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shonperTec

SHOPPERTEC

CONOCIMIENTO
LLEVADO
A LA ACCION

na consultoracomercialespecializad&n shopper

retail, en inteligencia y experiencia
en la llegada al mercado en los sectoresde

salud, bellezay retail, con un claro enfoque a la acciény
consecuciorde resultados

Basamosiuestronegocioen un profundo conocimiento

del consumidorcomprador (el shopper y cliente de la

farmacia), el farmacéutico,la farmacia su punto de venta,
y larelacionfarmacia- laboratorio.

Ofrecemosun completo portfolio de soluciones,que van
desdela consultoriaen el areacomercial marketingy trade
marketing, CX fundamentadasen nuestro cexpertices en el

uso del dato (data science location intelligence

profundo _conocimiento del sector de la
comercialede fabricantesy retailers.




SHOPPERTEC, NUESTRO OBJETIVO COMO EMPRESA:

Ser_un referente _en el sector farma, en conocer de manera diferencial al shopper, la farmacia (y otros prescriptores) vy la relacion
farmacia -laboratorio _y expandir esa filosofia de trabajo a otros establecimientos dcanales relacionados con la belleza, salud y bienestar
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A INTELIGENCIA DE CLIENTE

A RETAIL
¢ A CONSULTORIA BASADA EN DATA

sihonperlec

DATA DRIVEN COMPANY

IA, Modelos predictivos, prescriptivos, Geodata ( G |

+100 LABORATORIOS +60% NEGOCIO
como clientes en Farma

(también cooperativas y mayoristas y
en FARMACIAS

+15 ANOS

>3.000 FARMACIAS HAN

GESTION POR CATEGORIAS &
RECIBO NUESTROS SERVIC|OS

OPTIMIZACION INVERSIONES AL
CANAL :

OPTIMIZACION LLEGADAAL
MERCADO:

A Mas de 80 proyectos dePOTECIALES

FARMA SHOPPER 201-P025:
A +160.000 encuestas de el

A 8.000 estudios de entorno

85% ventas categorias de CH
A Auditorias de punto de venta
A Observacion en la farmacia
A Entrevistas en profundidad
ACompr as

ESTUDIOS AD HOC:

APromociones,
Aérboles de

acompatsdg
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(PROFILING) SEGMENTACION
OPTIMIZACION DE COBERTURAS.
A Auditorias EQUIPO COMERCIAL
f\s E&ncuestas de satisfaccion y
medicion CX. Entrevistas a
farmacéuticos
130 $-& S . .
-An QImacion equipos comerciales

A +30 proyectos integrales de GxC
ejecutados e implantados en mas
de 500 farmacias.

A +3.000 elementos de comunicacion
y promocion en el punto de venta
auditados con Eye Tracking

sociodemogréfico y competitivo
A Auditoria competencia
A >500 estudios de clientela y NPS




FARMA SHOPPER 2025 YA ESTA EN MARCHA

H |
Un estudio mas completo, flexible y enfocado en 4 Vuelve fﬂﬂllﬂSlIOppB! y

maximizar la inversion de tus planes de marketing Tu herramienta para optimizar dénde invertir y por qué

Farma Shopper evoluciona. En 2025 unificamos todos nuestros estudios bajo un

enfoque paraguas que permite comparar y analizar categorias de forma
transversal, identificar sinergias entre targets y alinear estrategias comerciales y
de marketing con una visién mas global del shopper. ’ SUR DE EUROPA

« Mas de 80 categorias analizadas, con profundidad individual y visién
comparativa dentro de un marco comun.

« Segmentacion por tipo de farmacia, perfil del shopper y generacion,
para construir estrategias personalizadas y eficaces.

I

BUYER PERSONA - -
« Un enfoque paraguas que permite alinear planes de marketing ] -,-' [
multicanal con una vision transversal del mercado y el consumidor.

Estudios Especiales
(Generaciones...)

« Identificacién y construccion de Buyer Personas reales, basados en

¥ N - -
datos de comportamiento y motivaciones de compra, que ayudan a :‘;‘ u~.r=|:- Y > '.’
" . . . GALE . -
ersonalizar tu mensaje y acciones por tipo de comprador. — * -
P ey por up P e @ SR oy = ved §

AUDITORIA PDV
k. i\

» Accede a tus resultados a través de un dashboard visual e interactivo
que facilita la toma de decisiones por categoria, canal y target.

Enudios adhoc (arboles MAPA DIGITAL q
de decision) ol Neutrogena  NEBSS [ e ’
= . b

Este nuevo marco multiplica el valor estratégico del estudio, manteniendo toda la
profundidad por categoria y afiadiendo un contexto comun que permite tomar
decisiones con mayor precision.

sllﬂﬂpEI 2’86’ Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéRiearma; 89 respuestasMarzo 2025

Insights & Solutions
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QUE HEMOS HECHO

Metodologia y perfil del
encuestado y de la visita



OBJETIVOS DEL ESTUDIO CUANTITATIVO

Actualizarla vision sobre la actividad comercialen farmaciadesde el punto de vista de los
| delegadosjdentificandolos principalescambiosocurridosen los dltimos 5 afiosen la relacion
/. | farmacialaboratorio,el enfoqueen la gestidnde carteras la duraciony formato de lasvisitas,las
' competenciasmas relevantespara el desempefoactual y futuro, asi como las necesidadesy
preocupacionesletectadasen el diaa diadel delegadoen un entorno cadavezmasdigitalizado

y competitivo.

CARACTERISTICAS DEL ESTUDIO (METODOLOGIA)

UnaFASE CUANTITATIM#sistente en la realizacion de ueacuesta onlinedirigida al
colectivo dedelegados de visita a farmacida difusion del cuestionario se realiz a travé
de PMFarma utilizando su base de datos de profesionales vinculados al entorno
farmacéutico.

La encuesta recopilé un total @ respuestas validas

Los participantes son profesionales que desempefan funciones de visita comercial e
farmacias, abarcando distintos perfiles de actividad y zonas geograficas a nivel naciortar:

shopperTec
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Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéRiearma; 89 respuestasMarzo 2025




La mayoria de los encuestados tienen roles directamente relacionados con la visita a
farmacias. El 45% son delegados exclusivamente de farmacia, el 39% combinan esta funcién con la
visita médica, reflejando una tendencia hacia roles mixtos que combinan responsabilidades.

¢Actualmente eres delegado de visita a farmacia? D

%Total Delegados

Si, soy delegado de farmaci

Soy delegado Mixto (Visita médic
y farmacia)

Jefe de equipo / Gerente de area
5ANBOG2N NB 3

—

Delegado formador | 4!

Delegado de Sell out® "4

Gestor de Punto de Venta

Sﬂﬂﬂ”g’ ,7'86’ Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéRiearma; 89 respuestasMarzo 2025

Insights & Solutions



En media gestionan unas 150 farmacias, se realizan 5 visitas de unos 40 minutos de media.
Hay mucha variabilidad en el n° de farmacias en cobertura, un 39% gestiona carteras amplias (no todos son clientes) de
mas de 250 farmacias. Un 77% de los delegados realizan entre 4 y 7 visitas, en duracion un 31% tiene visitas de mas de
una hora. Optimizar la duracion de las visitas y priorizar farmacias clave permitird aumentar la productividad, mejorar

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

Respecto a tu cartera de farmacias, por favor indica el niumero de farmacias respecto aé

%Total Delegados .
Coberturas Delegado medio
. - -

O0Oa50 m51a100 m101a150 m151a200 m201 a250 m'+de 250

150 Farmacias

N° Visitas
la3 4a5b m6a’ m8alo m’'+de 10
Duracion Visitas
8 24 26 31 40 min duracion/ visita
0al5 16230 m3lad5 m46a60  m +de 60

sllﬂﬂpEI 2’86’ Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéRiearma; 89 respuestasMarzo 2025
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La satisfaccion 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 satisfaccionde 0 -6

En una escala de 0 a 10 siendo 0 nada satisfecho y 10 muy satisfecho, ¢cual es el grado de satisfaccion con tu trabajo como

delegado en tu puesto actual?
%Total Delegados

+- Saldo Media
(9-10) 8(0-6)
26 2 7,29

0-1m2-374-6=7-8m9-10

(*)Nota: En preguntas de satisfaccion/valoracién, una puntuacion por encima de 7 es positiva

Sﬂﬂﬂ”g’ Tec Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéRtiearma; 89 respuestasMarzo 2025
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RELACION FARMACIA
LABORATORIO



Hay consenso entre los delegados que la relacion con la farmacia ha cambiado.
El consenso es mucho menor en que la relacion sea mejor (por las puntuaciones parece que
hay cuestiones que han empeorado desde la perspectiva del delegado).

Por favor, dinos tu grado de acuerdo o desacuerdo con las siguientes afirmaciones comparado con hace 5 afnos, siendo 0 Nada

de acuerdo y 10 Totalmente de acuerdo:
%Total Delegados

m0-1 m2-3 4-6 m7-8 m9-10 )
+- Saldo Media
(9-10) 5(0-6)

18 7,8

44
La relacion actual entre farmacias y laboratorios es mejor que hace 5 - 35 -32 6 : 1

(*)Nota: En preguntas de satisfaccion/valoracién, una puntuacion por encima de 7 es positiva

La relacion farmacia-laboratorio ha cambiado comparado con hace 5 ahos 26

Sﬂﬂ”ﬂg’ ,7'86’ Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéRiearma; 89 respuestasMarzo 2025
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Ha habido cambios importantes en la relacion, el canal se ha profesionalizado
Compras y gestion de stocks, Sell-out & Desarrollo del negocio y la aportacion de valor a la farmacia y la
relacion con la farmacia y el acceso al farmacéutico son las areas que mas han cambiado

¢, Quéconsideras que ha cambiado mas en la visita comercial en los ultimos 5 afos? (Respuesta abierta)

%Total Delegados
» Compras y gestion de stock

Sellout &
Desarrollo del negocio

Stock y foco en rentabilida

Relacion delegado-farmacéuticd

Planificacion tiempo y gestio 1

La relacion farmacia y el

acceso al farmacéutico

Exigencia y expectativas ]

Mayor personalizacién

Innovacion y digitalizaci()n

Condiciones laborales del delegado

Nota: Andlisis cuantitativo a partir de
clasificacién semantica de las respuestas

sﬂﬂﬂﬂef ,7'86’ Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéRiearma; 89 respuestasMarzo 2025
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QUE CUESTIONES HAN CAMBIADO MAS EN LA RELACION LABORATERROIACIA
Planificacion, compras gell-out (visibilidad, promociones, formacion y retos)

Planificacidony acuerdoscomerciales

- Cambiosnla forma decomprary descuentos

- Mayor pescen acuerdosanuales

- Mayor danificaciond O2 YLINF 8> LIN2Y2O0OA2y SA X

Enfoqueen el sell out yaccionesen el punto deventa
- Masorientacional consumidorfinal.
- Activaciénde campafaglirigidasal sell out.

Valor anadido del laboratorio
- Se espera una mayor aportacion de valor y diferenciacion.
- Las farmacias son mas exigentes en lo que aporta valor.

Formacion y rol asesor

- Se busca un papel mas consultivo por parte del delegado. _
- La farmacia espera mas formacion y que esta formacion aporte
valor. Quiere formacion clinieaécnica, también en como vender :
los productos.

Nota: Analisis cualitativo de las respuestas

Sﬂﬂmr 2’86’ Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéRiearma; 89 respuestasMarzo 2025
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QUE CUESTIONES HAN CAMBIADO MAS EN LA RELACION LABORATERROIACIA
Rentabilidad y precio. La relacion y el acceso al farmaceutico, hay una batalla por el tiempo del farmacéutico

Rentabilidad y creciente importancia del precio

- Mayor enfoque en la rentabilidad inmediata.

- Mayor foco en gestion del inventario.

- Creciente importancia de descuentos (=> concentrar esfuerzos y para ser
competitivo (sinsobrestocarsg

Relacién delegado farmacéutico (percepcion del delegado)

- Se ha deteriorado la cercania y el trato al delegado.

- Falta de reconocimiento al trabajo por parte de la farmacia.

- Visiones distintas sobre el negocio.

- Desconexion entre los objetivos del laboratorio y la farmacia.

Tiempo y atencion disponible

- Reduccién de tiempo disponible por parte de las farmacias.

- Mayor presion en visitas y menor disposicion.

- Acceso y presencialidadMas barreras para acceder a las farmacias y
conseguir una visita efectiva (mas en prospeccion).

Digitalizacion y nuevos canales de comunicacion
- Cambios en la forma de contactar y presentar ofertas. :
- Uso de herramientas digitales y mas visitas telematicas. : Nota: Analisis cualitativo de las respuestas

Sﬂﬂmr 2’86’ Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéRiearma; 89 respuestasMarzo 2025
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Los delegados declaran que la farmacia demanda mas labores relacionadas con el  sell-out.

Es consciente que la farmacia cuida mas la gestion de stocks y las compras.
No parece que haya consenso de que la farmacia demande mas formaciones presenciales (lo que no
iImplica que no demande mas formacién o que demande menos que antes).

Por favor, dinos tu grado de acuerdo o desacuerdo con las siguientes afirmaciones comparado con hace 5 afnos, siendo 0 Nada

de acuerdo y 10 Totalmente de acuerdo:
%Total Delegados

m0-1 m2-3 4-6 n7-8 m9-10 +- Saldo Media
(9-10) 3(0-3)

La farmacia demanda del delegado mas labores relacionadas con el se.\.s 26 8,1

La farmacia cuida mas la gestion de stocks y las compras comparado con hace .})sg 38 7,9
Hay un antes y un después en la venta;ﬂ;oc;ampaﬁas a las farmacias comparado cor-5 1 18 7.3
La farmacia demanda cada vez mas formaciones presenciales a los dele- 26 -9 6,5

(*)Nota: En preguntas de satisfaccion/valoracién, una puntuacion por encima de 7 es positiva

Sﬂﬂﬂ”g’ ,7'86’ Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéRiearma; 89 respuestasMarzo 2025
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La farmacia ha profesionalizado la gestion de proveedores

Ha impuesto las visitas concertadas y quiere sacar el maximo de su tiempo, lo que requiere mayor
planificacion. La duracién de las visitas, en base a las respuestas parece superior a hace 5 afios (menos

visitas de mas duracion, si tienes algo que contar y aportar)

Por favor, dinos tu grado de acuerdo o desacuerdo con las siguientes afirmaciones comparado con hace 5 afnos, siendo 0 Nada

de acuerdo y 10 Totalmente de acuerdo:
%Total Delegados

mO-1 m2-3 4-6 m7-8 m9-10 +- Saldo Media
(7-10) 6(0-3)

Ha aumentado considerablemente el nimero de visitas concerta(lsa 53 8,5
La visita requiere mayor planificacién ahora comparado con hace 5 ' 15
La duracion de la visita es ahora inferior a la duracion comparada con hace 5_ 29 23 5, 1

(*)Nota: En preguntas de satisfaccion/valoracién, una puntuacion por debajo de 7 es mejorable

32 8,0

Sﬂﬂﬂ”g’ Tec Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéRtiearma; 89 respuestasMarzo 2025
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m@QUE HA CAMBIADO MAS EN LA VISITA COMERCIAL

2COMPETENCIA:
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snﬂm, 2’86’ Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéRtiearma; 89 respuestasMarzo 2025
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El entorno exige mayor preparacion, adaptacion y generacion de valor tangible en cada visita.
La visita comercial ha pasado de ser una oportunidad relacional a una interaccion mas competitiva y

centrada en resultados.

¢, Quéconsideras que ha cambiado mas en la visita comercial en los ultimos 5 afios? (Respuesta abierta)

%Total Delegados

Gestidn del tiempo y duracion de la visit

Exigencias comerciales y presion €
descuentos

Mayor competencia y saturacion mercad

Relacién con el cliente y trato recibidg

Demandas de formacién mas técnica
capacitacion

Digitalizacién y canales de comunicacié
venta

Sell-out y estrategias comerciale
Negociaciones mas compleja
Cambio en la dindmica de la visita® !

Cualificacién y segmentacion de las farmacias ¢

shopperTec
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Principales Cambios en la Visita Comercial
en los Ultimos 5 Anos

Saturacion Cuallﬁcacm.rll
del mercado y segmentacion
Yleompetencia Gestion del tiempo detelicnte
ik y duracion de las
visitas
Aumento
- délapresion
Digitalizacion comercialy las
y nuevos exigencias
canales
Formacion CZT;E’;‘::”
enfoque
i ] recibido

mas técnico

Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéRiearma; 89 respuestasMarzo 2025




Las farmacias han optimizado significativamente el nUmero de proveedores y marcas en los
ultimos 5 afos, y parece que estan priorizando su tiempo en aquellos laboratorios grandes o

gue aportan valor.

Por favor, dinos tu grado de acuerdo o desacuerdo con las siguientes afirmaciones comparado con hace 5 afios, siendo 0 Nada de acuerdo y 10

Totalmente de acuerdo:
%Total Delegados

mO0-1 m2-3 n4-6 m7-8 m9-10

Pienso que las farmacias han optimizado el nimero de proveedores y/o mar

C

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

7,8

(*)Nota: En preguntas de satisfaccion/valoracién, una puntuacion por encima de 7 es positiva

Sﬂﬂﬂ”g’ Tec Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéRtiearma; 89 respuestasMarzo 2025
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Las visitas y contactos no presenciales han aumentado significativamente, con un saldo
positivo de 41. EIl 31% de los delegados indica un aumento moderado, y el 25% sefiala un incremento
importante, destacando la creciente importancia de las interacciones digitales y telematicas (teléfono,
WhatsApp).

¢Enqué medida han aumentado o disminuido las visitas y contactos no presenciales (videollamadas, whatsapp €) entre tu y la

farmacia comparando hace 5 afios con la situacion actual?
%Total Delegados

+- Saldo
(Positivo) - (Negativo)

28 41

m Ha disminuido muchom Ha disminuido algo™ Ha seguido igual® Ha aumentado algom Ha aumentado mucho

Sﬂﬂ”ﬂg’ ,7'86’ Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéRiearma; 89 respuestasMarzo 2025
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El 65% de los delegados afirma que su laboratorio dispone de una plataforma online para
relacionarse con farmacias. Sin embargo, SU IMPACTO EN LAS VISITAAARA 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.

¢,Dispone tu laboratorio de una plataforma online propia ¢Enqué grado consideras que la plataforma online mejora o
empeora las visitas?

para relacionarse con la farmacia?
%Total delegados %Total delegados cuyo laboratorio tiene plataforma

mSi = No

—)

50

m0-1 m2-3 4-6 m7-8 m 9-10

(*)Nota: En preguntas de satisfaccion/valoracién, una puntuacion por encima de 7 es positiva

Sﬂﬂﬂ”g’ Tec Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéRtiearma; 89 respuestasMarzo 2025
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Total farmacias 2024

Sin embargo las farmacias declaran que la relacion con el laboratorio acnandosman
(46%) y con el delegado (31%) es mejor que antes de usar plataformas. o ey

Perciben también una reduccion de las visitas.

Desde que utilizas la plataforma online de este
laboratorio, dirias que el delegado de los laboratorios
te visita mas 0 menos que antes de contar con la
plataforma (% Total Farmacias que usan plataformas).

Me visita igual que antes
No lo sé

m Ahora me visita menos
® Ahora me visita mas

+- Saldo

65 IG
-19
Total farmacias 2023 - 60 I6 25
I

Total farmacias 2022

shopperlec
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Respecto a antes de utilizar la plataforma online,

¢ Cémo calificas la evoluciéon de la relaciéon con el
delegado del laboratorio? (% Total Farmacias que usan
plataformas).

Un poco peor que antes
Un poco mejor que antes

B Mucho peor que antes
Igual que antes

® Mucho mejor que antes No lo sé
+- Saldo
Total farmacias 2024 |5 54 13 23
Total farmacias 2023 *7 69 9 I5 11

71 Ig 11

Total farmacias 2022 }6

WEBS DE LABORATORIOS 2024

_— ==

L “ = NOVIEMSRE 2024

A raiz de utilizar la plataforma online, dirias que

ahora tu relacion con el laboratorio, ¢es mejor o peor

que antes de utilizar la plataforma? (% Total Farmacias
que usan plataformas).

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

® Mucho peor que antes
Igual que antes
® Mucho mejor que antes

+- Saldo

S
g -
Total farmacias 2022 IZ 56 23 ' 33

Total farmacias 2024 +4 45

Total farmacias 2023 *J 55

Estudio plataformas y portales web de laboratorios a las farmacias 202356 encuestas a farmacias

28



m,%PRINCIPALES PREOCUPACIONES DE LA FARMACIA DESDE LA PERSPECTIVA DEL DELEGAL
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sﬂ””ﬂﬁ’ .7'86' Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéRiearma; 89 respuestasMarzo 2025
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Los delegados identifican la gestion de stock y rotacion, precios y descuentos y rentabilidad
como las principales preocupaciones de las farmacias. = También destacan la formacién y la
competencia, reflejando un entorno desafiante que exige control financiero y adaptacion estratégica.

¢,Cudlesson las 3 principales preocupaciones de la farmacia seguntu perspectiva? (Respuesta abierta)
%Total Delegados

Gestidn de stock y rotacio
Precios y descuentos

Rentabilidad y méargenes

H

S
H
o

Formacion y capacitacié
Competencia otros canales y merca

Sell-out y estrategias comerciale

Calidad y efectividad del producta

Tiempo y eficiencia

Seguridad y apoyo

Recursos Humanos y person
Politica de devoluciones y Iogl'stic
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n,%ASPECTOS QUE MAS VALORA LA FARMACIA DEL LABORAT@RSDE LA PERSPECTIVA DEL
"WDELEGADO
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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

diferenciacion de producto, ademas del servicio y la facilidad operativa.

¢,Cuales son los aspectos que mas valora la farmacia de tu propuesta de valor o del

laboratorio? (Respuesta abierta)
%Total Delegados

Rentabilidad, margen y condiciones comercial

Apoyo en el Sell-out y estrategias comercial

Acompafiamiento profesional del delegad

Confianza y experiencia del laboratori

w I

Calidad, diferenciacion de producto e innovacic 1

Servicio (disponibilidad, atencidon y soporte pos
venta) y logistica

2

Gestion operativa, facilidad operativa (trabajar)
flexibilidad

\'
H
w

Marketing y apoyo externo, rotacion de lo
productos

Rentabilidad y Apoyo al
condiciones sell out
comerciales

Confianza
y experiencia Calidad y

) diferenciacion
Acompanamiento del producto

profesional

Gestion
operativa y
facilidad Atencion
y soporte

Rotacion postventa
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ASPECTOS QUE MAS VALORA LA FARMACIA DEL DELEGADO
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Las farmacias valoran mas la confianza y credibilidad en el delegado, su conocimiento técnico

seqguida de la profesionalidad. También destacan la empatia y cercania en la relacién con los
delegados y la disponibilidad y resolucion de problemas.

¢, Qué crees que es lo que mas valora la farmacia del delegado?
(Respuesta abierta) %Total Delegados

: Conocimientoy
Conocimiento técnico del 15 técnica
producto :

Empatia y cercania 1

Resolucion Seriedad
de y
problemas responsabilad

|

Responsabilidad y compromisq 12

Disponibilidad lucién de Empatia,
o Iplroile):nrz:o e cercaniay Transparencia i
actitud y humildad Capacidad de

: trabajo
Transparencia Soporte
comercial
Condiciones comerciale

11
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SELLIN SELI-OUT

Y GESTION DEL PUNTO
DE VENTA



El tiempo dedicado a sell in (63%) supera el ideal (54%), con sobrecarga en el rango 61 -80%.
En contraste, sell out (37%) esta por debajo del ideal (46%), sugiriendo priorizar mas tareas operativas y
comerciales para equilibrar la gestion en farmacias.

¢,Cuantodedicas y cuanto crees que deberias dedicar a labores de sell in y sell out en tu visita a la farmacia?
%Total Delegados

SELL IN Actual vs ideal SELL OUT Actual vs ideal

m Actual mIdeal m Actual m Ideal

1 N

72 ‘
f 56
4 - . 36 .
i 2
00 2 o 4 o 00

0-20% 21 -40% 41 - 60% 61 - 80% 81 -100% 0-20% 21 -40% 41 - 60% 61 - 80% 81 -100%

Media Sell In Actual | 63 © Ideal 54 Media Sell Out Actual i 37 © Ideal : 46
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La gestion y visibilidad del punto de venta es clave para los delegados, con una media alta de

8,33 y un saldo positivo del 86. EI 52% otorga una valoraciéon maxima (9 -10), destacando su
importancia estratégica en el desarrollo del negocio.

En una escala de 0-10, dinos la importancia de la visibilidad vy la gestion del punto de venta en el desarrollo de su negocio en

la farmacia :
%Total Delegados

+- Saldo )
(9-10) 5(0-6) Media
42 8,3

m0-1 m2-3 4-6 m7-8 m 9-10

(*)Nota: En preguntas de satisfaccion/valoracién, una puntuacion por encima de 7 es positiva
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El 65% valora positivamente la gestion por categorias 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 percepcion.

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

+- Saldo )
(9-10) 5(0-6) Media
m0-1 m2-3 4-6 =7-8 m9-10

(*)Nota: En preguntas de satisfaccion/valoracién, una puntuacion por encima de 7 es positiva
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CAPACIDADES

Y COMPETENCIAS
NECESIDADES DE FORMACION Y
FUTURO



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 (puntuacion 9 -10), reflejando una percepcion de gran transformacion en el rol

En una escala de 0-10, ¢enqué medida crees que han cambiado las capacidades y competencias del delegado de hace 5 afios

con respecto al delegado actual?
%Total Delegados

+ Saldo Media

(9-10) 8(0-6) —

1 39 8,2
m0-1 m2-3 4-6 m7-8 m9-10
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n,%CAPACIDADES Y COMPETENCIAS QUE HAN GANADO MAS RELEVANCIA
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Los delegados destacan que la formacion y el enfoque en el  sell-out como competencias
clave, seguidos por habilidades de comunicacion, la venta consultiva y la negociacion.
También destacan las competencias relacionadas con gestion del tiempo, capacidad de analisis y
habilidades digitales.

¢, Qué3 capacidades y competencias o0 areas crees que han ganado mas relevancia con respecto a hace 5 afios? (Respuesta abierta)
%Total Delegados

Capacidades y Competencias mas Relevantes

Formacién como herramienta de valo

H
S

IH
I

Enfoque en Sell-out

Formacién Caraccidad
comunicativa

y persuasiva

Habilidades de comunicacion y venta persuasi

[
w

como
herramienta
de Valor Gestion del

tiempo y
adaptacion

Aportacion operativa
de valor y
Enfoque en asesoramiento

el sell out y Co'no:imiento
gecnicay
may?e_tlng analitico
dingido

Aportacion de valor y asesoramiento (vent
consultiva)

H
I

Negociacién y venta

=
l

Gestion del tiempo y eficienci

Conocimiento técnico

Analisis y estrategia

Habilidades disgitales

¢ 4

Resiliencia y adpatabilida

Trabajo en equipo y colaboraci6
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m,%PRINCIPALES NECESIDADES DE FORMACION
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Los delegados mencionan necesidad formativa es en ventas y negociacion, digitalizacion y
nuevas tecnologias, sell-out y desarrollo de negocio especializacion en productos

¢, Cudles son las necesidades de formacion actuales y futuras que considera importantes

(Respuesta abierta)
%Total Delegados

Digitalizacién y nuevas tecnologia 20

Sell-out y desarrollo del negocio 20

Especializacion en productos (técnica y cientific

para su desarrollo profesional?

Gestién y estrategia y vision glob

Actualizacién y formacién continu

Relaciones y desarrollo profesion

Conocimiento del mercado y competenci 7

Necesidades de Farmacian

slloﬂpef ,7'86’ Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéRiearma; 89 respuestasMarzo 2025
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PRINCIPALES CAMBIOS QUE PUEDEN AFECTAR AL DELEGADO A FUTURO
"~ Los delegados perciben un futuro desafiante, con amenazas tanto externas (digitalizacion, fusiones, e -
commerce ) como estructurales (modelo de visita, poder de compra centralizado, 1A). Adaptarse sera clave
para seguir generando valor. Se necesitara una evolucion del rol hacia la consultoria, el conocimiento
técnico, el dominio digital y la capacidad de adaptacion.

MEDICOSACTUAL IZACIONCARDENAS <« MONOPOLIOS
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y productos

Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéRiearma; 89 respuestasMarzo 2025
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nuevas techoologias




m,%FUTURO DEL DELEGADO Y LA PROFESION:

"\ Se prevé un futuro desafiante, con evolucion del rol y especializacion, con mayor importancia de la
digitalizacion y el analisis de la segmentacion y personalizacion de la oferta a clientes, hay
preocupacion por la relevancia de la profesion y cuales seran las condiciones laborales.

FACTLES
POTENCIAL Coémo ves el futuro
ﬁTERéTlengST/& 10S SO RAR del delegado y de
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% E I g MAR&EQEE\ % gn_u * Somos necesarios
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_RENTABLESSIMPRESCINDIBLE. -
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Sﬂﬂﬂw’ 2’86’ Fuente: Encuesta Perspectiva del Delegado farmacéRiearma; 89 respuestasMarzo 2025

Insights & Solutions



shonperTec

RESUMEN EJECUTIVO



RESUMEN EJECUTIVO: RELACION CON LA FARMACIA

1. SATISFACCION Y COBERTURA DEL DELEGADO

A Alta satisfaccion con el puesto actual (7,29/10), aunque un 32%
valora negativamente ().

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

A Un 39% cubre carteras de mas de 250 farmacias Un 31% hace S H—ﬁﬂ = Hﬂ Tﬂf ’ ] 1
visitas de mas de una hora. 5 =P/ \

2. RELACION FARMAQIABORATORIO: EVOLUCION Y PERCEPCIONE B
A Hay consenso (7,8/10) en que la relacion ha cambiado con respecto a ! ‘“ =

hace 5 afos. : - H ﬁ |
A Sin embargo, s6lo un 26% cree que ha mejorado, y un saldo negatlvo '

(-32%) indica un deterioro en la percepcién de la relacion. 5 @ =l

A Han cambiado la planificacién comercial, el enfoquesall-out, y se
exige una mayor aportacion de valor y rol asesor.

A Se percibe una pérdida de cercania con la farmacia y méas barreras de
acceso. :
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