisis y estrategia

Habilidades disgitales

Resiliencia y adpatabilidad

Trabajo en equipo y colaboración

Los delegados destacan que la formación y el enfoque en el sell-out  como competencias 

clave, seguidos por habilidades de comunicación, la venta consultiva y la negociación.
También  destacan las competencias relacionadas con gestión del tiempo, capacidad de análisis y 

habilidades digitales.



Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéutico PMFarma ς 89 respuestas. Marzo 2025 

PRINCIPALES NECESIDADES DE FORMACIÓN

ACTUALES A FUTURO



Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéutico PMFarma ς 89 respuestas. Marzo 2025 

¿Cuáles son las necesidades de formación  actuales  y futuras  que considera  importantes  para  su desarrollo  profesional?  
(Respuesta abierta)
% Total  Delegados

28

20

20

18

14

8

8

7

Formación en ventas y negociación

Digitalización y nuevas tecnologías

Sell-out y desarrollo del negocio

Especialización en productos (técnica y cientifica)

Gestión y estrategia y visión global

Actualización y formación continua

Relaciones y desarrollo profesional

Conocimiento del mercado y competencia

Los delegados mencionan necesidad formativa es en ventas y negociación, digitalización y 

nuevas tecnologías, sell-out  y desarrollo de negocio especialización en productos



Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéutico PMFarma ς 89 respuestas. Marzo 2025 

PRINCIPALES CAMBIOS QUE PUEDEN AFECTAR AL DELEGADO A FUTURO
Los delegados perciben un futuro desafiante, con amenazas tanto externas (digitalización, fusiones, e -

commerce ) como estructurales (modelo de visita, poder de compra centralizado, IA). Adaptarse será clave 

para seguir generando valor. Se necesitará una evolución del rol hacia la consultoría, el conocimiento 

técnico, el dominio digital y la capacidad de adaptación.



Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéutico PMFarma ς 89 respuestas. Marzo 2025 

FUTURO DEL DELEGADO Y LA PROFESIÓN: 
Se prevé un futuro desafiante, con evolución del rol y especialización, con mayor importancia de la 

digitalización y el análisis de la segmentación y personalización de la oferta a clientes, hay 

preocupación por la relevancia de la profesión y cuales serán las condiciones laborales. 
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RESUMEN EJECUTIVO

7



Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéutico PMFarma ς 89 respuestas. Marzo 2025 
52

1. SATISFACCIÓN Y COBERTURA DEL DELEGADO

Å Alta satisfacción con el puesto actual (7,29/10), aunque un 32% 
valora negativamente (0-6).

Å Los delegados gestionan de media 150 farmacias, con 5 visitas 
diarias de unos 40 minutos, aunque hay mucha variabilidad.

Å Un 39% cubre carteras de más de 250 farmacias Un 31% hace 
visitas de más de una hora.

RESUMEN EJECUTIVO: RELACIÓN CON LA FARMACIA

2. RELACIÓN FARMACIA-LABORATORIO: EVOLUCIÓN Y PERCEPCIÓN

Å Hay consenso (7,8/10) en que la relación ha cambiado con respecto a 
hace 5 años.

Å Sin embargo, sólo un 26% cree que ha mejorado, y un saldo negativo 
(-32%) indica un deterioro en la percepción de la relación.

Å Han cambiado la planificación comercial, el enfoque al sell-out, y se 
exige una mayor aportación de valor y rol asesor.

Å Se percibe una pérdida de cercanía con la farmacia y más barreras de 
acceso.


