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INNOVACIÓN
NO ES SINÓNIMO DE “TECNOLOGÍA”

INNOVACIÓN 
SILENCIOSA

INNOVAR 
EN VÍNCULOS



GENERACIONES DIGITALES

MARKETING FARMACÉUTICO EN SALUD DIGITAL

BABY
BOOMBERS

GENERACIÓN
X

GENERACIÓN
Y

GENERACIÓN
Z

# 1946/1964 # 1980/2000 # 2001/2010# 1965/1979

Hijos de la 2da. 
guerra

mundial

Juventud 
de los
80´s

Millennials Generación 
Internet

VIEJENNIALS = 
OPORTUNIDAD

BIENESTAR- CONSUMERS 
IN TRAINING



EL HUMO 
ES UN INTANGIBLE



REDES DE VALOR
MODELOS DE RELACIÓN EMPRESARIAL

CREACIÓN DE VALOR +-

RELACIONES
TRANSACCIONALES

PROVEEDOR/
COMPRADOR

ALIANZAS 
ESTRATÉGICAS/
CO-CREACIÓN

DE VALOR

COLABORACIÓN
ENTRE EMPRESAS



COLABORACIÓN:
PRODUCTOR  +  RETAIL
LA NUEVA FORMA DE COMPETIR

TU me AYUDAS y YO te AYUDO

Modelo: GANAR = GANAR



COMO SE ANALIZA
LA COMPETENCIA?

El “concepto” de mi farmacia compite con el 
“concepto” de otra farmacia.

El “modelo” de mi farmacia compite
con el “modelo ” de otra farmacia.



MODELOS DE NEGOCIOS

“ESO QUE LOS CONSUMIDORES AÚN NO SABEN,
QUE TIENEN PERO ESTAN AHÍ,

PARA SER DESCUBIERTOS Y COMPRALOS”

¿CUAL VA A SER MI MODELO DE NEGOCIO?

LOS NEGOCIOS INNOVADORES
SE ENFOCAN EN LAS NECESIDADES LATENTES.







¿Con quién compite
la Farmacia? 

No compiten los productos y servicios
de mi farmacia contra los productos

y servicios de otra farmacia.



Reconversión Farmacia
Concepto de Negocio

Centros  ó 
Espacios de Bienestar

Reconversión 
integral



















MODELOS DE NEGOCIO DE FARMACIAS

FARMACIAS

CARDUMEN
FARMACIAS

TIBURÓN





CAMBIANDO EL MODELO DE NEGOCIO
PARA CAPTURAR OPORTUNIDADES DE MANERA
MÁS RÁPIDA QUE LOS DEMÁS COMPETIDORES

ESTRATEGIAS PARA
INNOVAR





El nuevo Paradigma
del Marketing del Bienestar

• Nace un Nuevo Marketing.
• Nace una nueva Raza 

de  Marketineros.
• Nace una nueva Categoría

de Recursos Humanos
de Servicios de Farmacias.





Farmacia Multicanal







FACTORES CLAVES PARA CREAR VALOR
EN LA FARMACIA

VENDEDORES
MOTIVADOS 

Y PROACTIVOS

CAPACITACIÓN:
•Capacitación técnica.   
•Training Presencial y 
Multimedia.
•Incentivos.

STOCK: MIX DE 
PRODUCTOS

Y PRECIOS 
COMPETITIVOS

•ÁREA SALUD Y FITNESS:
•Mix de productos completo.
•Calidad de productos
•Márgenes rentableS.
•Garantía.
•Servicios Post venta.

¿Negocio masivo
o nicho 

de poco valor?
DECISIÓN

ESTRATEGICA

CATEGORY 
MANAGEMENT:

ORGANIZAR
EL PDV

•EXHIBICIÓN:
•Categoría

•Exhibidores.
•Material educativo.





“VENDEDOR
QUE NO CONOCE,

NO VENDE:
EXPENDE”





Product Show
“A menos que no haga algo

en su farmacia que lo distinga del resto,
sólo será una cara más entre la multitud.”

“El local de farmacia
es el primer y principal mensaje 

que recibe su cliente.”







Farmacia especializada en hipertension









Ventas incrementales



Decisión estratégica empresarial
de aplicar una política de1



Como interactuamos, lo entendemos
lo conocemos y solucionamos sus necesidades.

¿no lo sabías?... compran lo que éstos hacen por ellos

El objetivo no es el producto,
sino el cliente…2



Es tiempo de tener un enfoque
comercial híbrido3



Lograr un rol positivo y atractivo de 
los productores, farmacias y el cliente

4





Estímulo

Rx.

Producto

LOSACOR
1  Mes trat.

PDV

$ 347,79

Márgen
33%

$ 114,77

Rent.
Neta

$ 52,17

%

15 %

Venta
Increm.

Tensiómetro
HEM7200

$ 1240.- $ 558 $ 558 45 %0

6260

Resultado económico

RENTABILIDAD
1 TENSIÓMETRO OMRON = 

11,5 CAJAS DE LOSACOR

RENTABILIDAD
1 TENSIÓMETRO OMRON = 

1 AÑO DE TRAT. CON LOSACOR

Dto
OS PP 18%







Spot Prejuicios - Abuela



Consideraciones Generales

ENVEJECIMIENTO DE LA POBLACIÓN
Aumento del nivel de esperanza de vida

Población Consumo 
MedicamentosEdad

+ 65 años

- 65 años

17%

83%

65%

35%

100% 100%





• FAN´S.
• Acciones de FIDELIZACIÓN.
• Todo por el FAN.
• La razón de SER.

De Clientes a Fan´s



Modelo de Negocio Farmacia
Rentable / No Rentable

Hipertensión / Dolores /
Asma / Alergia

Prevención /
Actividad Física / Fitness

ENFERMO CREACIÓN
DE VALOR

SANO

Rx
OTC

BELLEZA
HIGIENE

Caja Seca









MUCHAS GRACIAS
Preguntas?

PLACIDO COSENTINO
pcosentino@mercatus.com.ar

Ex Empleado de farmacias Gutking


